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Tassa tydssa selvitettiin tutkimuslaitoksien palveluiden markkinointia ja palveluiden
tuotteistamista niiden Internet-sivujen kautta. Markkinointindkokulmana on B-to-B
eli yritysten valinen markkinointi.

Tutkimusongelmana on tutkia rahoitusmahdollisuuksia julkisrahoitteisille organisaa-
tioille. Rahoitusta on vaikeampi saada, koska valtion mydntdma rahoitus on vahenty-
nyt huomattavasti viime vuosina. Rahoitusta saadaan suoraan valtion budjetista ja
valtiorahoitteisesta Tutkimusakatemiasta. Tutkimuslaitoksille on tarkeaa saada palve-
luitaan tuotteistettua, jotta on mahdollista saada myytya asiantuntijapalveluita eri
muodoissa asiakkaille ja ndin saadaan tehtya liiketoimintaa.

Teoriaosuudessa kasitelladn palveluiden tuotteistamista ja suunnittelua, palvelumuo-
toilua seka palveluiden markkinointia yrityksille. Teoriaosuus on pohjana palvelui-
den tuotteistamisen ymmartamiselle.

Tutkimuslaitoksien Internet-sivuja vertailemalla tuli esille suuri vaihtelevuus kaupal-
lisissa palvelutuotteissa. Jotkin organisaatiot ovat monipuolisesti tuotteistaneet omat
palvelunsa. Toiset organisaatiot ovat tuottaneet kuluttajille erilaisia ilmaisia palvelui-
ta, joista on hyotya kuluttajille ja muille asiantuntijoille, padpaino tulevaisuudessa
tulee olemaan maksullisissa palveluissa.

Tyon tuloksena on tehty tydkaluja organisaatioille, joiden on tarvetta tehda palvelui-
den tuotteistamista. TyOkaluista on pyritty tekeméén helppokéyttdisid. Tutkimuslai-
tokset voivat tuoda omaa osaamistaan ja tyotaan helpommin esille asiakkaille.

Palveluiden tuotteistamiseen on arviointimenetelmia, joiden avulla voidaan paatella
kuinka pitkalle organisaatio on saanut tuotteistettua omien asiantuntijoidensa tyon.
Teoriaosuutta esittelemalld ja tyokaluja kayttdmélla voidaan saada organisaation asi-
antuntija alkamaan kehittdmaan oman tyonsa tuotteistamista. Palvelumuotoilu ja pal-
veluiden tuotteistaminen ovat tarkeita asiakkaankin nakokulmasta, jotta asiakkaan on
helppoa ostaa eri palveluita ja jotta ostaja ja myyja ymmartavét samalla tavalla han-
kittavan palvelun. Asiantuntijan on hankala myyda omaa osaamistaan tilanteissa,
joissa hénella on vaikeuksia kertoa asiakkaalle asiantuntemuksestaan ja siitd, mité
sen avulla voidaan saada aikaan.
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The thesis examined services marketing of research institutes and service
productization through their Internet web pages. Market perspective was B-to-B; in
other words commerce transactions between businesses.

The research problem was to examine funding opportunities for publicly financed
organizations. Funding has decreased in recent years, because the one provided by
the state has reduced considerably. Funding is either received directly from the
state’s budget or from publicly financed research academies. Service productization
is important for the research institutions for them to be able to sell different kinds of
consultancy services to the customers and to do business.

The theory part of the thesis deals with service productization, service design and
marketing of services to the companies. This works as a basis in understanding
productization.

When research institutes’ Internet web pages were compared, it revealed the differ-
ences in commercial serving products. Some organizations had productized their own
services, whereas some organizations have provided various services to the consum-
ers, which are of the benefit of consumers and other specialists. In the future the
main focus will be on chargeable services.

Research has helped to provide tools to organizations which need to productize ser-
vices. Tools are indented to be easy to use so that the research institutes can market
their know-how and business easier to the customers.

Productization of services is an assessment method where one can conclude how
well organization has managed to productize their consultants’ work.

The use of the theory part and the use of tools can help the organization’s consultants
to develop ways to productize their work. Service design and service productization
are important to the customers, the procurement of various services becomes easier
and both the buyer and the salesperson understand the purchased services in the same
manner. It’s challenging for the consultant to show off his expertise in situations
where he has difficulties selling his know-how to the customer and tell what can be
achieved by it.
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SYMBOLI-JA TERMILUETTELO

B to B —markkinonti tai Business to Business markkinointi

B- to B-markkinointi tarkoittaa yritysten valistd markkinointia eli yritykselta yrityk-
selle suunnattua markkinointia. B to B markkinointia saatelevat eri lait ja asetukset

kuin kuluttajamarkkinointia sek& markkinoinnin kannalta on omat mahdollisuudet.
Palvelumuotoilu

Palvelumuotoilun avulla yhdistetdan asiakkaiden tarpeet yrityksen osaamiseen. Ta-
man avulla voidaan luoda uusia mahdollisuuksia palveluliiketoiminnassa (Tuulanie-
mi 2011, 25).

Asiantuntijapalveluiden tuotteistaminen

Asiantuntijapalveluiden tuotteistamisella tarkoitetaan asiakkaalle tarkoitettujen pal-
veluiden kaupallistamista ja tekemistd asiakasystévélliseksi, vastaamaan asiakkaan
tarpeita ja toisaalta tuomaan esille yrityksen omaa osaamista (Sipila 1995, 12).
Palvelupaketti

Palvelupaketti on yksi yrityksen ydinpalveluista, jota yritys tuottaa. Tata ydinpalve-

lua lisataan tuki- ja lisapalveluilla. Ydinpalvelu vastaa ostajan keskeiseen ostotarpee-
seen (Kinnunen 2004, 10).



1 JOHDANTO

Aiheena on tutkimuslaitoksen ja yksittdisen asiantuntijan markkinoiminen palveluita
tuotteistamalla. Samalla tyohon liittyy mahdollisten asiantuntijapalveluiden selvitta-
minen, mitd voidaan tehd& ja mit& sitten markkinoida. Tyon tarkoituksena on pyrkié
tuotteistamaan asiantuntijapalveluita ja sen jalkeen mietitddn markkinointikeinoja.
Havainnollinen markkinointisuunnitelma tehddan muutaman sivun mittaisena. Tut-
kimuslaitoksia voivat olla esimerkiksi luonnontieteen alat kuten Maa- ja elintarvike-
talouden tutkimus, Metséntutkimus ja Riista- ja kalatalouden tutkimuslaitos. Teknii-
kan alalta VTT on hyvin pitkélle tuotteistanut palvelunsa. Tilastokeskus on puoles-
taan tehnyt erilaisia tilastoja, jotka ovat apuna pééttéjille ja tilastoja tarvitseville ta-

hoille.

Hyvin monenlaiset organisaatiot voivat samoilla perustyokaluilla suunnitella itsel-
leen palveluiden myyntié helpottavia palvelupaketteja ja peruspalveluita. Tuotteistet-
tu palvelu auttaa asiakasta ostamaan palvelua ja toisaalta asiantuntijan on helpompi
esitella oman tyonsa sisaltod asiakkaalle. Tyon kohteena ovat julkisen puolen tutki-
muslaitokset, koska niilla ei ole kdyttdd markkinointiin suuria rahamaaria. Taman
tutkimustuloksen hyotyna saadaan tuotteistamis- ja markkinointikeinoja organisaati-
oille, jotka haluavat laajentaa toimintaansa ja saada uusia asiakkaita. Tutkimustulok-
sia on mahdollista kayttda samalla muidenkin asiantuntijapalveluita myyvien organi-

saatioiden kayttoon.



2 OPINNAYTETYOONGELMA JATYON TAVOITTEET

Opinnaytetyossa selvitetddn miten palveluita tuotteistetaan ja mité palveluita eri tut-
kimuslaitokset tuottavat. Ongelmana on selvittdd tutkimuslaitosten Internet-sivuilta
mité palveluita on tuotteistettu, mitd on mahdollista ostaa ja miten nama palvelut tu-
levat esille eri organisaatioiden Internet-sivuilta. Tutkimuksessa olevat Tutkimuslai-
tokset ja yliopistot toimivat joko julkisella tai yksityisella sektorilla. Tutkimuson-
gelmana on selvittad mika on tuotteistuksen taso, ovatko tuotteet selvésti esilla ja on-
ko mahdollisesti saatavissa yhteystiedot. Palveluiden sisalt6d kartoitetaan Internet-
sivujen perusteella ja yritetddn saada kuvaa mité on tarjolla ja minkélaisille asiakkail-
le. Palvelutarjoamasta pyritdan jaottelemaan yrityksille ja yhteisdille tarjotut palvelut
seka yksityisille henkildille tarjotut palvelut sekd maksulliset ja mahdollisesti ilmai-

set palvelut.

Tutkimusmenetelmid on kaksi, empiirisessd osassa selvitetddn Internet-sivuilla olevat
palvelut ja toisena menetelmadna on haastattelu, jonka avulla selvitetdan palvelutuot-
teiden onnistuminen. Opinndytetydn empiirisessa osassa selvitetdan tutkimuslaitosten

ja yliopistojen osalta:

- tutkimuslaitos esitellyt palvelut Internet-sivuilla palvelukohtaisesti

- nakyykd Internet-sivuilla mill tasolla on tuotteistaminen, kriteerind on palve-
lukuvaus ja yhteyshenkilot, palvelun saavutettavuus

- onko palvelun toteutus kuvattu

- ovatko referenssit nakyvilla

- yliopistojen ja ammattikorkeakoulujen opiskelijaty6t yrityksille

- onko strateginen kumppanuus mahdollista ja onko kuvattu.

Haastettuluiden avulla pyritadn selvittdmaan onnistuneita ja selvittdmaan milta osin
jotkin palvelut ovat epdonnistuneet. Haastettuluissa ovat organisaatioiden yhteyshen-
Kilot tai tiedotuspaallikko, jonka haastattelun perusteella pyritddn antamaan esimerkit

onnistuneista tai epdonnistuneista palveluista.



Suomessa tavaroiden tuotannosta on siirrytty enemmén palveluita tuottavaan yritys-
toimintaan. Tahan liittyy myo6s fyysiset tuotteet, jotka tarvitsevat ymparilleen enem-
man palveluita, joita ovat esimerkiksi yllapito, ohjelmistopaivitys ja huoltopalvelut.
Palvelutuotantoon liittyy asiakasndkokulma, jonka avulla mietitd&dn mit& palveluita
tarvitaan ja miten tarjotaan palvelut, jotta niista saadaan asiakkaan ja asiakkaan omi-
en asiakkaiden suurin hyoty. Palvelumuotoilu ja palvelutuotannon suunnittelu on yri-
tyksissa hyva lahted asiakkaan nédkokulmasta, esimerkiksi haastatteluilla. Haastatte-
luissa kuunnellaan loppukayttéjaa, yrityksen myyntiyksikk6a ja myos toteuttavaa yk-
sikkod. Asiakasndkokulmaan pyritddn teoriaosuudessa hakemaan eri malleja ja vas-
tauksia. Tavoitteena on auttaa yrityksia tuotteistamisessa alkuun padsemisessa ja ta-
voitteiden suunnittelun kautta pyritddn tekemdaan palvelun ostamisesta asiakkaille
helppoa. Palvelut eivét aina onnistu ja ne vaativat hienoséatod, josta etsitddn esi-

merkkeja.

Palvelumuotoiluun liittyy tehokkuuden tavoittelu, jonka avulla tehddén sellaisia pal-
veluita, joista on asiakkaalle hyotya ja jota he tarvitsevat. Palveluiden kéyttotarkoitus
ja hyoty asiakkaalle voidaan selvittad etukateen. Eri palvelutuotteiden avulla voidaan
tuottaa asiakkaan tarpeet tayttavé tyo, jolloin peruspalvelua tdydennetdan eri liséosil-

la.

Tyon tavoitteena on saada aikaan tyokalupaketti, jonka avulla voidaan tehd& yrityk-
sissé toisille yritykselle sopivia tuotteistettuja palveluita. Tdémén tyon tarkoituksena
on tuoda esille palveluiden tekemisen helppous ja liiketoiminnan tukeminen ja paran-

taminen asiakaspalvelun parantumisena hyvien palveluiden avulla.



3 PALVELU

3.1 Palvelun kasite

Palvelu muodostuu palveluntarjoajan tekemasta tyostd ja asiakkaan mielikuvista.
Palvelua on mahdollista tarkastella sek& tuottajan ettd kuluttajan kannalta. (Kinnunen
2004, 1.)

Asiakkaalle palvelun hankkiminen on joskus erityinen tapahtuma. Sellainen voi olla
esimerkiksi asunnon hankkiminen kiinteistonvalittdjan kautta tai arkkitehdin suunnit-
telema asunto. Toisaalta taas palvelunhankinta voi olla rutiininomaista kuten séatie-

tojen katsominen Internetistd Meteorologian laitokselta.

Hyvéan palvelun takia saadaan asiakkaat my6s uudelleen ja asiakkaat kertovat tutuil-
leen miten hyvééa palvelua ovat saaneet (Helenius & Sipild 1999, 73). Asiakkaan pi-

tdmien on yritykselle helpompaa kuin uuden asiakkaan hankkiminen.

Hyvéan asiakaspalvelun kautta saadaan kanta-asiakas, joka kertoo eteenpdin hyvasta
palvelusta ja tuotteesta, ja ndin saadaan hankittua uusia asiakkaita. Tamé synnyttéa
hyvan ilmapiiriin, jonka takana on ammattitaitoinen osaaminen ja jatkuva kehitys.
Taman takana on vield hyva asiakaspalvelu ja tasokkaat palvelut. (Sipila & Sipila
1999, 73.)

Asiakaspalvelun kompastuskiveksi Helenius ja Sipila mainitsevat liiallisen myynnin
asiakkaalle. Asiakas kokee liiallisen myynnin tuskalliseksi. Tama tarkoittaa, etta py-
ritdédn myymaan enemman kuin tarvitaan. Talloin asiakas saattaa lahted tai ainakin

véltelld asiakaspalvelun kanssa asiointia. (Helenius & Sipila 1999, 79.)

Palvelutuotteen markkinoinnissa on hyva muistaa, ettd asiakkaat saattavat haluta os-
taa lisaa palveluita. Tdamén vuoksi on hyvé pysahtyd miettimaan myos vanhojen asi-
akkaiden mahdollisia tarpeita. Asiakkailla saattaa olla mieless tarve lisdostoille mut-

ta he eivat aina tieda mitd tarvitaan. (Helenius & Sipilad 1999, 80.)



Hyvan palvelun tunnusmerkkeiné Helenius ja Sipila mainitsevat etenkin hyvén asia-
kaspalvelun, jossa asiakas kokee, ettd on tullut huomioiduksi tarpeineen. Toinen tér-
ked asia on palvelun toimittamisen oikea-aikaisuus eli palvelun pitéisi olla nopeasti
asiakkaan saatavilla. (Helenius & Sipild 1999, 81.)

3.2 Palvelupakettien lanseeraus

Tassa kappaleessa keskitytdan palveluiden markkinoille tuomiseen eli lanseerauk-
seen. Palvelut voidaan tuoda markkinoille kolmessa vaiheessa. Ensiksi on hyva ko-
keilla palvelun toimivuutta ns. beta-versiona, jotta ndhd&an kuinka palvelu toimii
kaytdnnon olosuhteissa. (Tuulaniemi 2011, 237.) Tdssa vaiheessa palvelua on helppo
viel& parantaa ja voidaan tuoda tdhén uusia ominaisuuksia jos on tarvetta. Palvelupa-
kettien lanseerauksessa otetaan huomioon asiakas tarpeineen, jonka on helposti huo-

mattava hyddyt uudesta palvelusta.

