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sut tuotteistamisessa ja markkinoinnissa. Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n toiminnan kautta
halutaan osoittaa, ettéd uusien palveluiden tuotteistaminen ja markkinointi on nykypéaivana mahdollista
tulkkauspalvelua tuottavalle yritykselle. Opinnaytetydssa halutaan havainnollistaa, etté viittomakielialan
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viittomakielen tulkin ammatissa tydskenteleville. Tyd antaa uuden nakdkulman viittomakielialan ja tulk-
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Abstract

The aim of this thesis is to present the Interpreting and consulting service Vikke NY’s solutions in pro-
ductization and marketing. The purpose is to show through Vikke NY’s operations that productizing
and marketing new services is possible for companies who offer sign language interpreting. The aim is
also to demonstrate that a company who offers sign language interpreting services can expand its
operations to the new target groups.

The first research objective of the thesis was to model Vikke NY’s services productization. The second
objective was to plan and execute Vikke NY’s marketing acts to the new target group.

The thesis is aimed at companies who offer sign language interpreting services and who want to de-
velop new services and expand their operations to new target groups. Future sign language interpret-
ing students who take part in a student team as well as sign language interpreters can also benefit
from the thesis. The thesis gives a new point of view for the development of sign language interpreting
services outside their traditional area of operation.

This functional thesis was conducted in two parts: the product part of the thesis consisted of producti-
zation and marketing operations of Vikke NY. In the written part of the thesis the practical execution of
the product part and its problems and results are explained and illustrated. The data was collected by
using a qualitative research method and participant observation. In participant observation the re-
searcher participates in the action of the research subject and observes the action subjectively.

In the product part of the thesis it was observed that it is possible for Vikke NY to productize and mar-
ket new services to a new target group. The thesis indicates that there might be a need for broader
marketing and new service development in companies who offer sign language interpreting services.
New service development, productization and marketing require careful groundwork, a successful
marketing campaign and labour resources. The results of this thesis cannot be generalized but they
can provide guidelines for future development.

Keywords Interpreting and consulting service Vikke NY, productization, marketing
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1 JOHDANTO

Viittomakielialalla tapahtui 1.9.2010 suuri muutos tulkkauspalveluiden siirryttya kun-
nilta valtion jarjestettavaksi. Kansanelakelaitos ostaa tulkkauspalveluja ostopalvelui-
na tulkkauspalveluja tuottavilta yrityksilta. Muutoksen my6téa tulkkauspalveluja tuotta-
vat yritykset kilpailutettiin ja asetettiin kilpailutusjarjestykseen laadun ja hinnan perus-
teella. Kelan kilpailutuskauden aikana uudelle tulkkauspalvelua tuottavalle yritykselle
ei voida valittaa Kelan valitysjarjestelmén kautta tilattuja tulkkaustoimeksiantoja. Uu-
den yrityksen on mahdotonta saada tulkkaustoimeksiantoja suurimmalta tulkkauspal-

veluja valittavalta organisaatiolta, Kelalta.

Opiskelijatimissa perustettu Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY perustettiin
Kelan kilpailutuksen jalkeen lokakuussa 2010. Vikke NY kohtasi toimintansa alkuvai-
heessa suuren haasteen tulkkaustoimeksiantojen saamisessa, koska Vikke NY ei
ollut mahdollisuutta osallistua Kelan tulkkauspalveluja tuottavien yritysten kilpailutuk-
seen. Valitsimme tulkkaus- ja asiantuntijapalveluita tuottavalle yrityksellemme uuden
kohderyhman julkisen ja yksityisen sektorin toimijoista, esimerkiksi Jyvaskylan alueen
oppilaitokset, Jyvaskylan seurakunta ja Jyvaskylan alueen kuntokeskukset. Viittoma-
kielialan palveluita ei tiettavasti ole aikaisemmin aktiivisesti markkinoitu kyseiselle
kohderyhmalle. Vikke NY:n toimintatavasta saimme kipinan opinnaytetydllemme, joka
kasittelee palvelujen laajentamista uudelle kohderyhmalle.

Opinnaytetydbmme on tarkoitettu tulkkauspalveluja tuottaville yrityksille, jotka ovat
kiinnostuneita laajentamaan palvelujansa uusille kohderyhmille. Tyostamme hyotyvat
my0s tulevat viittomakielen tulkkiopiskelijat, joilla on aikomus osallistua opiskelijatii-
min toimintaan. Viittomakielen tulkeille opinndytetydmme tarjoaa erilaisia nakokulmia

viittomakielialan tilanteeseen.

Opinnaytetyon tavoitteena on selvittdd Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n
toimintamalli ja ratkaisut palveluiden tuotteistamisessa ja markkinoinnissa. Pyrimme
osoittamaan Vikke NY:n toiminnan pohjalta, ettd nykypaivdna uusien palveluiden
tuotteistaminen ja markkinointi on mahdollista tulkkauspalvelua tuottavalle yritykselle.

Haluamme myds havainnollistaa, ettéd Vikke NY:n liikeidea laajentaa palvelutarjon-



taansa uudelle kohderyhmalle, on mahdollista. Opinnaytetydmme on ainutlaatuinen,
koska vastaavanlaista produktia viittomakielialalla ei ole aikaisemmin toteutettu tai
tuloksista raportoitu. Lukuvuonna 2009 — 2010 opiskelijatimissa perustettiin ensim-
mainen viittomakielialan NY-yritys Kaiku NY. Kaiku NY pyst yi vastaanottamaan tulk-
kaustoimeksiantoja tulkkikeskukselta, silla Kaiku NY perustettiin ennen Kelan kilpailu-
tuskautta. (Berg, Hagman & Lemmetty 2010, 17.)

Opinnaytetydbmme ensimmainen tutkimustehtava on Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu
Vikke NY:n palvelujen tuotteistamisen esittely. Toisena tutkimustehtavdndmme on
Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n markkinointitoimenpiteiden suunnittelu ja

toteuttaminen uudelle kohderyhmalle.

Opinnaytetydbmme on toiminnallinen opinnaytetyd. Toiminnallisen osuuden toteutim-
me Humanistisen ammattikorkeakoulun Opiskelijatiimissa perustamalla Tulkkaus- ja
asiantuntijapalvelu Vikke NY:n seka tuotteistamalla ja markkinoimalla Vikke NY:n
palveluja. Vikke NY tarjoaa tulkkauspalvelun lisdksi asiantuntijapalveluita viittomakie-
lialalta seka Keltainen kirahvi -sanastopakettia, joka on apuvéline viittomakielen ja
tukiviittomien opiskeluun. Opinndytetydmme Kkirjallisessa osuudessa raportoimme
tuotteistamisesta ja palvelujen markkinoinnista seka selvitimme millaisia markkinoin-

titoimenpiteita olemme kayttaneet Vikke NY:n palvelujen markkinoinnissa.

Opinnaytetydmme tilaajana toimii Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY. Olemme
jakaneet opinnaytetydmme kirjallisen osuuden niin, ettd Laura Ojanen keskittyy opis-
kelijatiimivuoden toiminnan perehdytykseen seké Vikke NY:n markkinoinnin toimenpi-
teisiin. Anne Kettunen keskittyy Vikke NY:n palvelujen tuotteistamiseen sekad markki-
noinnin suunnitteluun ja tavoitteisiin. Johdannon, tulokset ja pohdinnan kirjoitimme

yhdessa.