Seuraavassa vaiheessa tuodaan lanseerattava palvelu vain pienen kayttajaryhman
kayttoon. Tama voidaan tehdd vaikka jollekin osajoukolle asiakaskunnasta tai jolle-
kin rajatulle alueelle. Tarkedd on, ettd ndamé valitut asiakassegmentit tai alueet eivat
ole yrityksen paamarkkina-alueita. Uuden tuotteen epaonnistumisessa on mahdollista

sailyttad kasvot tarkeimpien asiakkaiden kanssa.

Ilmaisia palveluita kannattaa valttaa, koska niisté ei voida tehdd kovin helpolla mak-
sullisia jalkeenpdin. Asiakkaat eivat ole jalkeenpain halukkaita maksamaan palvelus-

ta, joka on aikaisemmin ollut ilmaista. (Tuulaniemi 2011, 237.)

3.3 Palvelupaketit

Palvelupaketeilla tarkoitetaan ydinpalveluita tai siihen liittyvaa liitannais- tai lisapal-
veluihin, jotka kokonaisuutena muodostavat palvelupaketin (Grénroos 2000, 225).

Palvelupaketista on esimerkkina tutkimuslaitoksen ydinpalvelu eli tutkimus. Lisapal-
veluna voidaan tehdd tuotekehitystd ja testausta laboratoriossa. Tamé kokonaisuus
muodostaa palvelupaketin. Lisapalvelut tekevét ydinpalvelusta houkuttelevamman

asiakkaalle ja tekevat siksi palvelusta kilpailukykyisemman.
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Palvelupakettiajattelun kautta saadaan mietittyd palvelua asiakkaan nakokulmasta ja
hanen hyotyadn. Se ei kuitenkaan ota huomioon laatua, jota asiakas haluaa. Laadun-
hallinta tulee miettid erikseen. Palvelupaketit yhdessa muodostavat palvelutarjonnan.
(Gronroos 2000, 226.)

Palvelupakettien ja palvelutarjonnan johtamisessa tulee ottaa huomioon asiakkaan

hyddyn ymmaértaminen, joka tarkoittaa (Gronroos 2000, 226):

- palveluajatuksen kehittdminen
- palvelupakettien kehittdminen
- laajennetun palvelutarjoaman kehittdminen

- imagon, brandin ja markkinointiviestinnan kehittdminen.

Palveluajatuksen pohjana on miettid mitd ovat asiakkaan tai markkinoiden tarpeet ja
miten tarpeet tulevat taytetyksi (Grénroos 2000, 226). Hyvana keinona on myos
miettid palvelun tarvetta markkinoilla, jotta voidaan keskittyé asiakasta kiinnostaviin
palvelutuotteisiin. Palvelupaketteja tulee kehittadd, jotta saadaan aikaan jatkuvasti pa-
rempi lopputulos. Tuotepaketteja voidaan kehittdd eteenpéin esimerkiksi testaamalla

laboratoriossa tuotteen turvallisuus, kaytettavyys tai vaikka Kierratettavyys.

Laajennetussa palvelutarjonnassa mukaan tarkasteluun otetaan palveluprosessi, jossa
mietitdd&n oman organisaation ja asiakkaan vélista vuorovaikutussuhdetta eli palve-
luiden tuotanto- ja toimitusprosessia. Taman jarjestelman avulla tulee harkittua asi-
akkaan kokema laatu myydyssé palvelussa. Brandi on tarkeédssa osassa, koska hyva-
maineisen brandin ansiosta saadaan asiakkaan odotusarvo korkeammalle. Odotusar-
vo on korkealla, koska asiakas mieltaé tuottajan hyvamaineiseksi, markkinoilla tun-

netuksi seké arvostetuksi toimijaksi. (Grénroos 2000, 226.)
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4 TUOTTEISTAMINEN

4.1 Tuotteistaminen

Tuotteistaminen auttaa myyntiprosessissa. Myynti koetaan prosessiksi, jonka tulok-
sena saadaan aikaan asiakkaan tarvetta palveleva ratkaisu. Ratkaisun mahdollisuuk-
sien myo6ta asiakas voi hyddyntad palvelua hyvin. (Helenius & Sipila 1999, 55.)

Menestyvét yritykset ovat tarkkaan identifioineet mité asiakkaat tarvitsevat ja halua-
vat (Helenius & Sipild 1999, 56). Téta periaatetta tulee kéayttaa palvelujen ja tuotteis-
tuksen suunnittelun pohjana. Yritykset toimittavat asiakkaalle tarkeén ja tarpeellisen
ratkaisun ongelmaan tai tarpeeseen. Asiakkaan tarpeet tunnistetaan kyselemalla ja
kuuntelemalla eli kommunikoimalla. Kommunikoimalla voidaan asiakkaalle tuoda
esille, ettd he voivat saada enemméan mit& ovat alun perin halunneet. (Helenius & Si-
pild 1999, 56.) Tama onnistuu tuotteistamisen avulla, jotta asiakas tietdd palvelun
mahdollisuudet, jotka saattavat sitten olla paljon enemman kuin asiakas alun perin

ajattel.

Tuotteistaminen edellyttda hyvaa dokumentointia. Dokumentoinnin tarkoituksena on
mahdollista kertoa asiakkaalle ja myds myyjélle itselleen mit& palvelua ollaan tar-
joamassa. Dokumentointia tarvitaan aina selvittdmaan mité tarjotaan, mité taytyy asi-
akkaan itse tehdd, jotta ostettava palvelu saadaan toteutettua, sekd mita ja miten teh-
daéan ja kuvataan lopputuote. Tdma helpottaa ostajaa ostamana, tietden lopputulok-

sen.

Tuotteistamisen hyvana puolena on ostajalle helppous, jotta ostaja voi paatella mita
haluaa. Tutkimuslaitoksen asiakkaalle on mahdollista saada selville myds mita voi
tilata. Asiakkaan, varsinkin jos ei ole aikaisemmin asian kanssa ollut tekemisissa, on
helpompaa tilata laajempia kokonaisuuksia. Tutkimuksessa tulee usein tilaajalle yl-
lattaviad kuluja, koska kehitettdessa uutta tai tutkittaessa olemassa olevaa, on vaikeaa

ottaa huomioon kaikkia tekijoita.
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Tutkimuslaitoksen tarjoamasta on helpompaa valita tilaajan mm. tutkimus, testaus tai
tuotekehitystd. Tasté tuotteesta asiantuntijan tulee osata kertoa mitd mikékin palvelu
sisdltdd. Tassa auttaa hyva dokumentointi, jonka pohjalta on hyva kertoa tilaajalle.
Né&in ei tule yllattavia lisakustannuksia asiakkaalle. Suunnitteluvaiheessa voidaan
ottaa heti kaikki rakentamisen osa-alueet huomioon.

4.2 Tuotteistamisen vaiheet

Palveluiden tuotteistaminen on saatu valmiiksi kun se voidaan myyd& esimerkiksi
lisenssing eteenpain (Sipild 1992, 12). Tuotteistamisen ideana on dokumentoida teh-
tavé palvelu hyvin. N&in asiakkaan on helpompaa ostaa palvelua yritykselta. Hyva
dokumentointi tuottaa helpomman myyntiprosessin yritykselle ja yrityksen asiantun-
tijoille.

Myynti- ja markkinointiyksikdssa ja asiantuntijan itsenséd on helppoa myyda asian-
tuntijapalvelua jos voidaan raataloida palvelupaketeista asiakkaalle oma sopiva ko-
konaisuus. Raatalointi palvelupakettien sisdlld ei ole mahdollista koska pyritédén
myymaén hyvaksi todettuja ja testattuja palveluita. Palveluiden laatu voi kérsia jos

poiketaan sovitusta kokonaisuudesta.

Raatalointi tapahtuu palvelupaketteja yhdistelemalld ja kokoamalla niistd ns. palve-
lupakettimixin. Tama tarkoittaa ettd, valitaan palveluyrityksen palveluista asiakkaalle
sopivimmat kokonaisuudet ja niitd yhdistelladn. Tama tapahtuu niin, etta asiantuntija
miettii yhdessa asiakkaan kanssa mité asiakkaan kannalta on tarkeda ja miké hyodyt-

taa parhaiten asiakkaan toimintaa ja tulosta.

4.3 Tuotteistamisen kehittdminen

Tuotteistamista kehitetddn kyselemélla yrityksen asiantuntijoilta mitd nykysyissa
palveluissa on hyvaa ja mista asiakkaat ovat tyk@nneet ja seurataan mitka palvelut
ovat myyneet hyvin. Palveluita kehitettdessd on mahdollista keskittyd, joko hyvin

myyviin palveluihin eli téhtipalveluihin, nouseviin tulevaisuuden toivoihin tai sitten
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elinkaarensa paassé oleviin palveluihin joita halutaan vielé elvyttéa ja joissa néhdaéan

olevan potentiaalia.

Olemassa olevien palveluiden kehittdminen on térkedd koska olosuhteet ja asiakkai-
den tarpeet muuttuvat. Palveluntuottajan ja asiantuntijoiden tulee olla selvill& uusista
suuntauksista, jotta voidaan tarjota uutuuksia asiakaskunnalle. Peruspalvelut tulee
séilyttaa taustalla koska niiden avulla saatetaan paasta asiakkaan kanssa heidan oman
prosessien kehitystyon kanssa alkuun ja siten paasta kehittdmaan asiakkaan prosesse-
ja tai toimintoja viela erilaistumalla tai tekeméll& néista prosesseista huipputuotteita.

Kehittdmisessé tulee selvittdd omien asiantuntijoiden mielipiteité ja heitd pitada kehot-
taa keradmaan aktiivisesti asiakkaiden mielipiteitd myydyista tai tarjolla olevista pal-
veluista seka selvittdd mille palveluille on markkinoilla tarjontaa. Tyontekijéille ja
asiakkaille tulee olla mahdollista yksinkertaisella ja helpolla tavalla palvelutarpeita ja

omia ideoita esille. (Kinnunen 2004, 40.)

Tuotteistamisen kehittdmistd voidaan miettid kolmella eri tavalla, joita ovat markki-
natutkimus, omat palvelun kehitystyo seka itse tutkimalla markkinoita ja selvittdmal-
& mité tarpeita 16ytyy ja kehittdmalla ndin omaa tuotetarjontaa (Sipila 1992, 35).
Né&itd kolmea tapaa voidaan myds yhdistella keskendan, uusien mielenkiintoisten

palvelutuotteiden l6ytamiseen.

Muita mahdollisuuksia ovat Kinnusen havaintojen mukaan Kilpailijoiden jaljittely,
asiakkaan tarpeet, omassa organisaatiossa tyoskentelevien henkildiden omat oival-
lukset ja yhteistyokumppanien tarpeista esille tulleet ongelmista. Oman organisaati-
on tyontekijat saattavat huomata kdytannén kautta mita voisi parantaa tai tehda toi-
sin. (Kinnunen 2004, 40.)

Kehitystyo voi olla jatkuvaa, tyota voidaan tehda asiakkaiden kanssa erilaisten pilot-
tihankkeiden toteuttamisen kautta. (Sipila 1999, 38.) Asiakkaat ovat talldin mukana
kehitystydssé ja yritys saa hyvan kuvan asiakkaan tarpeista ja mahdollisista hittituot-
teista. Palvelun tuotekehityskustannukset ovat pienemmat, kun asiakas on saatu tu-

lemaan mukaan projekteihin, joista voidaan jopa laskuttaa asiakasta.
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Tuotekehittelyssa on harkittava aika ajoin miten projekti etenee. Ajoittain on selvitet-
tdvd missé ollaan menossa aikataulullisesti ja kustannusten kanssa. Erittain tarkeda
on katkaista projekti jos kehitysvaiheessa havaitaan ettd palvelusta tulee markkinoi-
hin n&dhden kallis tai hankala toteuttaa tai sille ei ole kysyntédé. Kehitysprojekti tulee
ajoittain alistaa Kriittisille tarkastuksille, jotka lapéistyddn projektia voidaan taas jat-

kaa.

4.4 Palvelutarjonta ja asiakassuhde

Asiakassuhteen alussa voidaan asiakkaan tarpeiden selvittdmiseksi tehdd tarveana-
lyysi tai tarveselvitys. Taman avulla saadaan kattava tilannekuva asiakkaan tarpeista
ja ndin osataan ehdottaa mitka palvelupaketit ovat relevantteja.

Seuraavassa vaiheessa asiantuntijapalveluyritys tarjoaa palvelut jotka selvittavat asi-
akkaan ongelman tai kasvattavat tdman tulosta. Liiketoimintaan liittyvia asioita ei voi

sivuuttaa asiakkaan ndkokulmasta yksityisella sektorilla.

4.5 Ideointityokalut

Ideointityokaluja ovat aivoriihi, syneptiikka eli ristiriitaisen tiedon kaytto ja asiakas-
tapaamiset. (Kinnunen 2004, 41.) ldeointityokaluja on mahdollista kéyttda uusien
palveluiden kehittdmisessa. Aivoriihi eli ns. brainstorm on helppokéyttéinen tydkalu.
Siind ihmiset ensivaiheessa kertovat ajatuksiaan ja ne keratdan yhteen. Téssa vai-
heessa ei torjuta mitddn vaihtoehtoja. Seuraavassa vaiheessa ehdotukset kdydaan yh-

dessa lapi ja valitaan kayttokelpoisimmat jatkokehittelyé varten.

Syneptiikka tarkoittaa, ettd keratdan ristiriitaisia ja toisiinsa kuulumattomia tai tietoja
jotka eivat kuulu yhteen. Tatd kautta saadaan aikaa uusia ongelmia, joita sitten voi-
daan kayttaa etsittdessa uusia ideoita. (Kinnunen 2004, 41.) Asiakkaan toiveiden rat-
kaisulla on tarkein rooli. Tapaamisilla on mukana asiantuntija ja asiakas, jolloin saa-

daan asiakkaan kokemukset kerattya talteen ja voidaan hyddynt&a kehitystyossa.
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Ensimmadinen asia tuotteistamista aloitettaessa on selkiyttdd oma asiakas- ja tuote-
strategia. Tuotteistamisen avulla kehitetddn toimintaa, joka antaa samalla konkretian
tarjotuille palveluille. (Sipild 1995, 16.)

4.6 Nakokulmia tuotteistamiseen

Tuotteistamisen ndkokulmia ovat asiakaslahtdisyys, joka on pohjana alettaessa kehit-
taa palvelutuotteita. Asiakkaiden tarpeet tulee miettia ensin.

Tuotettavaa palvelua voidaan maaritella eri nimilla, joita ovat esimerkiksi:

- tuotekuvaus
- palveluseloste

- palvelumé&aritys.

Palvelukuvauksen tehtdvana on kertoa asiakkaalle mita kyseisella palvelulla ollaan

hankkimassa. Palvelukuvauksessa voidaan kuvata:

- palvelukokonaisuuden tai palvelupaketin nimi (pitéisi kuvata palvelua mah-
dollisimman hyvin)

- palvelun sisaltd

- palvelulla saatava lopputuote, mitd hyotyja

- kenelle palvelu on tarkoitettu (rajataan asiakaskuntaa, suunnataan palvelu-
tuotteet)

- palvelun onnistuminen, miten arvioidaan tai todetaan palvelu onnistuneeksi
(asiakaspalaute)

- palvelun kustannukset

- asiakkaalta vaadittavat resurssit tai asiakkaan osallistuminen (kerrotaan tehta-

vat mitd kuuluu asiakkaalle). (Terveyden ja hyvinvoinninlaitos 2013.)

Helenius ja Sipilé ottavat esiin ajatuksen, ettd asiakkaat eivat ole itse tuotteesta kiin-

nostuneita vaan ostavat tuotteen edut. Emme siis myy tutkimuslaitoksissa vain suun-
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nitelmia vaan sen tuomaa hyvaa oloa hyvia elintarvikkeiden tuotekehittelyd, jossa on
hyvad maku ja terveysvaikutteita kayttajalle. (Helenius & Sipila 1999, 9.) Tutkimusta
ei tilata vain pelkén tutkimuksen takia, ettd saadaan kehitettya jotain tai halutaan tie-
ta4 jotakin nykytilanteesta uutta vaan halutaan jotakin kayttokelpoisia tietoja.

Taman asian kun on siséistdnyt omassa organisaatiossa, niin sen jalkeen markkinoin-
nin perustaksi voi alkaa miettimaan mitd mahdollisuuksia on myyda naita palveluita

asiakkaille. Asiakas on halukas mygs itse kertomaan tarpeistaan.

Taman seurauksena téytyy etsia asiakkaan edut (Helenius & Sipila 1999, 15). Liike-
toiminta voidaan suunnitella uudelleen asiakkaan ndkékulmasta. Tdman seurauksena
tulee miettid asiakkaan tai tilan loppukayttgjan toiveita. Asiakkaan etujen miettimi-
nen on myo6s suunnittelijan etu, jolloin voidaan saada helpommin méariteltyd suun-
nittelun tavoitteet. T&lla tavalla saadaan asiakkaan arvostus kohomaan ja samalla

voidaan 16ytdd markkinoinnin tarkoitus. (Helenius & Sipild 1999, 16.)

4.7 Palveluiden suunnittelu

Palveluissa ja asiakassuhteissa ei palvelun ostaja ole aina kayttaja (Weijo 2010, 9).
Tama taytyy ottaa huomioon myytéessa suunnittelu tai tuotekehityspalveluita, joissa
kayttdja voi olla taysin ulkopuolinen. Tama tapahtuu kun ollaan mukana jonkin yri-
tyksen tuotekehitysprojektissa ja suunnitellaan hénen asiakkaalleen esimerkiksi uusia

tuotteita.

Kysyntasuuntautuneisuus tai asiakassuuntautuneisuus voi olla pohjana palveluiden
tuotteistamiselle ja suunnittelulle. Kysyntadsuuntautunut palvelu on muokattu sen
mukaan mitd arvellaan menevan kaupaksi ja mika tyydyttdd useimpien asiakkaiden
tarpeet. Tatd menetelmaa on kaytettava jos asiakkaita on paljon ja asiakkaat vaihtu-
vat koko ajan. Palvelua voidaan parantaa tai suunnitella kokonaan uusia palelumo-

duuleja kun tehdaan tyytyvaisyyskyselya. (Blomster 2012, 28.)

Asiakaskeskeisessd mallissa l&hdet&d&n suunnittelemaan palveluita asiakkaan tai jon-

kin asiakassegmentin tarpeiden mukaan. Aarimmilleen vietyna tehdaan eri asiakkail-
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le oma palvelupaketti, joka kootaan vaikka valmiista tarjoamasta, josta valitaan esi-

merkiksi paketeista eli tuotteista. (Blomster 2012, 28.)

4.8 Tavoitteiden suunnittelu

Tavoitteiden suunnittelussa otetaan huomioon kenelle markkinoidaan ja suunnataan
palveluita ja mik& on kohderyhma. Kohderyhmé& maéritelladn segmenttien avulla.
Asiakkaat segmentoidaan eri ryhmiin. Asiakassegmentteja ovat esimerkiksi valtio,

kunta, kuntayhtymd, Ely-keskus, akatemia, EU-rahoitus, yritykset ym.

Yrityssegmentoinnissa, josta kannattaa hakea kasvua, 16ytyy erilaisia jaottelu- eli
segmentointi perusteita (Timo Rope 1998, 66):

- toimiala

- asiakkaiden toimiala

- maantieteellinen sijainti ja markkina-alue
- yrityksen koko

- toiminnan luonne

- asiakasyrityksen hankintakriteerit

- ostopaatdsprosessi

- maksukyky

Toimialan kautta voidaan miettid mita palveluita asiakkaat haluavat, jotta I16ytyy hei-
déan toimialansa ongelmien ratkaisuun helpottavia palveluita tai mitd heidén asiak-
kaansa haluavat. Asiakkaan asiakkaat ovat térkeédssé roolissa. Toimialoja voivat olla

tuotanto, tuotekehitys, suunnittelu ja konsultointi.

Maantieteellinen alue selvitetddn yhdessa asiakkaan kanssa jotta palveluissa voidaan
miettia yhdessd mille maantieteelliselle alueelle myyntituote soveltuu tai mikd on
markkina-alue. (Timo Rope 1998, 67.) Yrityksen koko maaritellessa otetaan huomi-
oon mm. liikevaihto ja henkilokunnan mééra (Timo Rope 1998, 67). Muita selvitet-
tdvia asioita voivat olla eri maissa syntyva liikevaihto, missd ovat paamarkkina-

alueet.
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Hankintakriteerit ovat térkeitd jotta tiedetddn miten tarjotaan asiakkaalle palvelua.
Hankinta nykyliiketoiminta maailmassa taytyy olla varmasti asiakkaalle helppoa ja
siihen sidotaan vain vahaisessa madrin tilaajan omia resursseja eli pyritdan mahdolli-
suuksien mukaan avaimet kateen palveluihin. Hankintakriteereja ovat tutkimuksissa
tulosten helppo kaytettavyys asiakkaan ongelman ratkaisussa. Perinteisid hankintaan
vaikuttavia asioita ovat hinta ja toimitusaika. Joissakin Kiireisissd asioissa hinta ei
vaikuta, mutta sitten toimitusajan pitd4 olla nopea. Asiantuntijuus alalla on tietysti
oltava huipputasoa, jotta asiakas kokee myos saavansa laadukasta palvelutuotetta.

Toiminnan luonteen piirteista on tiedettdva (Timo Rope 1998, 66):

- toiminnan teknologian taso, jolla asiakas tuottaa omia tuotteitaan

- selvitetddn onko yritys uudenaikainen, onko ns. pioneeri eli ottaa aina uusinta
tekniikkaa kayttoon vai perustetaanko toiminta hyviksi todettuihin menetel-
miin, joista on hioutuneet viat pois eli toiminta on varmaa.

- toiminnan luonne vaihtelee yrityksittéin, on tuotantolaitoksia, joilla tuotannon
jatkuvuus ja katkeamaton, varma toiminta on tarkeitd. Toinen yritys voi taas
olla tuotteiden kehittéja, joille kuuluu normaalin arkeen selvittdd ongelmia
uusissa tuotantomenetelmissa.

- toiminnan luonteeseen liittyen asiakas saattaa olla halukas ottamaan riskeja

toiminnassaan. (Timo Rope 1998, 72)

Hyva on vield miettid mika asiakkaiden toiminnan aloista on kasvava, jossa loytyy
helposti lisdpotentiaalia myyda omia palveluita. Toisilla aloilla tapahtuu kehitysta tai

ne ovat toiminnan aloina uusia.

Maksukykyiset asiakkaat on syyta laittaa omaksi segmentikseen. Maksukykyiset asi-
akkaat haluavat yleensé paremmin tehdyn palvelun kuin hieman pienemmaélla budje-
tilla toimivat asiakkaat. pitaa siis pohtia haluaako asiakas Mersun vai Ladan. Tdma
on hyva harkita, jotta ei synny ns. golden plate ongelmaa. Tdma tarkoittaa etta suun-
nitellaan lilan hyvaa maksukykyyn, resursseihin, maksukykyyn tai olemassa olevaan

tilanteeseen nahden, jolloin kustannukset tulevat suuriksi. Asiakas saattaa sitten ko-
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kea ettd hanta ei ole ymmarretty ja kustannukset tulevat niin suuriksi, ettd saatetaan

harkita jo palvelun hankkimista muualta.

4.9 Palvelutuotteen luonne

Palvelutuote jaetaan vélittomaan palveluun ja asiakkaan kokemaan hy6tyyn ja etuun.
Liséksi tulee vield valittoman palvelun jalkeen mahdollisesti myytévét lisa- ja tay-
dentdvat palvelut, uudet palvelut seka tarkednd osana on otettava vield asiakkaan jal-
kihoito ja myydyn palvelun yllapito. Jalkihoidolla tarkoitetaan ettd asiakasta ei jateta
yksin ongelmineen heti kun projekti on loppunut toivota ettd asiakas pérjaa omillaan.
Asiakkaalle on esimerkiksi vield annettava tdydentévié selvityksid, korjattava mah-
dollisia virheitd palveluissa. Myydyn palvelun yll&pito tarkoittaa ettd asiakas haluaa
ehk& ostaa vield lisad myytyyn palveluun jotakin ja talldin on oltava halukkaita tayt-
tdmadn ndma syntyneet tarpeet. (Timo Rope 1998, 78.) Asiakkaiden halukkuutta os-
taa voidaan selvittda esitteleméalld asiakkaalle mahdollisesti sopivia omia tuotteita,

joihin asiakas saattaa tarttua.

4.10 Kuinka teet palvelun ostamisesta helppoa?

Ostamisesta asiakkaalle voidaan tehda helpompaa jos asettaudutaan asiakkaan ase-
maan tai tutkitaan vanhojen asiakkaiden asiakassuhdetta. Palveluiden myynnissa ja
tuotteistamisessa on usein tarve asiakkaan tulla mukaan ainakin jossain maarin pal-

velun toteutukseen.

Ostamisesta voidaan tehdé asiakkaille helppoa, jos heiddn kanssaan pyritaan toteut-
tamaan palvelu aina samalla tavalla tai palvelupakettien mukaisesti. Myyjan on help-
poa kertoa ostajalle mitd ostajan taytyy tehda ja mita resursseja varata, jotta saadaan
palvelu onnistuneesti toteutettua. Palvelun resurssitarpeet voidaan kuvata asiakkaalle
selkeésti, koska myyjayritys tietdd mitd on myymassa ja tekee myynnin aina samalla
tavalla. T4ta kautta on mahdollista tehd& vaikka hyvét esitemateriaalit, jossa kerro-

taan mit4 asiakkaan taytyy tehda.
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Palvelutuotteissa ja palveluprosesseissa, joissa ei ole viela yhtélaista kaavaa, voidaan
asiakkaan oston helpottamiseksi toteuttaa palvelusta eri osapuolten valille ns. service
blueprint. Tassa kaaviossa kuvataan selkedsti mité eri osapuolten tulee tehda eri pal-

velutuotteen toteutuksen vaiheissa.

Tikkanen (2005, 142-143) kuvaa B to B alueella koordinaation kasitettd. T&ta voi-
daan soveltaa palvelutuotannossa. Asiakassuhteet vaativat koordinaatiota eri asiakas-
suhteen ja palvelutuotannon eri vaiheissa. Palveluprosessin eri vaiheissa kytkeydy-
taan asiakkaaseen, sekd hanen tapaansa tehda liiketoimintaan (Tikkanen 2005, 134).

5 MARKKINOINTI

5.1 Johdanto

Tutkimuslaitokset ovat tehneet tutkimusta, tuotekehitystd, testausta ja lakisaateisia
tarkastuksia. On kuitenkin mahdollista vield tarkentaa mité tama pitaa sisallaan. Pal-
velua voidaan tuotteistaa, jotta asiakas tietdd mita hanelle myydaan ja myyja tietaa

mité palveluita he myyvat.

Teollisuudella on tuotteistaminen pidemmalld. Teollisuus tarjoaa jopa esimerkiksi
energiansaastopalveluita ja tahén liittyvia tuotteita. Teollisuudessa on omat tuotteet

eri tilanteisiin ja niihin on kytketty palveluita, esimerkiksi yllapidossa.

Tuotteistamisen avulla saadaan parempi yhteys asiakkaaseen ja tutkimuslaitokset
voivat tarjota paremmin palveluitaan asiakkaille ja he osaavat myds paremmin ostaa.
Tutkimuksessa tyossa tekevalle tutkijalle tulee helpommaksi myds myyda palvelu-

tuotteita, kun tiedetddn mita on tarjolla.

Tuotekehitys tai palvelutarjonnan kehitys on tarkeéssa osassa jos halutaan menestya
markkinoinnin avulla tulevaisuudessa. Asiakkaiden tarpeet muuttuvat koko ajan ja

sen takia palvelutarjonnan on muututtava uusien tarpeiden mukaan. Tuotekehityksen
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tuloksena voi syntya uusia ja samalla innovatiivisia palveluita. Ndiden uusien palve-
luiden avulla voidaan synnyttaa kokonaan uudenlaisia palvelupaketteja ja markkinoi-
ta ndiden palvelukokonaisuuksien ympdrille. (Tikkanen & Vassinen 2009, 49.)

Palveluiden tekemiselle tuotteiksi pitéisi olla asiakaslahtdinen, jotta palvelulla olisi
kysyntad. Asiakkaan tarvetta tayttavad palveluiden kokonaisuutta voidaan kutsua
markkinoinnissa ratkaisuiksi. Palveluiden tuotteistamisen pohjaksi voidaan ottaa asi-
akkaan liiketoiminta ja sen prosessit. Tuotteistamisen tuloksena voidaan myydé asi-
akkaalle ratkaisu, jonka avulla voidaan ottaa asiakkaan liiketoiminnasta osa vastuul-
le. Asiakkaan arvontuotantoprosessista voidaan ottaa osa, jonka asiakkaan on luonte-
vinta ulkoistaa. Tuotekehitystd voidaan tehd& asiakkaan tai korkeakoulujen kanssa,
uusien ja nykyisten asiakkaiden kanssa. Tétd kautta voidaan markkinointi hoitaa te-
hokkaasti asiakkaiden tietoon. (Tikkanen & Vassinen 2009, 49.)

5.2 B to B markkinointi

B to B markkinoinnissa Rope (Rope 2004, s. 242) tuo esiin, ettd on tarkead olla ima-
go ja brandi. Tdmén avulla markkinointi on helpompaa, koska asiakkaat tuntevat

myyjaorganisaation ja liittdvét ndihin asioihin mielikuvia.

Business kumppanuusmallin mukaisesti yrityksen kannattaa tehdé yhteistyéta kump-
panien kanssa, joiden palvelupaketit tdydentéavéat omia palvelupaketteja, joita myy-
daén asiakkaille. Tasta saa hyvan markkinointiedun Kilpailijoihin néhden. (Rope
2004, 242.) Osa palveluista voidaan tehda alihankkijalla tai kumppani voi tarjota vie-
I& taydennystd oman yrityksen palveluihin, jotta saadaan kilpailuetua (Rope 2004,
134). Etu syntyy parempana palveluna ja taydellisempéna ratkaisuna asiakkaan on-

gelmaan.

Yhteistyomalleja palvelualalla tai tuotteistamisessa ovat esimerkiksi (Rope 2004,
136):

- ostokumppanuus, eli yhteisostot

- tuotantokumppanuus eli yhteistuotantoa
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- yhteiset tuotanto- tai toimistohenkilot
- palveluiden jakelukumppanuus

- markkinointikumppanuus.

Markkinointikumppanuus voi jakaantua edelleen (Rope 2004, 137):

- projektikumppanuus eli tydskennelld&n yhteisessa projektissa asiakkaalle
- yhteistydsopimuskumppanuus, yhdessé saadaan aikaan parempi palvelu kuin
yksinaan

- omistuskumppanuus eli omistetaan yrityksia ristiin.

5.3 Asiakassuhteet

Asiakassuhteet vaikuttavat palveluiden suunnitteluun ja niiden tuotteistamiseen.
Asiakasvaiheen eri aikoina on hyva miettia tuotteistamista, esimerkiksi alkuvaiheesta
aina pitkdaikaisten asiakkaiden tarpeiden tarkasteluun. Vanhoja asiakkaita, jotka ovat
ostaneet satunnaisesti palveluita, voidaan kartoittaa jos on mahdollista kehittda hei-

dan tarpeitaan hyodyttavia palveluita.

Asiakassuhteita voidaan lajitella esimerkiksi:

Vanhat asiakkaat — pitkaaikaiset asiakkaat
Vanhat asiakkaat — satunnaiset palveluiden ostot
Uudet asiakkaat — pitk&aikaiset asiakkaat

Uudet asiakkaat — lyhytaikaiset ns. kerta-asiakkaat.