Opinnaytetydomme jakaantuu seitsemaan lukuun. Ensimmaisena johdattelemme luki-
jan tybhémme paapiirteittdin, jonka jalkeen kerromme opiskelijatimivuoden toimin-
nasta. Luvussa 3 esittelemme Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n palvelujen
tuotteistamisen ja luvussa 4 keskitymme markkinoinnin suunnitteluun ja tavoitteisiin.

Sen jalkeen kerromme Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n markkinointitoi-



menpiteista. Lopussa esittelemme Vikke NY:n toimintakauden tulokset ja pohdimme

opinnaytetydmme onnistumista ja nostamme esiin tydstdmme nousseita aiheita.

2 PEREHDYTYS OPISKELIJATIIMIVUODEN TOIMINTAAN

Tassa luvussa esittelemme opinnaytetyon tutkimusmenetelman ja kerromme lyhyesti
opiskelijatimitoiminnasta sekéa Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n yrityside-
an synnysta. SelvitAimme myds viittomakielen tulkkauspalvelua tuottavien yritysten

nykyista tilannetta, joka auttaa lukijaa ymmartamaan opinnaytetydmme tarkoitusta.

2.1 Yritys toiminnallisen opinnaytetyén produktina

Kuten aikaisemmin mainitsimme, opinnaytetydomme on toiminnallinen. Toiminnallinen
opinnaytetyd on vaihtoehto perinteiselle tutkimukselliselle opinnaytetydlle. Toiminnal-
lisen opinnaytetydn voi toteuttaa suunnittelemalla ja toteuttamalla esimerkiksi projek-
tin tai tapahtuman. Produktin eli toiminnallisen osuuden jalkeen, opinnaytety6 rapor-
toidaan tekijan valitsemasta nakoékulmasta. Toiminnallisen opinnadytetydn raportista
tulee kayda ilmi mita opinnaytetyon tekijd on tehnyt, kuinka produkti on edennyt ja
millaisiin tuloksiin seké& johtopaatoksiin kirjoittaja on paatynyt. Raportissa tulee nakya

my0s toiminnallisen osuuden arviointia. (Vilkka & Airaksinen 2003, 9, 65.)

Opinnaytetydmme toiminnallinen - eli produktiosuus koostuu Tulkkaus- ja asiantunti-
japalvelu Vikke NY:n palvelujen tuotteistamis- ja markkinointitoimenpiteiden suunnit-
telusta seka kaytannon toteutuksesta. Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY tar-
josi avoimilla markkinoilla viittomakielen tulkkaus- ja asiantuntijapalveluja seka Kel-
tainen kirahvi —sanastopakettia. Opinnaytetydn produktiosuuden aikana tuotteistim-
me ja markkinoimme Vikke NY:n palveluja. Opinnaytetydmme kirjallisessa osuudes-
sa raportoimme palvelujen tuotteistamisesta seka markkinoinnin suunnittelun ja to-
teutuksen toimenpiteista produktiosuuden suunnitelmien ja toimenpiteiden pohjalta.
Raportissa esitetyt toimenpiteet ja vaiheiden kuvailu perustuvat Vikke NY:n yritystoi-

mintaan. Vikke NY:n palvelujen tuotteistamis- ja markkinointitoimenpiteista kerromme



my6hemmin luvussa 3, 4 ja 5. Opinnaytetyon tuloksista kerromme luvussa 6 ja johto-

paatoksia selvitimme luvussa 7.

Toiminnallisessa opinnaytetydssamme kaytamme laadullisen tutkimuksen ja osallis-
tuvan havainnoinnin tutkimusmenetelmien piirteitéd. Osallistuva havainnointi tarkoittaa
tutkimustapaa, jossa tutkija osallistuu tutkimansa kohteen toimintaan (Eskola & Suo-
ranta 1998, 99 — 102). Vikke NY:n tuotteistamis- ja markkinointitoimenpiteitéd havain-
noidessamme ja raportoidessamme olemme tutkijoiden lisaksi myds yrittajia. Tut-
kimme perustamaamme yritysta, jossa tutkijan ja yrittajan roolit ovat hyvin lahella toi-
siaan. Emme pystyneet valttamaan kahden eri roolin vaikutusta toinen toisiinsa. Es-
kola ja Suoranta (1998, 102 — 103) korostavat tutkijan asenteiden, olettamusten ja
aikaisempien tietojen vaikuttavan tutkimuksen tuloksiin. Opinnaytetyémme produk-
tiosuuden aikana toimimme yrittdjan roolissa, mutta raporttiosuutta kirjoittaessamme

pyrimme kertomaan produktiosuudesta tutkijan roolissa.

2.2 Opiskelijatiimi

Opiskelijatiimi on Humanistisen ammattikorkeakoulun yrittdjyyteen ja tydelamataitoi-
hin painottuva oppimisymparistd Jyvaskylassa. Opiskelijatiimiin voivat hakea Huma-
nistisen ammattikorkeakoulun opiskelijat, joten se toimii erdanlaisena risteyksena
viittomakielentulkin, kulttuurituotannon sekd kansalaistoiminnan- ja nuorisotyén kou-
lutusohjelmien opiskelijoiden valilla. Opiskelijatiimissa toimii 8-14 opiskelijaa yhden
lukuvuoden ajan. Opiskelijat perustavat NY-yrityksen valitsemallaan kokoonpanolla.
(Humanistinen ammattikorkeakoulu, 2010b.) Tana vuonna opiskelijatiimiin osallistui
opiskelijoita jokaisesta koulutusohjelmasta. Meita viittomakielentulkkeja oli kaksi. Lo-
put opiskelijatimista koostui kulttuurituotannon seka kansalaistoiminnan- ja nuoriso-

tyon koulutusohjelmien opiskelijoista.

Olimme suunnitelleet opiskelijatimiin osallistumista reilun vuoden ajan ennen kuin
l&hetimme opiskelijatimihakemuksemme. Kiinnostuksen olivat heréttdneet Tero
Lamsan pitamaét esittelyt opiskelijatiimisté ja opiskelijatimivuoden tavoitteista. Edelli-
sen vuoden viittomakielen tulkkiopiskelijoiden perustama Kaiku NY:n menestys ja

heidan kannustavat kommentit opiskelijatimivuodesta kokemuksena sai meidat ha-



kemaan opiskelijatiimiin. Lahetimme hakemuksemme ja saimme kevaalla 2010 tietaa
padasevamme osallistumaan opiskelijatimin toimintaan syksylla 2010. Edessa oli lu-
kuvuoden 2010 — 2011 opintojen sovittaminen opiskelijatimivuoteen sopivaksi ja

muutto Jyvaskylaan.

Viittomakielen tulkkausalalla on tapahtunut suuri muutos viittomakielen tulkkauspal-
veluiden siirryttyd Kansaneldkelaitoksen jarjestettavaksi. Valtiollistamisesta johtuvat
muutokset vaikuttavat viittomakielen tulkkien tydelamaan tulevaisuudessa. Tulevai-
suudessa on oletettavaa, etté viittomakielentulkit perustavat enemman yrityksia ja
myds tasta syysta olimme kiinnostuneita lahtemaan harjoittelemaan yrittajyytta turval-
lisessa oppimisymparistossa. Kerromme viittomakielialan tilanteesta laajemmin alalu-

vussa 2.4.

Opiskelijatiimilaisten tavoitteena on perustaa Nuori Yrittajyys ry:n Oma yritys-
ohjelman kautta yritys, jossa opiskelijat tydskentelevat syys- ja kevatlukukauden
ajan. Lukuvuoden aikana saattaa muodostua useampi pieni tai vain yksi suuri ja mo-
nialainen yritys. Lukuvuoden aikana opiskelijat suorittavat oman koulutusohjelmansa
mukaisia opintoja. Lisaksi opintopisteitd voi saada yrityksessa tydskentelemalla.
(Humanistinen ammattikorkeakoulu, 2010b.) Téan& vuonna opiskelijatiimissd muodos-

tui kolme yritystd, joista kaksi oli NY-muotoisia ja yksi perustettiin Osuuskunnaksi.

Opiskelijatiimissa perustettava yritys on NY-muotoinen. Korkeakouluasteiset opiskeli-
jat noudattavat Oma yritys -ohjelmaa. Yritys toimii avoimilla markkinoilla, jossa se voi
tarjota tuotteitaan tai palvelujaan. NY-yritys antaa opiskelijalle mahdollisuuden kokeil-
la erilaisia yritysideoita seka opiskella yrittdjyytta kaytanndssa suojatussa ymparis-
tossa, silla NY-yrityksessa riskit ovat olemattomat. Tavoitteena Oma yritys — ohjel-
massa on saada valmiudet yrityksen perustamiseen opiskeluajan jalkeen. (Nuori yrit-
tajyys 2008.) Koimme saavamme tilaisuuden kokeilla aivan uudenlaista liiketoimintaa
viittomakielialalla juuri NY-yrityksen riskittémyyden takia. Valmistauduimme haastee-
seen kokeilevin mielin, silla emme Vikke NY:t4 perustaessa osanneet arvioida millai-

sen vastaanoton palvelumme saavat.

Oma yritys -vuoden aikana opiskelijat perustavat NY -yrityksen omien mielenkiinto-

jensa ja koulutustaustansa pohjalta. Yrityksen kokoonpanon opiskelijatimildiset saa-
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vat paattaa itse ja koulutusalojen rajoja voidaan rikkoa. Alkutoimien jalkeen tuleva NY
-yritys alkaa suunnitella toimintaansa. NY -yrityksen rekistergintiin vaaditaan liiketoi-
mintasuunnitelma (liitel) ja yrityksen nimi seka perustamisasiakirjat. (Numminen
2010, 8 — 12,16.) Vikke NY:n liiketoimintasuunnitelmassa kerromme esimerkiksi pal-
velutarjonnastamme, asiakaskohderyhmista ja kilpailijoistamme tarkemmin. Palvelu-
tarjonnan uuden kohderyhmén valitsemisen kautta syntyi myos idea opinnaytetyo-
homme: kuinka tuotteistaa ja markkinoida Vikke NY:n palveluja uudelle kohderyhmal-
le? NY-vuosi lopetetaan kevaalla ja yritystoiminta likvidoidaan. Likvidaatio on kontrol-
loitu tapa lopettaa yritys ja sen voi suorittaa vapaaehtoisesti kun yrityksen omistajat
eivat jostain syystd enaa tahdo tai voi jatkaa yritystoimintaa. (Numminen 2010, 41,
48.)

2.3 Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY

Aloitimme syksylla 2010 tulevan yrityksemme ideoimisen. Olimme jo aikaisemmin
pohtineet millaisen yrityksen voisimme perustaa. Olimme tietoisia tulkkauspalvelui-
den valtiollistamisen aiheuttamista rajoituksista uusille yrityksille. Emme voisi toteut-
taa opiskelijatimivuottamme samalla tavalla kuin viimevuoden viittomakielen tulk-
kiopiskelijoiden perustama Kaiku NY. Kaiku NY toteutti tulkkikeskukselta saamiaan
tilauksia (Berg, Hagman & Lemmetty 2010, 17). Kaiku NY:n toimintavuonna 2009 —
2010, Kelalla ei viela ollut tulkkauspalvelujen jarjestamisvastuu, joten Kaiku NY pystyi

vastaanottamaan myos viittomakielisten tulkkauspalvelutunneista toteutuvat tilaukset.

Useiden keskusteluiden ja pohdintatuokioiden jalkeen paatimme perustaa yrityksen
kahdestaan ja keskittyd uusien palveluiden tuotteistamiseen ja markkinointiin viitto-
makielialalla. Pidimme selvand, ettd lahtisimme tuottamaan viittomakielen tulkkaus-
palvelua, silla opiskelijatimivuoden paatyttya valmistumme viittomakielen tulkeiksi.
Tahdoimme myds jakaa tietamystdmme asiantuntijapalvelun kautta. Paadyimme
suunnittelemaan kahta erilaista asiantuntijaluentoa: tulkin kayton koulutusta seké
yleista luentoa viittomakielialalta. Yrityksemme tarjosi myds Keltainen kirahvi -
sanastopakettia, joka on apuvaline viittomien harjoitteluun ja kertaukseen. Rajasim-
me viittomakommunikaation ja tukiviittomien opetuksen pois, silla emme olleet suun-

tautuneet tai opiskelleet pedagogiikkaa.
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Yritysideaa miettiessdmme pohdimme eri vaihtoehtoja tulkkauspalveluntuottajana
toimimiseen Kelan kilpailutuksen ulkopuolella. Paatimme tarjota viittomakielen tulk-
kauspalvelua julkisen ja yksityisen sektorin toimijoille, kuten Keski-Suomen sairaalal-
le, Jyvaskylan seurakunnalle, Jyvaskylan alueen kuntokeskuksille ja Vesiliikuntakes-
kus Aalto Alvarille. Vikke NY:n asiantuntijapalveluja markkinoimme Jyvaskylan am-
mattiopistolle, Jyvaskylan ammattikorkeakoululle seka Jyvaskylan alueen lukioille ja
Jyvaskylan seurakunnalle. Keltainen kirahvi -sanastopaketti oli tarkoitus markkinoida
kuulovammaisten lasten perheille, tulkeille, kouluille seka kaikille kiinnostuneille.
Markkinointi sanastopaketin osalta jai kuitenkin vahaiseksi. Keskityimme markkinoi-
maan Vikke NY:n palveluja ainoastaan sellaiselle kohderyhmalle, jolle ei ole aikai-
semmin aktiivisesti markkinoitu viittomakielialan palveluita. Alallamme tapahtuneen
suuren muutoksen vuoksi, halusimme my@s kartoittaa mahdollisuuksia uuden kohde-
ryhman kanssa toimimiseen. Viittomakielialan kannalta liikeideamme, Vikke NY:n
palvelujen markkinointi uudelle kohderyhmaélle, kannattavuuden testaaminen kaytan-
nossé loisi arvokasta tietoa viittomakielialalle. Ymmarsimme, ettéa on vaikeaa toteut-
taa suuria muutoksia koko viittomakielialalla, mutta olimme valmiita kokeilemaan lii-
keideamme toimivuutta ja kohderyhmiemme valikoimisen onnistumista pienimuotoi-

sesti.