6 RISKIEN HALLINTA

Riskien hallinnan avulla tulee miettid palveluiden tuotteistamisessa mitd voidaan ker-
toa markkinointiaineistoissa ja tuotekuvauksissa. Tuotekuvaukset voidaan miettia,

miten ne esitell4an asiakkaille ja missa tilanteissa.



23

Internet sivuille ei kannata laittaa ihan kaikkea materiaalia koska sielta kilpailijoiden
on helppoa kopioida tuotekuvaukset. Toisaalta yritys voi kayttdd markkinoinnissa
esimerkiksi referenssikohteina tyytyvaisié asiakkaita ja kertoa hieman mité asiakkai-

den kanssa on tehty.

Joissakin hyvin syvélle toiseen yritykseen menevissd palveluissa on mahdollista teh-
da vaitiolositoumukset. Taman avulla voidaan yritysten valilla tehda hyvin luotta-
muksellista tietojen vaihtoa. Tdssa asiassa kannattaa miettid jos ostaja haluaa vaihtaa
palveluntuottajaa. Tallin saattaa hyvat kéytannot siirtyd seuraavan palveluntuottajan
haltuun. Ostaja saattaa ajatella, ettd edellisen palveluntuottajan tapa olisi yleinen alan

tapa toimia, kun ostaja asioi uuden palvelutuottajan kanssa.

Jotkin palveluyritykset lisdavat sahkopostien loppuun kaneetin etté tiedot ovat luot-
tamuksellisia eli salaisia. T&mé& on hyva tapa, jotta asiakkaat tietévét ettd nyt ollaan

kasitteleméassa palveluntarjoajan tarkeité tietoja, joita ei ole syyta levittéa.

6.1 Tekijanoikeussuoja

Tekijanoikeussuoja koskee Kirjallista aineistoa, jota liittyy kaikkiin palvelutuoteku-
vauksiin. Tekijanoikeus kannattaa merkitd omiin aineistoihin. Tekijanoikeussuoja
koskee kaikkia tuoteseloste- ja ohjekirjat. (Sipila 1995, 104.)

Palvelutuote voidaan rekisterdida tavaramerkkina (Sipila 2995, 103). Rekisterdintia
haetaan Patentti- ja rekisterihallitukselta. Tavaramerkin avulla voidaan erottautua
logon avulla toisten palveluista. Iskulauseenkin voi saada suojan, jos se on vakiinnu-
tettu kaytdssa (Sipila 1995, 103).

Palvelutuotteen nimi voidaan rekisterdida Patentti- ja rekisterihallituksessa oman yri-
tyksen sivutoiminimend. Tama on kustannustehokas tapa. Toinen mahdollinen tapa

on hakea omalle palvelulle rekisteriin omana toiminimend. (Sipila 1995, 103.)
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Tuotesuojausta mietitddn ennen kuin uusi tuote viedddn markkinoille. T&m& vaihe
voidaan toteuttaa vasta kun palvelutuotteen kanssa ollaan l&hes valmiina ennen kuin

edetéan julkistamisen kanssa.

7 ONNISTUNEET JA EPAONNISTUNEET
TUOTTEISTUSPALVELUT

7.1 Mihin tuotteistushankkeet kaatuvat

Tuotteistushankkeet kaatuvat ajoittain yritysten haluun salata omia palveluitaan kil-
pailijoilta. Tdmé&n takia omia palveluita ei haluta vakioida. (Parantainen 2005, 199.)

Parantainen esittad, ettd kannattaa tuoda omat ideat julkiseksi, jotta voit tehda asian
tunnetuksi ja kukaan muu ei voi sitten myéhemmin vaittaa asiaa itse keksityksi. Yri-
tys voi tehdd, markkinoille lanseeraamisen kautta, itselleen tunnetun palvelumallin

keksimalla omia tapoja tuotteistukselle. (Parantainen 2005, 199.)

7.2 Epdonnistunut tuotteistamispalvelu

Riista- ja kalatalouden tutkimuskeskuksella on esimerkki epaonnistuneesta tuotteis-
tamispalvelusta. Riista- ja kalatalouden tutkimuskeskus on tehnyt susien seurannasta
Internet-palvelun. Susille on laitettu kaulaan pannat, joissa on paikannusta varten lai-
te. Paikannus tulee tietokoneohjelmaan, jossa on Suomi jaettu 5 x 5 km palasiin. Vih-
reassa ruudussa, karttapohjalla nahddadn missé ruudussa susi on havaittu viimeksi.
Ohjelmassa nakyy myds suden nimi ja lauma. Tassa palvelussa on kayttdjan mahdol-

lista hakea oma sijainti. (Riista ja Kalatalouden tutkimuskeskus 2013.)

Kysynt&é palvelulle oli tullut kun haluttiin tietdd missé sudet liikkuvat. Ajateltiin,
ettd halukkaat saavat tiedon suoraan Internetistd ja usein paivitettyna palveluna. P&i-
vitykset tulevat ohjelmaan noin 7 tunnin vélein tai ilmoitus, jos sudesta ei ole tullut

havaintoja kahteen viikkoon. (Riista ja Kalatalouden tutkimuskeskus 2013.)
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Tama tuotteistettu palvelu on ollut suosittu, mutta tdmd on aiheuttanut myos ongel-
mia Riista- ja kalatalouden tutkimuskeskukselle. Tutkimuskeskus on saanut paljon
kyselyitd, missad sudet ovat, jos ei ohjelma ole paivittanyt susien sijaintia. Susien pai-
kannustiedot eivat paivity, jos sudet eivét ole matkapuhelinverkon alueella. (Riista ja
Kalatalouden tutkimuskeskus 2013.)

Tiedotuspadllikkd J. Torkelin mukaan (henkilokohtainen tiedonanto 12.11.2013)
palvelu ty6llistdd paljon organisaation tyontekijoitd koska keskuksen pitdé vastata
asiakkaiden puheluihin, joiden siséltd ei ole kovin tarkeétd. Tata palvelua organisaa-

tiossa pidet&én erittéin epaonnistuneena tulevien puheluiden ja niiden laadun takia.

7.3 Onnistunut palvelu

Onnistunut palvelu yritysten kannalta on Maa- ja elintarviketalouden tutkimuskes-
kuksen tekema rikkakasvien torjunta-aineiden testauspalvelu. Palvelua tehdaan yri-
tyksille jotka haluavat tuoda Suomen markkinoille pelloille tarkoitettuja torjunta-
aineita. Aineiden avulla pyritadn estamaan haitallisten kasvien kasvu esimerkiksi vil-
japellossa. Asiakaspaéllikkd P. Ruuttusen mukaan (henkilékohtainen tiedoksianto
12.11.2013) Torjunta-aineet tarvitsevat testauksen ennen niiden myyntiluvan saamis-
ta. Testaustulokset yritykset toimittavat sitten saadut tulokset viranomaiselle, joka

kasittelee hakemukset.

Etuna palvelulle on asiakaspaallikké P. Ruuttusen mukaan (henkilokohtainen tiedok-
sianto 12.11.2013), etta riippumaton tutkimuslaitos hoitaa asiaa. Tdssa on etuna riip-
pumattoman tutkimuslaitoksen maine, jonka tulokset ovat uskottavia, ilman sidos-
ryhmien painostusta. Téalla asialla on suuri vaikutus kun ollaan yhteydessa viran-

omaisiin.

Toiminnan taustalla taytyy olla laatujarjestelma, joka taytyy olla myos sertifioitu.

Sertifiointi antaa myos kansainvélisida mahdollisuuksia ja tayttdd EU:n vaatimukset.
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Palvelua voitaisiin helposti kehittaa edelleen. Yrityksi4, jotka haluavat hakea myynti-
lupaa suomessa, voidaan avustaa tekemalld hakemukset viranomaisia varten. Tama

saattaisi olla luonteva jatko jo kehitellylle toiminnalle.

Edelleen kehittelyn& voisi olla markkinakatsaukset eli myyntiméaarien arviointia ja
voitaisiin kertoa kokonaisvolyymistd Suomen markkinoilla. Maahantuojilla voisi olla
mahdollisuus teetéttda tuotekehittelyd pohjoismaisia markkinoita varten. Tuotekehit-
telyn ja asiantuntijapalveluiden avulla voisi yritys saada uusia markkinoita tuotteil-

leen.

8 KATSAUS MUUTAMIEN ERI TUTKIMUSLAITOSTEN
TUOTTEISTAMIIN PALVELUIHIN

Valtiolla on muutamia tutkimuslaitoksia joilla on erilaisia palveluita tuotteistettuna.
Organisaatioiden tuotteistettuja palveluita on selvitetty Internet-sivuja kartoittamalla.
Vertailukohteeksi on otettu muutama yksityinen yritys, jotka harjoittavat tutkimusta.
Internet-sivuilta on haettu tietoa organisaatioiden tarjoamista palveluista yrityksille ja

yksityisille henkil6ille. Palvelutarjoamaa on pyritty tutkimaan:

- palveluiden esittely eri palvelualoittain

- tutkimuksen esittely

- soveltuvuus eri asiakassektoreille

- palvelun tuotekuvaus, josta ndhdaan onko palvelu hyvin tuotteistettu
- yhteyshenkilo kuten palvelusta vastaava paallikkod

- onko kuvattu palvelun hyddyt asiakkaalle

- onko referensseja nakyvilla

- onko erillinen asiakaspalveluorganisaatio.
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8.1 Valtion teknillinen tutkimuskeskus

Valtion teknillinen tutkimuskeskus VTT on suuri organisaatio verrattaessa tutkimus-
laitoksia Suomessa. VTT:n liikevaihto on ollut 2012 noin 316 M€ ja henkilostod on
3000. VTT on padssyt tuotteistamisessa pitkélle Internet-sivujen perusteella. VTT on
tehnyt tilaajille hyvét Internet-sivut, joista voi valita minka alan tuotteista on kiinnos-
tunut. Tassd on oma palvelut vélilehti. Ensin tdman sivun alla on palvelut toimialoit-

tain ja palvelutarjonta. Nama on eritelty vield alaotsikoihin.

Tuotteen valitsemisen yhteydessd nékyy palvelutarjonta. Sivuilla mentéessa eteen-
péin on vield kerrottu muutamalla kappaleella mitd tuote sisdltad, seka tuotteen hyo-
dyt. Samalla sivulla kuvataan palvelun toteutus seka asiakaspaallikké yhteydenottoa

varten.

Internet-sivuilta 16ytyy referenssiluettelo muutamalta viimevuodelta, jossa kerrotaan
mitd on tehty kyseiselld palvelualueella. Kaikilla sivuilla on yhteydenotot linkki.
Joillakin palvelusivuilla on lisaksi linkki videoihin, joissa kerrotaan palvelusta. VTT

on tuotteistanut palvelut ja hakee siten itselleen asiakkaita.

VTT tarjoaa sivuillaan asiakkailleen strategista kumppanuutta. Kumppanuus tarkoit-
taa ettd asiakas ulkoistaa tuotekehitystoimintansa VTT:lle. (Valtion teknillinen tut-
kimuskeskus 2013.)

8.2 Metsantutkimuslaitos METLA

Metlan sivuilla on ilmoitettu ettd on saatavissa palveluita kuten laboratoriossa tehta-
vét palvelut ja liséksi ovat asiantuntijapalvelut. Myytavia maksullisia asiantuntijapal-
veluita yrityksille ei ole pitemmalle tuotteistettu ainakaan Internet-sivustojen perus-
teella. Asiantuntijapalveluita on tuotteistettu MetInfo-internet sivustolla, josta loytyy
esimerkiksi metsien tuholaisista laaja hakemisto ja metsien lahosienista. (Metséantut-
kimuslaitos 2013.)

Tutkimuslaitos julkaisee laaja-alaisesti erilaisia tiedotteita ja julkaisuja, joista asiak-

kaat voivat kayttadd mieleisidan palveluita. Asiantuntijapalvelut ovat osittain maksut-
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tomia. Asiantuntijapalveluita ovat lajitunnistukset, Metlan maksulliset palvelut ovat
huonosti tuotteistettu eli siell& 10ytyy paljon kehittamisen varaa. Maksuttomat palve-
lut ovat kuitenkin erittain hyvin tuotteistettu. Palvelut ovat saatavissa Internet-sivujen

kautta ja erikseen on ilmoitettu palvelunumerot, josta saa asiantuntijapalvelua.

8.3 Tilastokeskus

Tilastokeskuksen Internet-sivuilla on koulutusta, kursseja, neuvontaa seka lehtia ja
julkaisuja. Liséksi on erillinen palvelupiste Helsingissa. Tutkijoille on omat Internet-
sivut, joissa on kerrottu tutkimusaineistot, apua otoksien keruuseen seka tiedonke-
ruun simulointia. N&istd on apua yksittéisille tutkijoille ja yrityksille, jotka kaipaavat

lisétietoja ja apua omiin tutkimuksiin ja liikketoimintaan. (Tilastokeskus 2013.)

Koulutusta Tilastokeskus tarjoaa Internet-sivuillaan kaikille tilastoista kiinnostuneil-
le. Tilastokurssi on helposti kéytettavissa oleva verkkokoulutus. Koulutusmateriaalin
avulla voi itse tutustua aineistoon. Tietopalvelun yhteystiedot 16ytyvat helposti si-
vuilta, jossa on puhelinnumero ja verkkolomake kyselyité varten. Erikseen on tarjolla

palveluita tutkijoille, avointa dataa seka lehtia ja julkaisuja.

8.4 Pellervon taloustutkimus

Pellervon taloustutkimus PTT ry tekee maa- ja elintarviketalouteen, metsateollisuu-
teen ja metsatalouteen liittyvaa taloudellista tutkimusta. Tutkimustoiminnan tuloksia
on mm. kansantalouteen liittyvia selvityksia ja talousennusteita. (Pellervon taloustut-
kimus 2013.)

Pellervon taloustutkimus PTT ei myy tuotteistettuja tutkimuksia tai asia ei ainakaan
tule esiin heidan Internet-sivuiltaan. PTT:Il& ei ilmeisesti ole tarvetta myyda asian-
tuntijapalveluita ja heilld ei ole asiakkaille raatéloityja ja tuotteistettuja palveluita

yritysasiakkaille. Julkaisut ovat helposti saatavilla Internet-sivujen kautta.
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8.5 Helsingin yliopisto

Helsingin yliopisto myy palveluita yrityksille, mutta Internet-sivuja perusteella heilla
ei ole kovin montaa tuotteistettua palvelua. Palveluita ovat kumppanuushankkeet yri-
tyksille, joissa kumppanin kanssa sovitaan aina erikseen yhteistyon tavoitteista, eri
toimijoiden roolista ja tutkimusten tuloksien oikeuksista. Naité palveluita ei ollut ko-
vin tarkasti tuotteistettu, kaikki tutkimuspalvelut ovat hyvin kevyesti tuotteistettu.

Hyvin tuotteistettuja palveluita ovat gradun teko palvelut ja harjoittelijoiden tarjoa-
minen yrityksille. Nama palvelut ovat hyvié ideoita kuinka opiskelijat on tuotteistet-

tu. Muita tuotteistettuja palveluita ovat kielenkaanndspalvelut.

Helsingin yliopistolla on erillinen organisaatio Palmenia, jonka kautta on tuotteistettu
koulutuspalveluita. Palmenia kautta voi osallistua yliopisto tasoiseen koulutukseen

ilman pohjakoulutusvaatimusta. (Palmenia 2013.)

Helsingin yliopisto on tuotteistanut osaamistaan ainakin kahdella tavalla eli avoimen
yliopiston ja koulutuskeskus Palmenian kautta, joiden avulla on voitu tuoda kaikkien
kayttdon uusin tutkimustieto. Toinen osaamisen ulkoistaminen on avoimen yliopis-

ton kautta tehty koulutus.

Palmenia on Helsingin yliopiston tuotteistama organisaatio, joka valmentaa ja kou-
luttaa asiakkaita. Toimipisteet sijaitsevat seuraavilla paikkakunnilla: Helsinki, Hy-
vinkéd, Seinajoki, Kouvola, Kotka, Mikkeli ja Imatra. Helsingin yliopisto perustettiin
vuonna 1979. Yhteistyota tehdadén Vendjan ja Ita-Euroopan kanssa. (Helsingin yli-
opisto 2013.)