2.4 Viittomakielialan tilanne

Suomessa henkil6lla jolla on kuulonakbvamma, kuulovamma tai puhevamma, on la-
kiin perustuva oikeus saada tulkkauspalvelua viittomakielella tai muulla toimivalla
kommunikaatiokeinolla. Kuulo- tai puhevammaiselle laki takaa 180 tulkkaustuntia ja
kuulonakévammaiselle 360 tulkkaustuntia vuodessa. (Laki vammaisten henkildiden
tulkkauspalvelusta 2010.) Edella mainitut tuntimaarat ovat laissa myonnettyja va-
himmaismaaria ja tulkkaustunteja voidaan myontaé lisdd asiakkaan yksildlliset tar-
peet huomioon ottaen perusteltua (Sosiaali- ja terveysministerio 2010; Heikkinen
2011).

Syyskuun 2010 alusta alkaen tulkkauspalvelut siirtyivat kunnilta Kansanelékelaitok-
sen jarjestamisvastuulle (Kela 2010). Kela jarjestaa tulkkauspalvelun paasaantoisesti
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ostamalla sen tulkkauspalveluntuottajilta. Tulkkauspalvelua tuottavat yritykset ja pal-
velunvalityskeskukset kilpailutettin kevaalla 2010. (Sosiaali- ja terveysministerio
2010.) Kelan hallinnoidessa koko Suomen viittomakielen tulkkauspalvelujen saantia
ja jarjestamista on jokaisella asiakkaalla tasavertainen mahdollisuus tulkkauspalvelun
kayttoon asuinpaikasta ja -kunnasta huolimatta (Yleisradio 2009). Kela, valtakunnalli-
sena tulkkauspalvelujen jarjestajana ja ostajana, on taannut myos tulkkauspalvelua

tuottaville yrityksille yhteiset lahtokohdat ja kustannusperiaatteet.

Tulkkauspalvelujen siirryttya Kelalle, varsinkin vastavalmistuneiden tulkkien, on mie-
tittdva tyonsaantimahdollisuuksiaan (Yleisradio 2010). Kilpailutuskauden aikana tulk-
kauspalvelua tuottavan yrityksen on haettava erillinen rekrytointilupa uusien tyonteki-
jéiden rekrytointiin. Ennen Kelan kilpailutuskautta uusien tydntekijoiden palkkaami-
nen ei ollut sdanndsteltya. Rekrytointiluvan hakeminen vaikeuttaa kilpailutuskauden
aikana valmistuvien tai tyottomiksi jadneiden tulkkien tyénsaantimahdollisuuksia. En-
nen vuoden 2010 syksya suuri osa viittomakielen tulkeista on vastaanottanut tulk-
kaustoimeksiantoja kunnallisten tulkkikeskusten kautta (Ruusunen 2004, 8,11; Puu-
rula 2010, 7). Freelancer-tulkki pystyi myos toteuttamaan toimeksiantoja usealle eri
viittomakielen tulkkauspalvelua tuottavalle yritykselle ilman vakituista tyésuhdetta.
Tulkki, joka ei ole tydsuhteessa kilpailutukseen osallistuneeseen yritykseen tai perus-
tanut omaa yritysta, ei voi vastaanottaa Kelan valittamia tulkkaustoimeksiantoja. Ke-
lan kilpailutuksen ulkopuolelle jaaneet tulkit voivat toteuttaa ainoastaan julkisen ja
yksityisen sektorin tilaamia tulkkaustoimeksiantoja. Kelan valitysjarjestelman ulko-
puolelta tulevat tulkkaustoimeksiannot ovat marginaalinen osa kaikista toimeksian-
noista (Heikkinen 2011). Tasta syysta viittomakielentulkin ei ole mahdollista hankkia
toimeentuloaan ilman Kelan valittamia tulkkaustoimeksiantoja. Myéhemmin luvussa 7
pohdimme laajemmin valtiollistamisen mahdollisia vaikutuksia viittomakielen tulk-
kauspalvelua tuottavien yritysten tulevaisuuteen. Pohdimme my6s mahdollisuuksia

viittomakielentulkin osaamisen hyddyntamiseen erilaisissa tyotehtavissa.
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3 TULKKAUS- JA ASIANTUNTIJAPALVELU VIKKE NY:N PALVELUJEN TUOT-
TEISTAMINEN

Tassa luvussa selvitamme mité tarkoittaa palveluiden tuotteistaminen ja esittelemme
Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n palvelujen tuotteistuksen. Kerromme

myos Vikke NY:n palvelujen hinnoittelusta ja haasteista.

Tuotteistaminen ja markkinointi kuuluvat tiiviisti yhteen: ilman tuotteistusta markki-
nointi ei ole kannattavaa. Tuotteistaminen liittyy kiintedsti myds markkinoinnin suun-
nitteluun, mutta tuotteistamista ja markkinointia on mahdollista myds suunnitella ja
toteuttaa erikseen (Lehtinen & Niinim&ki 2005, 31). Paadyimme opinnaytety6ssamme
erottamaan tuotteistamisen ja markkinoinnin suunnittelun sek& toteutuksen toisis-
taan, jotta kokonaisuus olisi selkeampi. Nain meidan oli helpompi keskittya kasittele-
maan ja kertomaan tietyistd vaiheista ja valinnoista yksityiskohtaisemmin. Markki-

nointia kasittelemme luvuissa 4 ja 5.

Laajasti maariteltynd tuotteistuksessa kehitetdan palveluja vastaamaan paremmin
asiakkaiden tarpeisiin (Lehtinen & Niinimaki 2005, 30). Parantaisen (2007, 38) mu-
kaan kaikkien yritysten on pystyttava erittelemaan tarjoamansa palvelu- tai tuotetar-
jonta. Tuotteistaminen tarkoittaa palvelujen tai tuotteiden maarittelemista selkeaan,
lyhyeen ja helposti markkinoitavaan muotoon. Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke
NY:n kohdalla tuotteistus tarkoitti uusien palveluiden maarittelya ja kehittamista asia-
kaslahtoisesti. Avoimilla markkinoilla toimiminen vaati selkeéasti ja konkreettisesti
maaritellyt palvelutuotteet. Selkeét palvelukokonaisuudet palvelivat Vikke NY:ta tyon-
tekijoiden yhdenmukaisessa viestinndssa sekd my6hemmin markkinoinnissa. Lehti-
sen ja Niinimaen (2005, 30) seka Sipilan (1999, 19) mukaan asiakasnakdkulmasta
tuotteistettu palvelu on helpompi ja nopeampi perehtyd seka verrata muihin vastaa-
viin palveluihin. Halusimme tuotteistaa jokaisen Vikke NY:n palvelun, jotta palvelui-
den markkinointi ja myynti helpottuisivat ja palvelujen kannattavuus paranisi. Paran-

tainen (2008, 26) toteaa tuotteistuksen helpottavan asiakkaan ostopaatosta.
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NY-yrityksen toimintakausi on lyhyt ja yrityksemme oli keskityttdva vain mahdollisim-
man potentiaalisten asiakassuhteiden luomiseen. Tuotteistamalla kokonaispaketteja
ja -ratkaisuja hyvin kohdennetuille asiakkaille pystyimme hyddyntamaan voimava-
ramme ja ajankayton mahdollisimman tehokkaasti. Huomasimme Vikke NY:n toimin-
takaudella, ettd palvelujen markkinointikohderyhmalla ei ollut tietoa alamme tarjoa-
mista palveluista, joten Vikke NY:n palvelujen tuotteistaminen oli avainasemassa.
Tekesin oppaassa (2009, 1) tuotteistaminen kuvataan uusien tai olemassa olevien
palveluiden maarittelyksi, systematisoinniksi ja osittaiseksi vakioinniksi. Vikke NY:lle
parhaimmaksi ratkaisuksi osoittautui palvelujen osittainen vakiointi. Halusimme jatku-
vasti kehittaa yrityksemme toimintaa ja palveluja, joten koimme tarpeellisena olla ra-
joittamatta tai maarittelematta Vikke NY:n palveluja joustamattomaksi. Kaytdnnossa
tama tarkoitti Vikke NY:n avoimuutta, valmiutta ja halukkuutta palvelujen ideointiin ja
kehittamiseen. Vaihdoimme esimerkiksi Vikke NY:n palveluiden nimi& paremmin ku-
vaaviksi ja vastaaviksi. Syksylla 2010 markkinoimme sanastopakettia nimella "Sanas-
totyd”, mutta talvella 2011 paatimme vaihtaa nimeksi “Keltainen Kirahvi -
sanastopaketti. Halusimme tuotteen nimen ja sisalléon vastaavan toisiaan paremmin.
Mielestimme sanastoty® -termi loi asiakkaalle liian laajan kasityksen tarjpamamme

palvelun sisallosta.

3.1 Palvelujen esittely

Tuotteistimme Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:lle kolme palvelua, tulkkaus-
ja asiantuntijapalvelut seka Keltainen kirahvi -sanastopaketti. Tulkkauspalvelun ty6-
kielina oli suomen kieli ja suomalainen viittomakieli seké tulkkaus viitotulle puheelle.
Muita tarjpamiamme kommunikaatiomenetelmiéa olivat puheen toisto ja tikutus. Tuot-
teistaessamme tulkkauspalveluitamme pohdimme myo6s kuurosokeita palveluidemme
kayttajakohderyhméana. Harkitsimme rajoittuneeseen nakdkenttaan viittomisen seka
kuurosokeiden opastamisen lisddmista Vikke NY:n tulkkauspalvelutuotteisiin. Kumpi-
kaan meista ei ole suuntautunut kuurosokeisiin asiakasryhmana, joten lyhyen harkin-
nan ja kokeneempien tulkkien neuvosta paatimme poistaa rajoittuneeseen néakdkent-
taan tulkkaamisen sekd opastamisen tulkkauspalvelutuotteistamme. Paaasiallisina
Vikke NY:n tulkkauspalvelujen kayttdjakohderyhmana olivat viittomakieliset, huono-

kuuloiset, kuuroutuneet seka kuulevat henkil6t. Vikke NY:n taytyi vakuuttaa tulkkaus-
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palvelun ostopalveluna tilaavat julkisen ja yksityisen sektorin toimijat palvelun tar-
peesta ja laadusta seka liikeidean toimivuudesta.

Vikke NY péaatti tarjota ja tuotteistaa asiantuntijapalvelut, koska tiesimme erilaisille
koulutus- ja luentopaketeille olevan tarvetta. Asiantuntijapalvelujen tuotteistuksella
saavutetaan mahdollisimman kattavat palvelu- ja asiakashyddyt. Tama saavutetaan
palvelun maarittelylla, suunnittelulla, kehittamisella, kuvaamisella ja tuottamisella.
(Sipila 1999, 12.) Tuotteistimme kaksi erilaista koulutuspakettia: tulkin kayton koulu-
tus -luennon ja yleisen luennon viittomakielialalta. Tulkin k&yton koulutus -luentoja oli
mahdollista jarjestaa eri yritysten tyontekijoille seka eri alojen oppilaitosten opiskeli-
joille. Vastaavanlaisia luentoja oli jarjestetty aikaisemmin hyvalla menestyksella Kuo-
pion alueella. Kuopion alueen asiantuntijaluennot olivat osa ESTOPT — esteetdn
opintopolku ty6elamaan -hanketta, jonka tavoitteena oli tukea opiskelijoiden hyvin-
vointia ja tuottaa korkeakouluille esteettomyyden toimenpideohjelma. Hanke jarjestet-
tiin Kuopion yliopiston, Savonia -ammattikorkeakoulun ja Humanistisen ammattikor-
keakoulun yhteistydhankkeena. Humanistisen ammattikorkeakoulun opetustulkkikes-
kus Oton projektitydntekija Helmi Koukka jarjesti asiantuntijaluentoja aiheesta "Tul-
kattu asiakaspalvelutilanne”. (Koukka 2011.) Yleinen luento viittomakielialalta olisi
toteutuessaan sisaltanyt tilaajan valitsemia kokonaisuuksia aiheista kuten viittoma-
kielisten historia, -kulttuuri ja yhteis6 tai viittomakieli. Useat viittomakielialan tulkkaus-
palveluyritykset tarjoavat koulutusta ja asiantuntijaluentoja eri aihealueilta tulkkaus-
palvelun ohella. Havaintojemme mukaan yritysten asiantuntijapalvelut eivét ole sel-

keasti tuotteistettuja kokonaispaketteja, jolloin niiden saatavuus on hankalaa.

Vikke NY:n kolmas tuote oli Keltainen kirahvi -sanastopaketti, joka oli tarkoitus toteut-
taa Internet-selainpohjaisesti DVD:lle. Sanastopaketin kohderyhméana olivat kuulo-
vammaisten lasten perheet seka heidan parissaan tyoskentelevét aikuiset. Kohde-
ryhmaan kuuluivat myos koulut, paivakodit ja tydssdéan tai harrastustoiminnassaan
viittomakielta tai tukiviittomia kayttavat henkilét. Uskoimme DVD:lle olevan tarvetta
esimerkiksi perhe- ja ryhmaopetuksessa seka itsendisen kertauksen tukena, koska
viittomien opiskeluun tarkoitettua opetusmateriaalia on tarjolla vain vahan. ldean sa-
nastopakettiin yhtena Vikke NY:n tuotteista saimme koulutuksemme aikaisimmista
opintojaksoista, joista yhdessa toteutimme sanastotyon. Eri aihealueista tehdyt sa-

nastotyOt palvelivat vuosiryhm&&mme erinomaisesti ja mietimme jo tuolloin sanasto-
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toiden erilaisia jatkohydédyntamismahdollisuuksia. Tietojemme pohjalta sanastopaket-
tia viittomakielen tulkkauspalvelua tuottavan yrityksen yhtené tuotteena ei ollut aikai-
semmin tuotteistettu tai markkinoitu. Halusimme kokeilla kuinka uudenlaiset tuotteet
otettaisiin vastaan viittomakielialalla. Kerromme sanastopaketin siséllosta ja asiakas-

l&htoisyydesta myhemmin alaluvun 3.3 lopussa.

Vahvuuksinamme koimme sanastopakettiprosessin toteuttamisen tuntemisen, koska
tyostbvaiheet olivat meille tuttuja entuudestaan. Vikke NY:n toimintakauden aikana
pohdimme my6s sanastopaketin liittyvan asiantuntemuksen hallintaa ja kaytettavissa
olevaa osaamistamme pedagogisesta nakokulmasta. Terminologisen tyon tuottami-
nen olisi ollut haastava ja vaativa projekti. Saimme seka kannustavaa etta kriittista
palautetta sanastopaketin toteutukseen vaadittavien taitojemme osalta. Pohdimmekin
asiantuntemustamme ja osaamistamme tarkkaan, koska suuntauduimme tulkkauk-
seen eika meilla ollut pedagogiikan opintoja suoritettuina. Tarkoitus oli tehd& sanas-
topaketista itsenaisen kertauksen ja harjoittelun apuvaline viittomakielen tai tukiviit-
tomien opiskelun tueksi. Koimme taitojemme ja osaamisemme olevan riittéavat pieni-
muotoisen sanastopaketin tuottamiseen, joten paatimme tarjota sanastopakettia yh-
ten&d Vikke NY:n tuotteista.