Lisaksi avoin yliopisto kouluttaa opiskelijoita. Toimipisteet ovat Helsingissé ja Lah-
dessa. Avoimen yliopiston tavoitteena on antaa tutkimukseen perustuvaa koulutusta
eri-ikéisille opiskelijoille. Opiskelijoilla ei ole asetettu pohjakoulutusvaatimusta.

Avoin yliopisto aloitti toiminnan vuonna 1977. (Helsingin yliopisto 2013.)
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8.6 Aalto yliopisto

Aalto yliopistossa ei ollut kuin muutamia tuotteistettuja palveluita yrityksille. Heidan
Internet-sivuillaan ei ollut juurikaan tuotteistettuja tutkimuspalveluita yrityksille.
Tama on erikoinen tulos, koska téssa yliopistossa varmaan opetetaan tuotteistamista.
Internet-sivuilla myydaén raataloitya opiskelijatyota. Tdméan laitoksen palvelutuottei-
ta ja tuotteistaminen on vaihtelevaa yliopiston eri osastojen valilla. Kauppakorkea-
koulun Internet-sivuilla kerrotaan tuotteistetuista palveluista parhaiten.

Aalto yliopiston Aalto Pro:n kautta Aalto yliopisto tuottaa maksullisia koulutuspalve-
luita yrityksille. Aalto Pro kouluttaa asiantuntijoita ja keskijohtoa mm. laajojen lisé-
koulutusmoduulien kautta. Avoimen yliopiston kautta on mahdollista osallistua yli-
opistotasoiseen kolutukseen. (Aalto Pro 2013.)

8.7 Perunantutkimuslaitos Petla

Perunantutkimuslaitos on tehnyt koulutusmateriaalia asiakkailleen ja ndma luentoai-
neistot ovat nahtévissa Internet-sivuilla. Esitykset on liséksi videoitu. (Perunantutki-
muslaitos 2013.)

Perunantutkimuslaitos on pieni toimija, mutta asiantuntijapalveluita on varmasti
mahdollista tuotteistaa yritysasiakkaille. Yritysasiakkaat ovat mahdollisesti kiinnos-
tuneita asiantuntijapalveluista, kuten tautitorjuntaan liittyvisséd kysymyksissa. Peru-
nantutkimuslaitoksen asiantuntemuksella on varmasti kysyntada perunan viljelijoiden

keskuudessa.

8.8 Elinkeinoelaman tutkimuslaitos

Elinkeinoelaman tutkimuslaitos ETLA tekee julkisen talouden kasvun ja suhdantei-
den ennusteita. Talouspolitiikassa tehtavé tutkimus kasittdd mm. vaeston ikaantymi-

seen ja julkisen talouden kestavyyteen. ETLA on yksityinen tutkimuslaitos.
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Yksityisen puolen verrokkina otetut tutkimusta tekevét organisaatiot ovat Elinkei-
noeldman tutkimuslaitos ETLA. Tdman organisaation Internet-sivuilla ei mainittu
tutkimuksista tai asiantuntijapalveluista, joita tehd&é&n ulkopuolisille asiakkaille mak-
sullisena toimintana. ETLA ei ollut kovin paljon tuotteistanut maksullisena toiminta-
na tuottamiaan palveluita. Palveluita, joita esiteltiin Internet-sivuilla, ovat seminaarit,

julkaisut, tutkimukset ja ennusteet. (Elinkeinoelamén tutkimuslaitos 2013.)

Etla on erikseen perustanut Etlatieto Oy:n, jonka kautta tarjotaan tietopalveluita, tie-
dontuottajien tietokantoja. Erddna tutkimusohjelmana ovat suomalaiset yritykset glo-

baaleissa arvoverkoissa.

8.9 KTI kiinteistttieto Oy

KTI kiinteistotieto Oy ilmoittaa Internet-sivuilla asiantuntija- ja tutkimuspalveluiden
myynnistd, joita ovat yrityksille tehtavat tutkimus- ja kehityshankkeet. Muita myyta-
vid palveluita ovat informaatiopalvelut, joihin kuuluvat markkinatietopalvelu ja
transaktioseuranta. Benschmarking-palvelussa tehdédan asiakkaille analyysejé ja tieto-
tuotteita asiakkaiden tasmatarpeisiin. KTI kiinteistotieto on yksityinen yritys. (KTI
Kiinteistotieto Oy 2013.)

8.10 Yhteenveto tutkimuslaitosten tuotteistetuista palveluista

Yhteenvetona tutkimuslaitokset ovat hyvin eri tavalla tuotteistaneet palveluitaan. On
hyodyllistd tarkastella erilaisia palveluita ja tehdd ndista havaintoja Internet-sivujen

kautta. Tutkimuslaitoksia ja yliopistoja joita verrataan ovat:

- Helsingin yliopisto

- Aalto yliopisto

- Metséntutkimuslaitos

- Riista- ja kalatalouden tutkimuslaitos

- Tilastokeskus

- Maa- ja elintarviketalouden tutkimuskeskus

- Valtion teknillinen tutkimuskeskus
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- Pellervon taloustutkimus PTT Ry
- Elinkeinoeldaman tutkimuslaitos ETLA
- KTI kiinteistotieto Oy

Taulukossa 1 on listattu organisaatioiden tarjoamat palvelut, jotka on jaoteltu yksi-
tyis- ja julkisrahoitteisiin.

Taulukko 1. Organisaatioiden tarjoamat palvelut

Taulukko tutkimuslaitoksista

Yksityisrahoit-
teiset Tarjotut palvelut

KTl kiinteistd-  Kustannus, asiakastyytyvaisyys ja markkinointipalvelut rakennus-
tieto Oy ja kiinteistonpidon alalta.

Informaatio-, asiantuntija- ja tutkimuspalvelut

www.kti. fi

Julkisrahoitteiset

Metsantutki-

muslaitos Tietopalvelut asiakkaille, asiantuntijoiden puhelinpalvelut
www.metla.fi

Riista- ja kalan-
tutkimuslaitos  Internet-pohjaiset palvelut, esimerkiksi susien liikkuvuus

www.rktl.fi

VTT Valtion

teknillinen tut-

kimuslaitos Asiantuntijapalveluita, tutkimuspalveluita ja selvityksia
www.vtt.fi

Maa- ja elintar-

viketalouden

tutkimuslaitos  Asiakastutkimuksia ja asiantuntijaluentoja, testauspalveluita
www.mtt.fi

Yliopistot ja ammattikorkeakoulut

Satakunnan
ammattikor-
keakoulu Kielipalvelu, koulutussuunnittelu- ja koulutuspalvelut,

kumppanuussopimukset, laboratoriopalvelut, opiskelijaprojektit, osaa-



http://www.kti.fi/
http://www.metla.fi/
http://www.rktl.fi/
http://www.vtt.fi/
http://www.mtt.fi/
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Aalto yliopisto

Aalto Sturt-Up
Center

VTT

VTT Expert Ser-
vice Oy

Pellervon tut-
kimuskeskus

Petla

ETLA
Elinkeinoela-
man tutkimus-
laitos

ETLA tieto Oy

miskartoitukset, tydhyvinvointipalvelut.

Muuta: suoralinja ja oma puhelinnumero yrityksille,
Kumppanuusyhteistydssa on mm. uuden henkilon rekrytointi projektien
kautta tai suoraan.

Tuote- ja palvelukehitysprojektit, tutkimushankkeet 1-3 vuotta, ulkopuoli-
sen rahoituksen hakeminen, henkil6kunnan raataloidyt koulutukset.
www.samk.fi

Tutkimus- ja opetusyhteistyd, yrittajyyskeskus ACE, Pienyrityskeskus,
Start-up Center, Startup Sauna, yrityksille, ura- ja rekrytointipalvelut, Ca-
reerweb tydnantajille ilmoituskanava tyo- ja harjoittelupaikoista, rekry-
tointimessut, kumppanuuspalvelut, teknologian siirto ja

lisensointi, koulutus- ja kehittamispalvelut, Gradu- ja projektien
toimeksiantojen valitys, messut, yrityksille: partneriohjelma, raataloidyt
yritysprojektit. www.aalto.fi

Ideasta yritykseksi palvelut ja yrityskiihdyttamo olemassa oleville yrityksil-
le, yrityshautomo, tydantajatilaisuudet.

http://www.start-upcenter.fi/fi/

Uuden liiketoimintamahdollisuuksien tunnistaminen, teknologia ja
liilketoimintaldhtoiset roadmapit, alueellinen ja toimialakohtainen
ennakointi, tutkimuspalvelut, tuote- ja palvelukehityspalvelut,
uudet yhteisyritykset ja lisensointi, aineettomien oikeuksien

siirto ja myynti, innovaatio- ja teknologiajohtamisen palvelut, kump-
panuus. www.vtt.fi

Testaus ja tarkastus, sertifiointi, tuotehyvaksynta, kalibrointipalvelut
Tuote- ja henkildsertifiointi. www.vttexpertservices.fi

Tutkimusalueet: maa-, metsa- ja elintarviketalous.
Tehdyt ennusteet: kansantalous, ruoka ja metsa, asuntomarkkinoiden
kehitys. Ei mainintaa yritysyhteistyosta. www.ptt.fi

Perusajatus: Perunantuotannon ja kayton tutkiminen ja tehostaminen
Yritysrahoitteisia tutkimuksia, mutta Internet-sivuilla ei ollut mainintaa
yritysyhteistyosta tai sen tavoista. Perunalaboratorio.
yritysyhteistyosta tai sen tavoista. www.petla.fi

tutkimusalueet: julkinen talous, kansainvalinen talous, talouspolitiikka,
kilpailu, innovaatio, tuottavuus, suhdanteet.

ETLA Tieto Oy tekee projektitutkimuksia ja tietopalvelut
Vain ETLA tieto Oy:n kohdassa oli yksi maininta projektitutkimuksista.
Ei tuotteistettuja palveluita. www.etla.fi



http://www.samk.fi/
http://www.aalto.fi/
http://www.vtt.fi/
http://www.vttexpertservices.fi/
http://www.ptt.fi/
http://www.petla.fi/
http://www.etla.fi/
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Helsingin yli-
opisto Urapalvelut, harjoittelijoiden valitys, gradututkimukset,
Yrityksille myydaan mahdollisuutta esittaytya opiskelijoille, markkinapos-
tituksia opiskelijoille, rekryforum, nakyvyys kampuksella
Kielipalvelut: kielikoulutus, kddnnokset ja kielentarkistukset.
www. helsinki.fi

8.11 Tuotteistamisprojektien taustaa tutkimuslaitoksissa

Tutkimuslaitokset ovat pitkalti toimineet suoraan valtion budjettirahalla. Tilanne on
muuttumassa, koska valtion tutkimukselle myéntdmé maéraraha pienenee vuosi vuo-
delta. T&mé& on aiheuttanut sen, ettd on alettu hakemaan ulkopuolista rahoitusta. Ta-
méa ulkopuolinen rahoitus tarkoittaa péédasiassa tutkimusakatemian jakamia valtion
myontdmaa rahaa, jonka jakaa esimerkiksi Suomen tutkimusakatemia. Tdmakin raha
on siis valtion myéntaméa rahaa. Suomen akatemian kokonaisbudjettia on pienennet-
ty vuosittain. Budjettia on pienennetty edellisestd vuodesta noin 14 miljoonaa Euroa.
NyKkyinen rahoitusbudjetti on 327 miljoonaan Euroa. (Suomen akatemia 2013.)

Osa tutkimuksista tulee EU:n kautta, eli rahaa tulee EU-projektien kautta. EU-
projekteissa on useita muita yliopistoja ja tutkimuslaitoksia mukana. Tutkimuslaitok-

set joutuvat siis verkostoitumaan muiden EU:n alueella toimivien laitosten kanssa.

8.12 Johtopaatoksia tutkimuslaitosten palveluiden tuotteistamisesta

Johtopéatoksend tutkimuslaitosten tuotteistaminen on vaihtelevalla tasolla, osalla
tutkimuslaitoksista on oma asiakaspalvelukeskus, jonka kautta saadaan tilattua erilai-
sia projekteja. Muutama yliopisto ja ammattikorkeakulu ovat tuotteistaneet heidan
opiskelijoidensa tydn, mutta tdmékin on padasiassa raataloityna yrityskohtaisesti tai

tilaajakohtaisesti.

Taysin tuotteistettuja palveluita on muutamia, jotka voidaan palveluiden tuotteista-
misen teorioiden mukaan pitdd hyvin tuotteistettuna tai pitkalle vietynd. Tutkimustu-
loksena saatu katsaus tutkimuslaitosten ja yliopistojen tuotteistuksen tason erilaisuus

on yll&ttad tulos. Palveluiden tuotteistamiselle on paljon mahdollisuuksia Suomessa,



http://www.helsinki.fi/
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jonka kautta saataisiin myos liséé tyopaikkoja kun voitaisiin soveltaa elinkeinoela-

maan tutkimuslaitoksen osaamista.

Mahdollisia syité palveluiden myynnissa yrityksille on ehk& haluttomuus toimia yri-
tysten kanssa, koska tutkimuslaitoksen saavat suurimman osan budjetistaan joko suo-
raan valtion tukena ja myos suuren osan jaljelle ja&vésta budjetista tulee valtion kaut-
ta erilaisten tutkimushankkeiden kautta ja EU:n myontdma rahoituksena. Tarkeédssa
osassa on myds EU:lta tuleva raha, joka tulee tutkimuksen tekemisestd yhteistydssé
muiden yliopistojen kanssa. Ammattikorkeakoulut ovat taas paremmin yhteistydssa
paikallisen elinkeinoeldman kanssa ja pyrkivat tuomaan osaamistaan alueellisella

tasolla.

Vahemmistdssé on suoraan yrityksille myytavé palvelu, joka on tarkoitettu vain yri-
tyksen kayttoon ja sen tarpeisiin. Yritykset voivat ostaa erikseen raataloitavaa palve-

lua tutkimuslaitoksilta ja yliopistoilta.

8.13 Pohdintaa tutkimuslaitoksien ja yliopistojen tulevaisuudesta

Valtion budjettirahalla on osoitettu tutkimukseen ja opiskelijoiden kouluttamiseen
rahaa, joka on ollut turvattua tuloa néille organisaatioille. Nyt nailla tutkimuksen
ympaérilla toimivilla laitoksilla on valtion tiukan budjettirahoituksen takia véhemman
rahaa kéytettavissa. (Tilastokeskus 2013.)

Toisaalta EU:sta tuleva tutkimusraha hieman kasvaa edellisvuodesta. Tama tarkoit-
taa, ettd tutkimuslaitosten on kansainvélistyttdvd. EU-rahoituksen ehtona, on etté yh-

teistyota tehdaan muiden ylipistojen kanssa.

Taman tutkimuksen mukaan on paljon tutkimus- ja asiantuntijapalveluita, joita on
tehty tietoa tarvitseville organisaatioille ilmaiseksi. llmaisia palveluita on erilaisia,
kuten julkaisuja, tutkimustuloksia ja ilmaisista asiantuntijapalveluita néita tarvitsevil-

le.
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N&ma valtion rahoituksella toimineet organisaatiot ovat toimineet pitkaan julkisella
rahalla, joka vahenee. Tiedon kayttajat ovat saaneet kayttoonsa aikaisemmin maksut-
ta palveluita joita he ovat tarvinneet. Aikaisemmin on ollut rahaa hankkia heidan tar-
vitsemiaan palveluita yhteiskunnan rahoituksella. Tdma tarkoittaa ettd loppukayttaja
on saanut tiedon ilmaiseksi kayttoonsé.