3.2 Esteettdmyyden huomioiminen palvelujen tuotteistamisessa

Esteettomyys kasitteena on laaja kokonaisuus. Se tarkoittaa kaikkien kansalaisten
osallistumista tydntekoon, harrastuksiin, kulttuuriin ja opiskeluun. Palvelujen saata-
vuudella, véalineiden kaytettavyydella, tiedon ymmarrettavyydella ja mahdollisuudella
osallistua itsedan koskevaan paatoksentekoon on suuri merkitys. (Invalidiliitto 2009,
1.) Tarjoamalla palveluitaan viittomakielelle tulkattuna yritykset profiloituisivat esteet-
tomyyden huomioivana palveluntuottajana. Kehitystyon paatarkoituksena on luoda
edellytyksid palveluille, jotka asiakkaan mielesta tuottavat houkuttelevaa lisdarvoa
(Tekes 2009, 3).

Vikke NY:n palvelujen mahdollisuuksina ndimme potentiaalisen uuden asiakaskun-
nan. Pohdimme ja kartoitimme mahdollisimman kannattavia ja tuottavia asiakaskoh-

deryhmid, joilla olisi mahdollisimman hyva valmius tai tarve Vikke NY:n palveluiden
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hyodyntamiselle. Olimme tietoisia esimerkiksi viittomakielisten ryhmasta, joka osallis-
tui sdannollisesti vesiliikuntakeskus Aalto Alvarin jarjestamaan vesijumppa -
likuntaryhmaan. Ryhman viittomakieliset tilasivat vuorotellen tulkkauksen liikunta-
ryhmaan Kelan myontdméan tulkkauspalvelun kautta. Halusimme lahtea kokeilemaan
onko palveluntuottajalla kiinnostusta tarjota viittomakielisille asiakkailleen tulkkaus-
palvelua ja samalla esteetbntéd palvelua. Esteettomyyden nakokulmasta markki-
noimme tulkkauspalvelua esimerkiksi Vesilikuntakeskus Aalto Alvarille ja Jyvaskylan
alueen kuntokeskuksille. Saatujen tietojemme mukaan, viittomakielelle tulkatut liikun-
ta- ja muut harrastusryhmat olisivat toivottuja viittomakielisen yhteison parissa, mutta
talla hetkella niitd ei ole yleisesti saatavilla. Markkinoinnin onnistuessa heista voisi

kasvaa potentiaalinen tulkkauspalvelujen ostajakohderyhma.

Tulkkauspalvelun ostopalveluna tuottava yritys erottuisi muista saman alan yrityksista
positiivisella nakemyksellaan, esteettomyyden ja vahemmistoryhmét huomioivana
palveluntuottaja. Esteettomyys loisi lisdarvoa yritykselle ja mahdollistaisi uusien asi-
akkaiden hankinnan. Viittomakielen tulkkauksen kautta asiakasyrityksellamme on
mahdollisuus kehittdad uutta ja hankkia yritykselleen uusia potentiaalisia asiakkaita
viittomakielisten parista. Esteettomyyden huomioivasta yrityksesta kaytdmme esi-
merkkina edistyksellisia hissejd, liukuportaita ja automaattiovia valmistavaa KONE
Oyj:td. He tarjoavat palveluitaan ja tuotteitaan esteettomanéa jokaiselle. Yritys on ke-
hittdnyt People Flow -ratkaisut parantamaan rakennusten esteettomyytta. KONE ja
Asuntovuokraukseen erikoistunut VVO kehittivat yhdessa KONE ID300 -
ohjausjarjestelman, mika mahdollistaa kaikille kayttajille helpon ja turvallisen kulun
rakennukseen. Esimerkiksi asukkaan erikoisvalmisteisen avainkortin avulla jarjestel-
ma avaa oven, sytyttad porrasvalon, kutsuu hissin aulaan ja vie asukkaan automaat-
tisesti omaan asuinkerrokseen. (KONE Oyj 2011.) KONE Oyj:n uudenlaista ja nyky-
paivan mukaista toimintatapaa havainnollistamalla haluamme osoittaa yritysten arvo-
pohjalla olevan vaikutusta. Toisena esimerkkind kaytamme valtakunnallista Kulttuuria
kaikille -palvelua. Kulttuuria kaikille -palvelu tarjoaa eri alojen kulttuurin tuottajille tie-
toutta ja ratkaisuja esteettomyyden toteutumiseen huomioiden asiakasryhman tar-
peet. Palvelulta voi tilata esimerkiksi erilaisia saavutettavuuskartoituksia, jotka autta-
vat ja tukevat tilaajatahoa kehittdmaan palvelujaan esteettomammiksi. (Kulttuuria
kaikille -palvelu 2011.) Esimerkkien kautta haluamme havainnollistaa yritysten teke-

man yhteistydn mahdollistavan laadukkaamman palvelun asiakkaille.
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Viittomakielialalla Kelan kilpailutuksen tuomat muutokset ovat heréttaneet keskuste-
lua tulkkauspalvelun laadusta ja saatavuudesta. Suomen viittomakielen tulkit ry:n
julkaisemassa Kielisilta -lehdessad Kynnys ry:n puheenjohtaja, oikeustieteen tohtori
Riku Virtanen, korostaa tulkkauspalvelun asiakaslahtoisyytta. Lain mukaan tulkkaus-
palvelun on mahdollistettava tulkinkayttgjien yhteiskunnallinen osallistuminen. Nyky-
paivana Kelan Kilpailutusjarjestyksen vuoksi patevan tulkin sijaan tulkkaustilantee-
seen valitetdan paasaantoisesti edullisin tulkki, jolloin tulkkauspalvelun lainmukaiset
tavoitteet aina eivat toteudu. Syksylla 2010 aloittanut Kelan tulkkauspalvelujen vali-
tysjarjestelma onkin verrattavissa taksien valitysjarjestelmaan. Virtanen esittaakin
kysymyksen, "keta varten tulkkauspalvelua ylipaataan jarjestetaan?”. (Virtanen 2011,
16 — 17.) Mielestamme palveluyritysten tulisi huomioida toiminnassaan asiakaslah-
toisyys kustannustehokkuuden sijaan. Palveluiden suunnitteluvaiheessa tulisi kiinnit-
tda huomiota palvelun arvopohjaan, jolloin kayttajakohderyhma ja heidan erityistar-
peensa huomioitaisiin tehokkaammin. Vikke NY huomioi asiakaslaht6isyyden toimin-

nassaan kuuntelemalla asiakkaiden toiveita eri palvelujen kohdalla.

3.3 Palvelujen raataldinti ja raataldinnin toteutus kaytannossa

Palvelun tuotteistaminen mahdollistaa kannattavan raataléinnin, jonka tuloksena syn-
tyy laadukkaampi ja asiakaslahtdisempi palvelu (Sipila 1999, 17). Vikke NY:n palve-
lutarjonnan asiakaslahtdisyys korostui etenkin asiantuntijapalvelun ja Keltainen ki-
rahvi -sanastopaketin kohdalla. Téasta syystd emme kéasittele tassa alaluvussa tulk-

kauspalvelua.

Asiantuntijapalvelu koostuu asiakkaan ja asiantuntijan yhteistyosta ja vuorovaikutus-
prosessista, josta syntyy ainutlaatuinen ja ainutkertainen ratkaisu (Sipila 1999, 72;
Lehtinen & Niinimaki 2005, 11). Vikke NY:n asiantuntijapalvelujen kohderyhmana
olleet toimijat olivat erikoistuneet eri aloille, jolloin heidan tarpeensa myds vaihtelivat.
Tekesin oppaassa (2009, 19) korostetaan raataldinnin tarvetta, jos asiakkaiden tar-
peet ovat heterogeenisid. Asiantuntijoidenpalveluiden massardatéaldinti voidaan to-
teuttaa moduulirakenteiden avulla. Modulointi tarkoittaa tuotteen jakamista toiminnal-

lisiin osiin, moduuleihin. Eri moduuleita suoraan yhdistelemalla tai osittain muokkaa-
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malla voidaan toteuttaa asiakkaan haluamat ominaisuudet. (Lehtinen & Niinimaki
2005, 35.) Asiakkaan nakokulmasta raatalointi on arvokas lisapalvelu, koska sen
koetaan vastaavan paremmin jokaisen asiakkaan yksildllista tarvetta. Modulaarisen
palvelun hyddyt korostuvat myds joustavuudessa, nopeudessa ja kustannustehok-
kuudessa. (Tekes 2009, 20.) Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n asiantunti-
japalveluiden tuotteistuksessa paadyimme massaraatalointiin. Tarkoitus on moduuli-
rakenteiden avulla raataléida tarjontaa asiakaskohtaisesti ja samalla toimittaa asiak-

kaalle valmiiksi tuotteistettu palvelu.

Vikke NY:n toteuttamat tulkin k&yton koulutus -luennot koostuivat eri moduuleista,
joista pystyimme rakentamaan asiakkaiden tarpeisiin sopivan koulutuspaketin. Vikke
NY raataloi kolme tulkin kayton koulutus -pakettia Jyvaskylan ammattiopistolle. Kou-
lutuspaketti jakaantui luento- ja teoriaosuuteen seka kaytannon harjoituksiin. Luento-
osuuden eri moduulit eli PowerPoint -diat kasittelivat perustietoja viittomakielesta,
viittomakielisista ja heidan kulttuuristaan seka tulkkauksesta ja tulkatuista tilanteista.
Luento-osuuden moduulit sisélsivat muun muassa maaritelmia termeille kuten huo-
nokuuloinen tai viittomakielinen, tutustumista viittomakielisten kulttuurin tai historiaan.
Kaytannon harjoitusosuuden moduulit sisalsivat esimerkiksi vinkkeja viittomakielisen
henkilon huomion herattamiseen ja harjoituksia tulkatusta asiakaspalvelutilanteesta.
Valmiiksi mietityn moduulirakenteen avulla pystyimme kokoamaan asiakkaidemme
tarpeisiin  sopivan  ratkaisun  -tuotteistetun  palvelun.  Esimerkiksi  ajo-
opettajaopiskelijoille jarjestetyssa koulutuspaketissa raataldimme eri moduuleista
asiakkaan tarpeet huomioivan palvelupaketin. Kussakin asiantuntijapalvelun tilauk-
sessa oli mietittava millaiset kaytannon harjoitukset toimisivat ja palvelisivat kyseisen
kohderyhman kanssa parhaiten. Jos olisimme toteuttaneet luennon sairaalaymparis-
tossd, olisimme keskittyneet kyseisen alan asiakaspalvelutilanteiden sujumiseen,
kuten erilaisten hoitotoimenpiteiden aikana tapahtuvaan tulkkaukseen. Toteuttamas-
samme luennossa ajo-opetukseen liittyen, keskityimme tulkattuun asiakaspalveluti-

lanteeseen, jonka painopiste oli tulkkauksessa ajon aikana.

Vikke NY teki kolmeen Jyvaskylan ammattiopistolle toteuttamaansa asiantuntijapal-
velun tilaukseen tarjouksen kyseisen asiantuntijapalvelun siséallésta ja hinnasta. Tar-
jouksen sisaltoon erittelimme esimerkiksi tuntimaarat, luento-osuuksien aiheet seka

luennoitsijoiden lukumé&aréan. Tarjous oli voimassa tarjouksessa maarattyyn paiva-
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maaradan asti, johon mennessa asiakkaan tuli hyvaksya tai jattad hyvaksymatta ky-
seinen tarjous. Tilaajan hyvaksyttyd tarjouksemme péaasimme suunnittelemaan luen-
non sisaltéa. Suunnittelussa ja koulutuspaketin moduulien valinnassa huomioimme
erityisen tarkasti asiakaslahtoisyyden, esimerkiksi toiveen vuorovaikutuksellisesta
opetustilanteesta. Rakensimme ja muokkasimme valmiista moduuleista koulutuspa-
ketin, jonka yhtena tavoitteena oli esimerkiksi vuorovaikutuksellinen opetustilanne
siséltden niin teoriaa kuin kaytannon harjoituksia. Aikuisopiskelijoille toteuttamas-
samme koulutuspaketissa huomioimme muun muassa heidan taustansa, kuten ai-
kaisemmat koulutukset ja tyokokemuksen. Kaikissa kolmessa Vikke NY:n toteutta-
missa "Viittomakieliset ja ajo-opetus” -koulutuspaketeissa kohdeyleisdlta 16ytyi tyoko-
kemusta kyseiselta alalta, jolloin heille oli mielekkdampaa oppia vuorovaikutteisen
oppimistilanteen kautta. He saivat luennon aikana jakaa kokemuksiaan viittomakieli-
sen henkilon kohtaamisesta, tulkin kaytéstd ja kohtaamistaan ongelmatilanteista.
Koulutuspaketin luennon yhteydessa pohdimme kyseisia tilanteita yhdessa ja etsim-

me ongelmatilanteisiin erilaisia ratkaisuja.

Keltainen Kirahvi -sanastopaketti oli tarkoitus suunnitella ja tuottaa jokaiselle asiak-
kaalle yksilollisesti vastaamaan juuri heidan tarpeitaan. Vikke NY ei toimintakauden
aikanaan toteuttanut yhtdan sanastopakettia. Sanastopaketin konsepti, muoto ja
valmistusvaiheet suunniteltiin valmiiksi markkinointia varten vain paperille. Suunnitte-
limme valmiiksi aihekategorioita ja niiden siséltamia viittomia. Sanastotydohon tulevan
videomateriaalin kuvaaminen oli tarkoitus jarjestaé joko Jyvaskylan alueella toimivan
tulkkauspalvelua tuottavan yrityksen tiloissa tai oppilaitoksemme kielistudiossa Kuo-
piossa. Haimme sahkdpostimainoksen kautta sanastotybhén myo6s natiivia viittoma-
kielista henkil6d, joka tarvittaessa olisi toteuttanut viittomien tuottamisen sanastotyo-
hon. Onnistuimme |0ytdm&an vapaa-ehtoisen viittomakielisen henkilon Jyvaskylan
yliopiston viittomakielisten séhkopostituslistan kautta. Pidimme natiivia viittomakielis-
ta henkilda viittomien tuottajana tarkeana osana yrityksemme sanastopaketissa, kos-

ka nain varmistaisimme viittomien kieliopillisen oikeellisuuden ja laadun.