Ilmaisen palvelun muuttaminen maksulliseksi on varmasti iso haaste. Asiantuntija-
palvelu, joka on koettu hyddylliseksi ja hyvaksi palveluksi on varmasti adrimmaéisen
hankalaa muuttaa maksulliseksi. Tata ongelmaa voisi yrittaa valttaa aloittamalla pal-
velut maksullisina. Palvelun alkuvaiheessa palvelu voisi olla tutustumistarjouksena

vaikka ilmaista esimerkiksi yhden kuukauden ajan.

Taman tutkimuksen lopputuloksena on nahtdvissé ettd tutkimuslaitosten ja yliopisto-
jen julkinen rahoitus tulee vdheneméaan. Tama tarkoittaa pitkalla tahtaimelld, etta tut-

Kimusta varmasti tullaan myymaan enemman yrityksille.

Toiminta tulevaisuudessa yksityispuolen yrityksien kanssa voisi olla syvallisempaa.

Yksityisen puolen yritykset voivat ostaa esimerkiksi:

- tuotekehityksen

- tutkimustuloksia

- tuotetestausta

- lisensoituja tuotteita

- koulutuksen omalle henkilokunnalle

- koulutuksen yrityksen omille asiakkailleen
- seminaariluentoja

- tuotteiden laadunvarmistuksen

- asiantuntijapalvelut

- markkinaselvitykset yrityksen palveluille ja tuotteille
- kansainvalistymispalveluita.

- laboratoriopalvelut.
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N&it4 palveluita tulee voida tuotteistaa yrityksille entistd enemmaén ja keskittyd mak-
sulliseen toimintaan. Taman avulla voidaan tehd& eriasteisia integroitumisia alalla
toimiviin organisaatioihin. Toiminta tulee olemaan kertaluontoisesta asiantuntija tai
laboratorio ostopalvelusta aina monivuotisiin tutkimus- ja tuotekehitysyhteistyhon

ja kumppanuuteen.

Tuotteistamisen aste yksityisissd tutkimustietoa tuottavissa laitoksissa
Internet-sivuja vertaamalla yksityisen puolen tutkimuslaitoksissa asiantuntijapalvelut

on tuotteistettu hieman paremmin kuin julkisen puolen palvelut.

9 TUOTTEISTAMISEN TYOKALUT

Tuotteistamisen tyokaluja tarvitaan asiantuntijoiden, paallikdiden seka tiiminvetgjien
avuksi, jotta saadaan tuotteistaminen vietya organisaation eri tasoille. Asiantuntijoi-
den tietdmyksen lisaédminen on tarkead, koska he ovat oman tydnsa parhaita tuotteis-
tajia ja he voivat viedd myo6s palveluiden suunnittelua eteenpéin asiakkaiden suun-

taan.

Tuotteistamisen tyokaluja ja palveluiden suunnittelua voidaan tuoda henkildston tie-
toon pienien tyokalupakettien avulla. Pakettien avulla saadaan aikaan syntymaan

hahmotelmia mahdollisista myyntituotteista asiakkaille.

Palveluiden suunnittelusta saadaan aikaan hyvia kokonaisuuksia jos eri tiimit tekevét
yhteistyotd, koska nédin saadaan tieto ja hyvat kaytannoét eri tiimien kayttoon. Palve-
luita voidaan sopia tehtavaksi samalla kaavalla koko organisaation sisalla. Tama hel-
pottaa muitakin yksikditd tekemdan omaa tukityotaan palvelutuotteiden myynnissa.
Yhteisestd toimintatavasta on hyotya esimerkiksi markkinointi, Kirjanpito- ja talous-
yksikdlle. Talousyksikdssé voidaan helpommin laatia esimerkiksi siséisia kannatta-

vuuslaskelmia eri asiantuntijoiden myymien palvelupakettien kesken.
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9.1 Ennen tuotteistamisty6kalupaketin kayttoonottoa

Ennen tyokalupakettien k&yttoonottoa on hyva miettia tiimien kesken ja listata mité
palveluita heilld on nyt kdytossd. Nykyisissd palveluissa saattaa olla jotakin yhtélai-
syyksia keskendan, kuten toimintatapoja tai sisaltojad. Namé tiedot auttavat myo-

hemmaéssé vaiheessa suunniteltaessa erilasia tuotepaketteja eri kayttajaryhmille.

Asiakkaat tulee segmentoida, jotta voidaan jakaa nykyiset asiakkaat eri ryhmiin hei-
dan ostokayttdytymisen tai koon mukaan. Potentiaaliset asiakkaat voidaan lajitella
samalla kaavalla, jotta heit& osataan l&hestya oikein.

9.2 Asiakkaan ja palveluja tuottavan organisaation ndkdkulmat tuotettuun palveluun

Asiakas ndkee palvelun eri tavalla kuin palvelua tuottava organisaatio. Palvelu tydl-
listdd myos asiakasta, joka ei valttdmétta tied& kuinka paljon hanen tydpanostaan tar-
vitaan onnistuneen palvelun tuottamiseen. Tahén on kehitetty tyokalu service blue-
print, jonka prosessikaavion avulla voidaan tuoda esille palvelun eri vaiheet ja palve-

lun tuottamiseen osallistuminen. (Tekes 2013.)

Service Blueprintin avulla voidaan prosessikaavion avulla hahmotella palvelun osta-
jan ja tuottajan valisia suhteita eri toiminnoissa. Asiakkaan ja koko palvelun kannalta
on tarkedd, ettd saadaan tuotua esille ja Kirjattua asiakkaan hyodyt palvelutuotteesta.
Prosessikaaviossa tuodaan esille mité asiakas tekee ja samalla selvitetaan nakyyko se
myaos palvelun tuottajalle, asiakas saattaa myds tehda jonkin osion palvelusta yhdessa

palveluntuottajan kanssa. (Tekes 2013.)

10 TYOKALUPAKETTIEN KAYTTOONOTTO

TyoOkalujen avulla voidaan ideoida uusia tuotteistettavia palveluita. Tyokaluista esi-

tellaan:
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- Boolen logiikka
- aivoriihitekniikka

- erilaisia tyolistoja.

Né&iden avulla voidaan tehd& ryhmatyota asiantuntijoiden kesken. On my6ds mahdol-
lista pyytad asiakkaat kertomaan omista tarpeistaan ennen ideointivaiheeseen siirty-

mista. Nain tulee asiakkaiden toiveet huomioitua.

10.1 Tybkaluna Boolen logiikka

Boolen logiikkaa voisi kayttaa palveluiden muotoilussa ja kehittdmisessa. Matemaat-
tisen mallinnuksen kautta voidaan saada uusia ajatuksia mita palveluita asiakas saat-

taa tarvita.

Boolen logiikassa on ja, tai, ei muuttujat. Ndiden avulla voidaan yhdistag, erottaa tai
rajata. (Wikipedia 2013.) Tama tyokalu sopii erityisen hyvin palveluiden suunnitte-
luun ja paketointiin, koska yritetd&dn miettid erilaisista osista koostuvaa osaamista ja
nama yritetdan yhdistada sopiviksi palveluiksi tai erotella erilaisiksi palvelumoduu-
leiksi. Boolen logiikkaa voisi kayttdd myos asiantuntijoiden kesken tehtdvassa ns.

aivoriihessa.

Boolen logiikan avulla voidaan ideoida palveluita jotka ovat lahella nykyisia palve-
luita tai jotka sisaltavat hieman toisista palveluista saatavia osia. Jotkin palvelut voi-
daan sitten luovasti yhdistelld toimiviksi kokonaisuuksiksi, jotka auttavat asiakkaan

ongelman ratkaisussa.

10.2 Tyodkaluna aivoriihitekniikka

Aivoriihitekniikassa kootaan tyoryhmé, jonka tehtédvénd on ensin tuottaa mahdolli-
simman paljon uusia ideoita ja ajatuksia asiakkaiden tarpeista tai nykyisista organi-
saation resursseista, jotka kirjataan paperille. Tassa tyomenetelmdssa ei arvostella

toisten tekemid ehdotuksia, koska ty6tilanne pitéisi saada pidettya positiivisena ja
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ihmisten pitéisi saada vain tuotettua ideoita. (Wikipedia 2013.) Taman jalkeen voi-

daan tarttua tulleisiin ideoihin viel4, jotta niitd ryhmén kesken voidaan jatkojalustaa.

10.3 Tyodlistat

Tekesin tekeman tutkimuksen perusteella (Jaakkola ym. 2009, 8) esittelee tuotteista-

misen vaiheet ja tyokalut, joita ovat:

- palvelutarjonnan arviointi ja kehittdminen
- Palvelun méarittely
- sisalt6 ja rakenne
- palveluprosessi
- palvelun vakioiminen
- Asiakaskohtaamisen systematisoiminen ja tehostaminen
- palvelun konkretisointi
- hinnoittelu
- seuranta ja mittaaminen

- jatkuva kehittdminen.

10.3.1 Palvelutarjonnan arviointi

Palvelutarjontaa voidaan arvioida nykyisten palveluiden pohjalta tai miettimilla min-
kalaisia mahdollisuuksia omalla organisaatiolla on luoda palveluita nykyisille asiak-
kaille. Pa4apaino kannattaa pitda nykyisissa asiakkaissa, koska heihin on jo luotu hyva

yhteisty0 ja kontaktin ottaminen on helppoa.

Toinen vaihtoehto on miettid omia palveluita, joita tarjotaan nyt tai suunnitellaan ke-
hitettavéaksi, on ottaa tarkasteluun halutut asiakkaat tai asiakassegmentit (Jaakkola
ym. 2009, 10). Halutut asiakkaat voivat haluta erilaista palvelua kuin mita nyt on tar-
jolla. Tdma aiheuttaa arviointitarpeen, jonka seurauksena paastaan tarkastelun tulok-

sena kiinni asiakastarpeisiin.
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Arviointivaiheessa selvitetdan nykyisten palveluiden vaiheet. Arvioidaan ovatko pal-
velut kehitysvaiheessa, vakiintuneet, téhtivaiheessa vai jopa jo hiipumassa. Kehitys-
vaiheessa ja vakiintuneet olevat palvelut ovat mielenkiintoisia, jos niista saadaan ke-
hitettyd tahtituotteita. Toisaalta voidaan mietti& miten hiipumassa olevat palvelut
saadaan taas uudistettua niin, ettd ne alkavat taas kiinnostamaan asiakasyrityksié.

Palvelutarjonnan arvioinnissa selvitetddn suunniteltujen palveluiden kysynnan kehit-
tyminen ja tulevaisuuden arviot. Arvioiden perusteella voidaan hakea esiin mielen-

Kiintoisimmat palvelut asiakasnakokulmasta.

10.3.2 Palvelun méérittely

Palveluiden méarittely k&ynnistetdan selvittamalla oma osaaminen, joita on nykyisis-
sé palveluissa. Seuraavassa vaiheessa selvitetddn uusien ja kehitysvaiheessa olevien
asiantuntijapalvelutuotteiden tuottamiseen tarvittava osaaminen. Itse ei tarvitse osata
kaikkea, joten osa osaamisesta voidaan ostaa muualta tai tehda yhteistydssa kumppa-

nien kanssa, kuten muiden tutkimuslaitoksien.

Palveluiden madrittelyvaiheessa on térkedtd miettia miten paljon palvelua saadaan
myytya tai mitkd ovat vaikutukset liikevaihtoon. Palveluiden méarittelyvaiheessa

harkitaan tarkeimmat palvelut, joiden kanssa edetaan.

Palveluprosessia on aika ajoin péivitettava (Jaakko ym. 2009, 10). Asiakkaiden tar-
peet muuttuvat, opitaan toimimaan palvelun tilaajan ja toimijan vélilla uudella tavalla
ja yhteisty0 kehittyy. Palveluprosessia voidaan viedd pidemmaélle asiakkaiden kans-
sa. Paleluprosessit on hyva olla yhtenevéisia asiakkaiden kesken. Tdméa helpottaa
toimintaa kaikkien asiakkaiden kanssa. Asiakas on myos tyytyvadisempi, jos saa tes-
tattua, vakioitua ja hyvasi todettua palvelua. Asiakkaiden kanssa yhdessa voidaan

miettia muutoksia palveluprosesseihin.

Asiakasndkokulmasta tulee miettid ketkd ovat organisaation asiakkaita. Yhté tarkeaa
on miettid ketk& eivat ole asiakkaita. T&man selvityksen jalkeen on selkedmpéé lah-

ted tarkastelemaan palveluita.
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11 MAHDOLLISIA ONGELMIATUOTTEISTETTUJEN
PALVELUIDEN KAYTTOONOTOSSA TUTKIMUSLAITOKSISSA

Julkisrahoitteiset tutkimusorganisaatiot, jotka toimivat yhteiskunnan hyvaksi, on
mahdollista saada toimimaan palvelukulttuurissa. Palvelut ovat yhteiskuntaa hyodyt-
tavia, mutta palvelumuotoilun avulla voidaan harkita mitk& palvelut hyodyttavat par-

haiten asiakkaita.

Ongelmia saattaa olla palveluiden myyntipuolella, koska julkisen puolen rahoitus
tulee budjettirahan lisaksi pitkélti erilaisten julkisten rahoituslahteiden kautta. Tamén
takia tulee ehk& hankalaksi l&hted hakemaan yksityisen puolen yritysten asiakkuuk-
sia. Paasaantoisesti osaaminen on tutkimusrahahakemusten teossa, eikd asiakkaiden

hakemista oikein ostata, koska se ei ole koskaan ollut tarkeéata.

Julkisen puolen tutkimuslaitoksissa ja yliopistoissa ndhdaan, ettd jatkossakin tutki-
muksen suurin rahoitus tulee joko valtion budjetin, valtion mydntdman rahoituksen
tutkimuksen tai EU-tutkimusrahoituksen kautta. Tdmén takia saattaa olla etté asian-
tuntijapalveluiden myynti ei ole yhtd haluttua kuin suurten tutkimushankkeiden ra-
hoituksen haku. Namé julkiset tutkimushankkeet saattavat olla useiden vuosien mit-
taisia. Toisaalta yksityispuolen kumppanuus voi olla samalla lailla pitkékestoista ja
saattaa syntya hyvin laheinen suhde yritykseen esimerkiksi ostetun tuotekehityksen
kautta. Pitemmalla aikavalilla varmasti yhteisty0 yritysten kanssa tulee kiinnosta-

vammaksi.

11.1 llmaiset palvelut

Ilmaiset palvelut tutkimuslaitoksilla saattavat liittya tehtaviin jotka on mééritelty teh-
tavaksi esimerkiksi lakien ja asetusten takia. Toisaalta ilmaisia palveluita joita ei ole
madritelty pakollisiksi hoitaa ei kannata tehdd, vaan keskittda toiminta maksullisen
toiminnan ymparille. llmaisista palveluista saattaa saada hyvaa mainosta organisaati-

olle, jonka kautta saadaan halpaa mainosta.
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IImaisia palveluita ei kannata pitad, koska ne vievét voimavaroja muusta toiminnasta.
IImaiset palvelut saavat helposti kayttdjia mutta ne eivat ole liiketoiminnan kannalta

hyvia. llmaiset palvelut on hyvd muuttaa maksullisiksi.

IImaiset palvelut on vaikea muuttaa maksullisiksi ja osa kéyttdjistd saattaa lopettaa
organisaation kanssa asioimisen. Tasta ei kannata kuitenkaan peldstyd, koska tdméan
kaltaiset asiakkaat etsivat ilmaisia palveluita, mutta heiddn menettdminen ei ole liike-
toiminnan kannalta merkittdvad. Toisaalta voidaan miettid onko aiemmin ilmainen
palvelu ollut tdysin arvotonta asiakkaille, jos he eivat ole siitd tulevaisuudessa val-

miita maksamaan. (Parantainen 2005, 57.)

11.2 Palvelun kehittaminen

Palvelua voidaan kehittdd yhdessa asiakkaiden kanssa, joiden tarpeista voi syntyé
uusia palveluita. Asiakkaiden ideasta lahteva palvelun kehittdmiseen otetaan muita-
kin asiakkaita mukaan, joilla saattaa olla tarvetta myohemmin samalle palvelulle.
Talla tavalla saadaan palvelusta kiinnostuneet tulevat asiakkaat sitoutettua jo tdssa
vaiheessa palveluun. Tapoja pyytéa asiakkaita mukaan on péastd yhdessd kehitta-
maan palvelua tyopajojen, haastatteluiden sek& kokeiden kautta. (Jaakkola, Orava
Varjonen 2009, 8.)

Palvelua tarjoavan asiantuntijan on hyva miettid suunnittelu- ja kartoitusvaiheessa
mité asiakas palvelulta hakee tai tavoittelee. Téssd vaiheessa on samalla kartoitettava
miten asiakkaiden tarpeet kehittyvat, jotta paastdaan asiakkaan ongelmiin aikaisessa
vaiheessa Kiinni. Tama jalkeen paastaan sitten selvittdamadn kuinka asiakkaiden tar-

peet saadaan hoidettua myytavilla asiantuntijapalveluilla. (Tekes 2013, 10.)

11.3 Tuotteistamisprojektin kulku

Tuotteistamisprojekti aloitetaan selvittdmélla asiakkaan tarpeet. Tamén jalkeen voi-
daan tuotteistaminen tehd& esimerkiksi Itellan mallin mukaan (Jaakkola ym. 2009,
10):

1. esiselvitys,
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madrittelyvaihe
toteutusvaihe
pilotointivaihe

o M DN

lanseeruasvaihe.

11.3.1 Esiselvitys

Esiselvityksessd mietitddn onko palvelulla mahdollisuuksia tuottaa kannattavaa liike-
toimintaa sek& onko uusi palvelu organisaation strategina mukainen. Esiselvityksen
lopuksi paatetdan lahdetdanko seuraavaan vaiheeseen (Jaakkola ym. 2009, 10). En-
nen seuraavaan vaiheeseen siirtymista tutkitaan hyodyt asiakkaalle, jotta tiedetdan
onko kehitettavélle palvelulle markkinoita.

11.3.2 Madrittelyvaihe

Madrittelyvaiheessa maéritelladn palvelun ominaisuudet, hinnoittelumallit, tehd&én
palvelukuvaus, mietitddn sopiva nimi ja esittelymateriaalia, seké aikataulu (Jaakkola
ym. 2009, 10). Madrittelyvaiheessa selvitetadn kehitettavan palvelun laajuus ja liite-

taan sopiviksi katsottuja ominaisuuksia erilaisina palvelupaketteina.

11.3.3 Toteutusvaihe

Toteutusvaihe lahtee kdyntiin kun méérittelyt on hyvéksytty yrityksessa ja on todet-
tua uuden palvelun olevan organisaation strategian mukainen (Jaakkola ym. 2009,
10). Toteutusvaiheessa on hyva pyséhtya ajoittain tarkastelemaan onko tuotteistami-
nen edennyt suunnitelmien mukaan ja onko tuleva palvelu relevantti asiakkaan tar-
peiden tayttdmiseen. Jos huomataan, ettd kehitettdva palvelu ei ole tarkoituksen mu-
kainen, niin kehitystyo tulee viipymaétta keskeyttdd. Talloin harkitaan uudelleen lah-

tokohdat ja tarpeet, sek& mahdolliset taloudelliset vaikutukset.
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11.3.4 Pilotointivaihe

Pilotointivaiheessa kysytddn suunnitellun palvelun kayttékokemuksista valituilta asi-
akkailta tai yhteistyokumppaneilta heidén arvioitansa (Jaakkola ym. 2009, 10). Pilo-
tointivaihe on hyvé tehda ensin valikoidulle asiakaskunnalle, jotta voidaan varmistua
palvelun laadusta ja onnistuneesta asiakaskokemuksesta. Tdssd vaiheessa voidaan
korjata havaittuja puutteita.

Lanseerausvaiheessa tuotteistettu palvelu otetaan kéyttéon (Jaakkola ym. 2009, 10).
Lanseeraus markkinoidaan hyvin ja pyritddn saamaan nykyiset tai uudet asiakkaat
kokeilemaan palvelua. Lanseerausvaiheessa on térkedd, ettd annetut lupaukset voi-

daan tayttaa.

12 TUOTTEISTUSESIMERKKI TERVEYDEN JA HYVINVOINNIN
LAITOKSELLA

Terveyden ja hyvinvoinninlaitoksella on selvitetty tuotteistamista. Taman laitoksen
tuotteistamisen tapoja on hyvé ottaa huomioon, koska néissa palveluissa on asiakas
otettu toiminnan keskipisteeseen. Tassa laitoksessa on ajateltu olevan térkeaa palve-
luiden tuotteistaminen, dokumentointi seké vaatimuksia on hyvélle toiminnalle, ku-
ten hyvien kaytantjen etsiminen ja soveltaminen. (Terveyden ja hyvinvoinnin laitos
2013.)

Hyvia kaytantéja on mahdollista ottaa nykyisiin ja uusiin palveluihin. Hyvat kaytan-
not l16ytyvat muista palveluista, joita voidaan helposti soveltaa omiin toimintoihin.
Hyvin kaytantdjen tunnuspiirteitd voivat olla (Terveyden ja hyvinvoinnin laitos
2013):

- asiakkaan edun mukainen
- hyvéksi koettu, perusteltu, arvioitu
- toimiva, kayttokelpoinen, hyddynnettava, vaikuttava ja tuloksellinen

- siirrettavissa ja levitettavissa
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- mallinnettavissa oleva

Hyvien kéaytanttjen miettiminen on hyva ottaa esille palveluiden suunnitteluvaihees-
sa, koska ndin onnistutaan tuottamaan paremmin toimivia palveluita, ilman etté kaik-
kea taytyy itse kehitelld. Tdman etuna on palvelun testausvaiheen helpottuminen,
koska on jo otettu huomioon muiden tekemid hyvia oivalluksia ja asian eteen tehtyé

tyota.

Terveyden ja hyvinvoinnin laitoksen kerd&missa tunnuspiirteissa palvelua ajateltaes-
sa on perusteltua hakea asiakkaan etua, joka on tuotteen peruste. Taman jalkeen etsi-
tdan olemassa olevista palveluista hyvaksi koettuja toimintoja, joita tutkimalla voi-
daan sitten tehdd omasta palvelusta huipputuote. (Terveyden ja hyvinvoinnin laitos
2013.)

Olemassa olevista palveluista on hyva valita tutkittavaksi hyvéksi arvioituja ja todet-
tuja referenssejd. Naistd on todennakdisemmin mahdollista 16yt&a toimivia ja kéyt-

tokelpoisia palveluiden paketointimalleja.

Terveyden ja hyvinvointilaitoksella palveluiden tuotteistaminen on méaéritelty olevan
organisaation tuottamien ja asiakkaan saamien palveluiden tuotteistamista ja pake-
tointia. Tamd tarkoittaa palveluiden maarittelyd, tdsmentamista ja profilointia. (Ter-
veyden ja hyvinvoinnin laitos 2013.) Laitoksen tarkoituksena on tuottaa palveluita,

joiden lahtdkohtana on selvittaa etukéateen:

- palvelun tarkoitus
- sisalté

- laajuus

- laatu

- kustannukset

- hinta.

Asiakasléhtdinen suunnittelu saadaan aikaan ottamalla asiakkaat mukaan suunnittelu-
Ja testausvaiheeseen. Testausvaiheessa otetaan pieni joukko ensin mukaan, jotta voi-

daan véhent&é virheiden ja ongelmien mééraa palvelutuotteessa.
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13 TUOTTEISTUKSEN ETENEMINEN ORGANISAATIOSSA

Tuotteistusta kehitetddn organisaatiossa ja siihen on esitetty alan kirjallisuudessa eri-
laisia malleja, joista seuraavaksi esitelladn muutamia. Tuotteistamiseen on mahdol-
lista tehdd suunnittelun avuksi tarkastuslistoja, joiden avulla padstaan hyvin tehtyyn
lopputulokseen.

Parantaisen malli tuotteistamiselle, vapaasti tulkiten on (Parantainen 2007, s 5):

Suunnitteluvaiheessa

- valitaan asiakas

- tunnistetaan asiakkaan ongelma

- selvitetddn miksi asiakkaan ongelma on ratkaisematta
- kiteytetdan palvelusta kertova lupaus

- erotutaan Kilpailijoista ja kerrotaan hyodyt

- nimetéan palvelutuote

- médritelldan hinta

- listataan toimitussisalto

- késitelldan vastavéitteet

- kootaan tydohjeet.

Julkistamisvaiheessa

- julkaistaan palvelu

- kerétéan kehitysideat

- kootaan tuotteistuksen tulokset kasikirjaksi.

- helpotetaan ostamista eli paketoidaan kokonaisuuksia
- erotutaan Kilpailijoista
- poistetaan riskin tunne

- palvelutuotannon kaynnistdmisvaihe
- kehitetdan palvelutuotetta

- pyritddn monistamaan palelutuotetta.
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Palveluiden suunnitteluvaiheessa voidaan selvittdd onko omalla organisaatiolla
markkinavoimaa, jonka avulla voidaan omaa palelua myyda. Asiakkaita voidaan hel-
pommin l&hestyd, jos oma organisaatio on saavuttanut hyvan maineen omalla allaan.
Taman avulla palveluiden markkinointi menee hyvin eteenpéin.

Palveluiden systemaattinen kehitys Parantaisen (2007, 8) mukaan on térkead pitkalla
aikajanteelld. Systemaattinen kehitys edellyttaa ettd asiakaspalautetta keratddn oman

organisaation asiantuntijoilta ja asiakkailta.

Palveluiden tarkeys liiketoiminnalle, palveluiden myynnin osuus yksityisille yrityk-
sille voidaan selvittda seuraavien kysymysten avulla (Parantainen 2007, 12):

- maksullisten palveluiden osuus/ilmaiset palvelut
- palveluiden kehittdminen, onko palveluiden kehittdmiseen:
- 0maa organisaatiota
- budjettia
- strategiaa tai suunnitelmaa?
- Onko palveluiden suunnittelu dokumentoitu, suunnitellaanko palveluita aina

samalla tavalla.

Néitd kysymyksia esittamalla saadaan selville onko organisaatiossa selkeésti maari-
telty tuotekehitysosastoa tai ainakin vastuutettu jokin tiimi hoitamaan asiaa. Jos naita

asioita ei ole resursoitu, niin kehitysasiaan ei ole paneuduttu riittavasti.

13.1 Erilaisia palveluiden muotoja suunnittelun pohjaksi

13.1.1 Tekninen tukipalvelu

Tekninen tukipalvelu auttaa erilaisissa ongelmatilanteissa, joita asiakas kohtaa myy-

dyn tuotteen tai palvelun kanssa. Teknisissd ongelmissa saadaan helposti ratkaisu,
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koska organisaatiolla on tété tarkoitusta varten nimetyt henkil6t ja palvelut on muo-

toiltu sen mukaan.

13.2 Palveluiden suunnittelun apuun tyokaluja

Palvelut voivat esimerkiksi asiakkaan eri prosessin vaiheita. Prosessiajattelun keinoja
kayttamalla voidaan loytaa joitakin kohtia, joita asiakkaat ovat halukkaita ostamaan
tai jopa ulkoistamaan omia toimintojaan. Asiakkaan prosesseissa tai laajemmin aja-
teltuna on mahdollista ettd yhteiskunnassa toimivia tapahtumia voidaan prosessoida

ja taman kautta 10ytda omalle alalle sopivia palveluita.

13.2.1 Hinnoittelu

Hinnoittelussa on hyva kayttaa pitkalle vietya erittelyd. Hyvin tienaavat yritykset ja
talouden alat ovat kokemukseni mukaan hinnoitelleet tuotteensa pitkélti eritellen
kaikki palvelun osat eri kategorioihin. Erittelyn etuna on mahdollisuus, etté ei anneta
yhtd kokonaishintaa. Hinnoittelussa on mahdollista laskea kokonaishinta jossakin
esimerkkitapauksessa tai tarjouspyynnén mukaan, mutta hinta muuttuu jos asiakas
haluaa viel tilata joitakin lisdpalveluita tai tulee muutoksia sovittuun toimitukseen

projektin edetessa.

Hinnoittelussa ei tarvitse asiakkaalle kertoa kaikkia palvelun muotoja, vaan voidaan
esimerkiksi sopimuksen liitteeksi laittaa hinnasto erillisisté palveluista. Palvelut hin-
nastoon voivat koostua erilaisista tydtehtavista, eri ammattikuntien tdista ja fyysisista

palveluista.
Hinnastoa voi muokata vaikka timmoisten yksittaisten tyotehtdvien kautta:
- asiantuntijapalvelut

- hinnoitteluperiaatteet eri koulutuksen tai aseman mukaan

- sihteeripalvelut.
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Asiantuntijapalveluita voidaan tuotteistaa eritasoisiin asioihin. Korkeasti koulutetut
asiantuntijat ovat erihintaisia kuin vaikka opiskelijavoimalla tehty tutkimustyo. Tar-
kedd on huomata asiantuntijan kuuluisuus omalla alallaan, jos asiantuntija on saavut-
tanut alallaan hyvin tunnetun aseman, niin my6s tdmé asema tulee arvottaa palvelun
hinnassa. Esimerkiksi hyvin kuuluisat lakimiehet laskuttavat korkeampia tuntihintoja

palveluksistaan kuin ns. tavalliset lakimiehet ja lakiasiaintoimistot.

Muita hinnoitteluita on mahdollista tehda asiakassuhteen alussa, kuten aloitusmaksu-
ja tai asiakkuuden perustamismaksuja. Naita voi kayttaa esimerkiksi laboratorioana-
lyyseja tilaavilta asiakkailta. Tama perusmaksu saattaa luoda samalla psykologisen
halun asiakkaalle itselleen kéyttaa asiakkaan itsensa maksamaa alkupanostusta ja os-

taa uudemmankerran alkupanostusta.

Kiinteilla kuukausimaksuilla saadaan katetta koko ajan, vaikka tyoté voi vaihtelevas-
ti olla vahemmankin. Esimerkiksi séhkolaitokset laskuttavat koko ajan, vaikka hei-
dan tuotteitaan ei edes ostettaisi. Toisaalta voidaan sopia pienemmista kuukausimak-

suista, jos asiakas tilaa palveluita paljon ja muiltakin osastoilta.

Asiantuntijan tyéta voidaan hinnoitella erilaisten heidan tekemien tdéiden mukaan,
esimerkkind voisi olla esimerkiksi hammaslaékéarilaskusta poimittu erittely, jossa on
monenlaisia pienia toita eriteltyna. Nain tehtyna lasku saadaan suureksi vaikka kaikki
namé palvelut on tassa hammaslaakérin laskussa tehty yhden tunnin sisalla. Samalla
saadaan laskutettua koneiden ja laitteiden kaytostd. Tutkimuslaitosten tutkimustydssa
olevat laitteet ovat usein kalliita erikoislaitteita, joiden kayttd on kallista jopa lasket-

tuna yksittaisind kéayttokertoina.

13.3 Esimerkkituotteistuksena valiotaimituotannon palveluiden tuotteistaminen

Esimerkkitapaukseksi otetaan valiotaimituotanto, jonka palveluita yritetdan tuotteis-
taa. Valiotaimituotteet ovat kasveja, joilla ei ole kasvitauteja. Tdmén takia tuotteet
ovat kysyttyjd. Ongelmana on saada tuotteen ympérille palveluja, joilla voisi kohot-

taa liikevaihtoa, samalla tuotekin tulisi tutummaksi.



o1

Esimerkkitapauksessa tuotetaan kasveja asiakkaille jossa ei ole ollenkaan haitallisia
kasvitauteja, jotka voisivat pédastd leviamadn muihin kasveihin ja mahdollisesti pi-

laamaan kaikki muutkin asiakkaan kasvit taudeillaan.

Kéaydaan lapi tuotteet ja palvelut mita tehdaén talla hetkelld. Kartoitusvaiheessa kar-
toitetaan asiakkaat, asiakkaiden jakautuminen erilaisiin kategorioihin eli asiakasseg-
mentteihin. Asiakkaat voidaan lajitella omiksi ryhmikseen ostokayttadytymisen perus-

teella.

Tassa tapauksessa myydaan palvelua ja samalla tavaraa eli kasvien taimia. Aluksi
asia naytti silt4, ettd myydaan vain tavaraa asiakkaalle, kun asiaa ajatellaan eteenpain
Mitd palvelua asiakkaat voivat tehdd itse? Nykyaan asiakkaat saadaan tekemaan kai-
ken ndkoisia osia palvelusta, koska ndin saadaan kustannuksia vahennettyd. Kasvien
osalta asiakkaat voivat itse pakata kasvit autoon tai kuljetuslavoille. N&in saadaan

oman tyon osuutta pienennettya.

Asiakas voisi tehdd itse esimerkiksi tilauslistat, tilaukset voidaan pyytda tekeméaén
vain Internet-palvelun kautta. Talléin saadaan tilaukset heti séhkdiseen muotoon ja
voidaan samalla pyytda asiakkaan yhteystiedot laskutusta varten. Internet palvelun
avulla asiakas ndkee mitd han on kerannyt ostoskoriin ja mita tuotteet maksavat.

Tavaran myynnissé on palvelua, kuten: myyntipalvelu, neuvontapalvelut, tilausten

vastaanotto, laskutus, kasvien kasvatus, tavaran luovutus ja pakkaus.

Valiotaimituotannossa on kyse kansallisesti tarkedstd toiminnassa kun asia on uskot-
tu julkisrahoitteisen laitoksen tehtévéksi. Tdman perusteella voidaan ajatella, etta tut-
kimuslaitoksen maine on hyva asiakkaiden keskuudessa. Taman perusteella voidaan

pyytaa hieman korkeampaa hintaa.

Asiakkaiden tarpeet ovat saada kasveja, joissa ei ole tauteja. Asiakkaat haluavat pal-
velun helppoutta eli tilaamisen tulee olla helppoa asiakkaalle, toimitukset tulee olla
ajallaan valmiita. Asiakkaan liiketoiminnalle on tarkeaté saada hyvalaatuisia kasveja.
Muutoin on mahdollista, ettd koko kasvintuotanto kohtaa suuria hankaluuksia, jos

joudutaan torjumaan kasvitauteja.
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Palveluiden tuotteistus tassa projektissa on mahdollista kun pilkotaan myytévan tava-
ran ymparilla olevat palvelut ja selvitetdan mita erilaisia palveluille on tarvetta. Tuot-
teistettava on esimerkiksi asiantuntijapalvelut ja neuvontapalvelut tuotteiden ympa-
rilla. Asiakkaan halutessa jonkin todistuksen kasvien puhtaudesta kasvitautien on-
gelmissa on mahdollista ettd todistuksen antamisesta tehdédan oma palvelunsa. Neu-
vonnasta ja asiakaspalvelusta voidaan tehdd oma palvelu esimerkiksi maksullisen

neuvontapuhelimen avulla.

Tuotteistuksen vaihe saadaan hyvaan alkuun kun palvelutuotetta voidaan monistaa ja
tuotteistettu palvelu saadaan lisensoitua eteenpain. T&méa kasvien kasvatuspalvelu on
mahdollista teetattdd muillakin kuin julkisrahoitteisella toimijalla.

Miksi kasvien kasvatuspalvelua ei ole aikaisemmin tuotteistettu? Ongelmana toden-
nakoisesti on palvelun huono tuotto, koska valiotaimituotantoa ei ole saatu yksityisen
toimijan tehtavéksi. Palvelun monistaminen ja siirto yksityiselle on mahdollista kun
toimija hoitaa laadunvarmistuksen kuntoon, esimerkiksi sertifioidun laatujarjestel-

man avulla.

Tuotteistamisen vaiheet voisivat menna kasvien myynnin ympérilla niin, etté selvite-
tddn kasvien tuotantoa kasvatuspalveluna. Kasvatuspalvelu voitaisiin mahdollisesti
ostaa jostakin muualta, koska se ei ole ydinliiketoimintaa tutkimuslaitokselle. Myo-
hemmassa vaiheessa voidaan koko valiotaimituotanto lisensoida edelleen, jolloin
tuote palveluluineen olisi taysin tuotteistettu. Tuotteistusta voisi ensivaiheessa ajatel-
la kaupattavaksi organisaation yhteistyokumppanille, jonka kanssa voidaan palvelua
vield kehittaa edelleen ja selvittda tuotteistetun palveluun paketoida lisaksi muita li-

satuotteita.

Kasvien myynnin ymparille voidaan liittda kasvien jalostusta, jonka avulla voidaan
luoda lisdarvoa asiakkaille parempien kasvien ansiosta. Tuotteen ymparille voidaan
nain luoda asiantuntijoiden palveluita ja mahdollisesti lisdsi neuvontaa asiakkaille.
Palvelupakettiin voidaan liittdd vield lannoitukseen ja kasvatukseen liittyvia ohjeita.
Tuotetta voidaan jalostaa, jos huomataan mahdollisuuksia, joita asiakkaat tarvitsevat

tai arvostavat.
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Prosessi luodaan virtaviivaiseksi, tehdadén vain oman liiketoimintaan liittyvia asioita.
Sellaiset palvelut, jotka eivat kuulu oman organisaation liiketoimintastrategiaan, os-
tetaan tai tuotetaan yhteistydssad kumppaniverkoston kautta. Omassa liiketoiminnassa
kannattaa pitdytya méaritellyissa liiketoiminnan alueissa, koska néilla alueilla on
toiminta hiottu tehokkaaksi.

Hyvané keinona tarkastella omaa palvelua ja lisépalveluita on selvittdd mita palvelui-
ta on Kilpailijoilla. Kaikkea ei tarvitse tehda itse vaan voidaan tehdé niin, kuin on hy-
véksi todettu muilla toimijoilla. Heiltd voi my6s ottaa mallia palveluista tai mit4 kan-
nattaa ja mitd ei kannata tehdd. Palveluita voi selvittdd myos ulkomailla olevilta toi-
mijoilta, koska ulkomailla toimintoja on saatettu tehd& paremmiksi kuin Suomessa.

Todenndkdisesti eri puolilla maailmaa on samanlaista palvelua saatavissa. Kilpaili-
joita voidaan analysoida ja selvittdd mik& on heidan palveluiden tuotteistamisen aste.
Jos tuotteistus on edennyt pitkalle, niin on toimintakin varmasti hyvin pitkalle suun-

niteltu ja toimintamallit on saatu toimiviksi.

13.4 Tutkimuslaitosten palveluiden tuotteistaminen

Tutkimuslaitoksien mahdollisuuksia tuotteistaa palveluitaan voisi olla samanlaiset
mahdollisuudet kuin yliopistoilla. Mahdollisuuksia ja kysyntda on varmasti paljon,
jos osataan asiantuntijoilla oleva tieto tuotteistaa ja muokata osaaminen asiakkaiden

tarvitsemaan muotoon.

Tiedon vientimahdollisuuksia on my6s ulkomaille. Joissakin valtioissa voi esimer-
kiksi luonnontieteisiin perustuva osaaminen alhaisemmalla tasolla kuin Suomessa.
Taman takia voitaisiin vieda tuotteistettua koulutusta, yritysyhteistyota ja tuotekehi-

tystd vieda ulkomaille.

Helsingin yliopisto tarjoaa opiskelijoita tekeméaan tutkimusprojekteja yrityksille. Yli-
opistolla on kuitenkin rajallisemmat mahdollisuudet tehdd yritysten kanssa pitk&jan-
teistd yhteisty6ta kuin asiantuntemukseen ja tutkimukseen erikoistuneella tutkimus-

laitoksilla, joilla on myds henkilostoresursseja kayttéa tarvittava maaré eri projektei-
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hin. N&in paremmilla taustaresursseilla varustettuna voitaisiin myos tarjota vaitoskir-

jan tekijaa yhteistyoprojekteihin.

Markkinointikeinona voisi esitelld tutkimuslaitosten yhteistyokumppaneita mm.
asiakaslehdessd. Haastattelut voisivat olla mielenkiintoinen tapa helpottaa yrityksié
hakeutumaan tutkimuslaitosten asiakkaiksi. Onnistuneista tuotteistamisprojekteista
voisi kertoa kollegoille, jotka voisivat saada hyvaa kokemusta oman asiantuntemuk-

sen tuotteistamiseen.

Y hteisty6ta voitaisiin tehda yritysten kanssa, jotka haluavat tutkimuslaitoksen kautta
hoitaa yhteistyon viranomaisien kanssa. Tutkimuslaitoksella on resurssit ja osaami-
nen hoitaa viranomaisten vaatimat selvitykset ja paperiasiat kuntoon. Tutkimuslai-
toksien tekemilld viranomaisten vaatimilla tarkastuksilla ja selvityksilla on painoar-
voa hoidettaessa yritysten asioita. Nain yritykset voisivat ostaa palveluna esimerkiksi
markkinoille tulevan uuden tuotteen testauksen ja mahdolliset lupa-asiat hoidettuna

viranomaisten kanssa.

Asiantuntijaseminaareissa on mahdollista tuotteistaa palveluna, koska asiantuntijat
ovat haluttuja pitdméén erilaisia seminaareja. Seminaareja voitaisiin jarjestaa yritys-
ten puolesta heidan asiakkailleen ja kertoa alan tutkimustuloksia ja esimerkiksi yri-
tyksen ja tutkimuslaitoksen valisestd yhteistydstd. Asiantuntijoiden pitdmilla semi-
naareilla olisi yritysten helppoa houkutella asiakkaitaan osallistumaan seminaareihin

ja saada julkisuutta laadukkaasta yhteistyokumppanista.

13.5 Ongelmia tuotteistamisessa

Tuotteistamisessa ja asiantuntijapalveluiden myynnissa on suuria mahdollisuuksia
mutta myyntityo voi olla vierasta organisaatiokulttuurille, joka ei ole tottunut myy-
maan. Omia palveluita ei ole mahdollisesti totuttu myymaan ja markkinoimaan. Y h-
teistyd yritysten kanssa saattaa my6s olla hieman vierasta kun rahoitus on tullut suo-
raan valtion budjetista, eik& ole ollut tarvetta ottaa tehda muuta kuin valtion rahoit-

tamaan perustutkimusta.
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Ongelmana tutkimuslaitosten toiminnassa on Torkelin (henkil6kohtainen tiedonanto
12.11.2013) mukaan liika tieteellisten julkaisujen tekeminen. Yritykset eivat halua
pitkittdd tuotekehitysprojektejaan, koska tutkimuslaitoksen tutkijat haluavat tehda
julkaisuja. Julkaisujen tekeminen on tutkijalle tarke&d, koska tutkijan tyo tulee téta
kautta nakyvaksi tiedemaailmassa. Tutkimuslaitoksen olisi ilmeisesti harkittava
kuinka henkilokunta voisi erikoistua yritysyhteistyéhon, jotta yritysten tarpeet ja no-
peat aikataulut tulisi otettua huomioon.

Tutkimuslaitoksissa on hankalaa saada kiireiselld aikataululla saada aikaan laborato-
riotutkimuksia. Yritykset saattavat olla kiinnostuneita tekemaan yhteistyotd, mutta
aikataulut voivat olla tiukkoja. Tallin syntyy ongelmaksi saada ty6t sovitettua ny-
kyisten tdiden joukkoon eli joustoa jo sovittuihin aikatauluihin on vaikea saada.

Aikatauluihin voisi saada joustoa jos henkilokuntaa voidaan siirtdé laitoksen sisall,
tarkoituksena olisi saada sopiva resurssi tekeméaan sellaista palvelua jolla on kysyn-
td4d. Tama on varmasti yksi tarkein asia, jos halutaan saada aikaan toimiva yhteisty6

yritysten vélilla.

Julkisen rahoituksen piirissa olevilla tutkimuslaitoksilla on velvoite kéyttaa rahoitus-
ta sellaisiin pddmaariin, joihin méararahat on tarkoitettu. Julkisella rahalla ei myds-
kaan voi lahted kilpailemaan yksityisten toimijoiden kanssa, koska julkisella rahoi-
tuksella toimiva laitos voi tuottaa asiantuntijapalveluita alhaisemmalla hinnalla kuin
yksityinen yritys. Asia voidaan ratkaista, jos selvitetdan tarkkaan alan hintataso tai
selvitetddn yksityisen puolen toimijat eli ketka alalla toimivat ja ndiden yritysten
toiminta, jotta ei olla tdysin samalla alalla. Toisaalta hyvin tuotteistettu palvelukon-
septi ja palvelupaketit voidaan myos kehitystyon jalkeen lisensoida edelleen myyta-
véksi yksityisille yrityksille. Tamé kertoisi ettd tuotteistus on onnistunut ja dokumen-

toitu hyvin kun palvelua voidaan monistaa ja lisensoida edelleen.

Vaikka saataisiin tuotteistettua palveluita, niin ongelmaksi saattaa muodostua halut-
tomuus myyda palvelutuotteita yhteistydkumppaneille. Syyna saattaa olla halutto-
muus tehdd ylimaaréista tyotd, joka voi olla oman péivittaisen tyon lisana. Yksityi-
selld puolella halukkuutta myyda on kohotettu palkitsemisjérjestelmilld eli tyonteki-

joille ja myyntiedustajille maksetaan bonusjérjestelman mukaisia korvauksia uusista
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asiakkaista ja onnistuneesta myynnistd. N&in on saatu organisaation ja yksittaisen

tyontekijan intressit yhteneviksi ja kumpikin hyotyvat.

Palveluiden kehittdminen ja tuotteistaminen on varmasti mahdollista saada onnistu-
maan kun otetaan edell& mainitut ongelmat huomioon ja tiedostetaan ne jo alkuvai-

heessa.

14 YHTEENVETO TUTKIMUSLAITOSTEN JAYLIOPISTOJEN
TUOTTEISTETUISTA PALVELUISTA

Helsingin yliopisto
- Internet sivuilla on tarjolla opiskelijoiden lopputy6- ja tutkimusprojekteja yri-
tysten kayttoon.
Aalto yliopisto

- tarjoaa opiskelijayhteistyoté yrityksille
- erillinen kumppanuusohjelma, esimerkkind innovatiivinen kaupunki-
kumppanuusohjelma.

Valtion teknillinen tutkimuskeskus VTT

- yrityksille tehtdvia tuotteistettuja asiantuntijapalveluita.

Maa- ja elintarviketalouden tutkimuslaitos

- muutamia tuotteistettuja palveluita yrityksille ja laboratoriopalveluita.

Riista- ja kalantutkimuslaitos

- muutamia tuotteistettuja palveluita.

Yksityisen puolen kiinteistdtalouden instituutti KTI

- tuotteistettuja palveluita yrityksille ja palveluiden kehitysta yhdessa asiakkai-
den kanssa.

Téaman tutkimuksen tuloksena saatiin kuva mité palveluita tutkimuslaitokset ja muu-

tama yliopisto tuottaa asiakkailleen. Tutkimuslaitoksien ja yliopistojen tarjoama pal-
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velu erityisesti asiantuntijatasolla vaihtelee. Muutama yksityinen tutkimuslaitos ja
yhti0 tuottavat maksullista palvelua asiakkailleen. Julkisrahoitteiset laitokset tuotta-

vat paljon ilmaisia palveluita, jotka ovat yleishyodyllisia.

Néiden tulosten perusteella voidaan tutkimuslaitosten tuottamaa palvelua kehittd
edelleen esimerkiksi tuotteistamalla tai valmistelemalla uudenlaista palvelustrategiaa.
Tuotteistamisessa on mahdollisuuksia, joita hyodyntdmélld voidaan luoda uutta liike-
toimintaa ja tuoda tieteellisen tutkimuksen tuloksia yrityselaman kayttoon ja tata

kautta tavallisen ihmisen elaméaan.
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