Suunnittelimme sanastopaketin koostuvan arkipaivan perusviittomista, jotka olisi jao-
teltu kategorioittain. Asiakkaan tarpeiden mukaan tuote siséltaisi esimerkiksi ruokai-
luun, eldimiin, vareihin, leikkiin ja likuntaan liittyvia viittomia. Valmis sanastoty6é DVD

-tuote olisi kayttajaystavallinen ja yksinkertaiselle alustalle selkeasti jasennelty.
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DVD:lle tulisi selke&at suomenkieliset sanavalikot, joita tietokoneen hiirella klikkaamal-
la aukeaisi kyseista suomenkielista sanaa vastaava viittoma viitottuna videona.
DVD:n toteuttaminen, johon kuului viittomien tuottaminen, kuvaaminen, editointi,
DVD:n valmistaminen seka levyn ja kansien ulkoasun suunnittelu ja valmistaminen
oli tarkoitus toteuttaa asiakastilauksen varmistuttua. Nain pystyimme varmistamaan
tuotteen asiakaslahtoisyyden ja tilauskohtaisen raataldinnin. Vikke NY:n vahaisten
tyoresurssien vuoksi koimme taloudellisesti kannattamattomana vaihtoehtona tuottaa
ja valmistaa sanastotyd DVD -levyja varastointiin ennen vahvistuneita tilauksia. Us-
koimme sanastotydpaketillemme olevan kysyntda vaikka muutamia suomalaisen viit-
tomakielen sanakirjoja 10ytyy Internetistéa. DVD:n ansioista sanastoa olisi helppo pitaa

mukana ja siita olisi helppo 16ytdd useampia tietyn ryhman viittomia yhdella kertaa.

3.4 Palvelujen hinnoittelu

Tuotteiden hinnoittelu toteuttaa omalta osaltaan yrityksen liikeideaa. Hintatasolla on
suora vaikutus asiakkaan ostohalukkuuteen seka yrityksen imagoon. Palvelun tai
tuotteen hinnoitteluun vaikuttaa useat asiat: on laskettava mita palvelun tuottaminen
tai tuotteen valmistaminen maksaa yritykselle. Hinnoittelussa on huomioitava erik-
seen palvelun mahdollinen raataldinti jokaisen asiakkaan kohdalla ja sen tuomat
muutokset. Kilpailijoiden asettamat hinnat saattavat myos osaltaan vaikuttaa yrityk-

sen palveluiden ja tuotteiden hintatasoon. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 266 - 267.)

Tulkkauspalvelun hintoja miettiessamme tarkkailimme muiden tulkkauspalvelua tuot-
tavien yritysten hintoja. Léysimme tulkkauspalvelua tuottavien yritysten www-sivuilta
heidan yritystensa hinnastot. Laskiessamme Vikke NY:n palvelutarjonnan hintoja so-
velsimme tulkkauspalvelua tuottavien yritysten hinnastoja, ammattijarjestomme maa-
rittelemia vahimmaissuosituksia viittomakielentulkin tuntipalkasta seka yrityksemme
kustannuksia ja loimme niiden pohjalta Vikke NY:lle sopivan hinnaston. Emme ha-
lunneet lahtea kilpailemaan tulkkauspalvelua tuottavien yritysten kanssa tulkkauspal-
velujen tuntihinnalla. Paatimme Vikke NY:n tulkkauspalvelulle tuntihinnan, josta va-

hennettiin 15 prosenttia opiskelijatydn vuoksi.
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Asiantuntijapalvelun hinnoittelu ja arviointi on vaikeaa. Hinnan maaraytymisperustee-
na voidaan pitda tyon suorittamiseen kulunutta aikaa. Kuitenkin tarkeampéana hintaa
maaraavana tekijana tulisi palvelun hintaa verrata siitd saatuihin hyotyihin. (Sipila
1999, 79.) Viittomakielialalla toimivien muiden palveluntuottajien asiantuntijapalvelu-
jen hinnastoja ei ollut yleisesti saatavilla, joten vertaileminen ei ollut mahdollista. Vik-
ke NY:n asiantuntijapalveluiden hinnoitteluun pyysimme eri alojen ammattilaisilta
suuntaa antavia neuvoja asiantuntijapalvelumme hinnoittelun perustaksi. Hinnoitte-
lussa emme halunneet ajatella liikaa tuntiveloitusperiaatetta vaan soveltaa rahan ar-

voa kaytettavissa olevaan osaamiseemme.

Asiantuntijaluentojen hinnoittelussa pohdimme aluksi kuinka pitké asiantuntijaluento
tulisi olemaan. Suurimmassa osassa Jyvaskylan alueen oppilaitoksista on yleinen
kaytanto, jossa kaksi 45 minuutin pituista tuntia pidetaan perékkain. Pidimme 90 mi-
nuutin opetusta sopivana aikana ja paatimme luennolle pakettihinnan. Hintaan sisal-
tyi kaksi luennoitsijaa, luennon suunnittelu, ennakkovalmistautuminen aiheesta seka
luennon pitdminen. Tarkoituksenamme oli luoda heti ensimmaiseen tarjoukseen
mahdollisimman kaypa hinta, johon olisi tyytyvaisia niin me kuin asiakkaat. Halusim-
me asiantuntijapalvelun hinnan olevan mygs realistinen. Aineetonta asiantuntijapal-
velua konkretisoi sen hinta, koska palvelun arviointi muutoin voi olla mahdotonta.
Hinnalla ja laadulla on selkea yhteys, joten yleisesti hintaa pidetaan laadun mittarina.
(Sipila 1999, 93; Lehtinen & Niinimaki 2005, 55.)

Pakettihintaperiaatteella toimittaessa meidan tuli huomioida myds etukateisvalmiste-
luun kuluva aika, joka sisélsi tiedon ja lahdemateriaalien hankintaa, PowerPoint —
esitysten valmistelua seka kaytannon harjoituksia. Ensimmaisten tilausten kohdalla
tilauksen valmisteluun aikaa kului enemman verrattuna myéhemmin tilauksen tehnei-
siin asiakkaisiin. Asiantuntijapalvelun hinnoittelussa tama tuli ottaa huomioon ja arvi-

oida keskimaarainen tilaukseen kaytetty aika, jotta hinnoittelu pysyisi realistisena.

Keltainen kirahvi -sanastopaketin kohdalla pohdimme aluksi viittomien mé&aran poh-
jalta perustuvaa hintaa. Talléin raataldidyn paketin hinta maarittyisi asiakkaan toivei-
den mukaan. Myohemmin ymmarsimme kuitenkin, ettd aikamme tai resurssimme ei
riittaisi raataloityjen pakettien tekemiseen. Tasta syysta suunnittelimme sanastoty6n

peruspaketin, jolle maarittelimme pysyvéan hinnan.
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3.5 Palvelujen haasteet ja kehittdminen

Vikke NY:n uudenlainen liikeidea herétti niin kilnnostusta kuin epauskoa. Viittomakie-
lialan toimijoiden ja yritysten parissa Vikke NY:n liikeidea nahtiin erilaisena ja haasta-
vana tapana toimia viittomakielialalla. Se aiheutti viittomakielialan tulkkauspalvelujen-
tuottajissa hammennysta ja epailyja etenkin liikeidean toimivuuden suhteen. Taméa
saattoi osaltaan vaikuttaa esimerkiksi siihen, etta meidan oli aluksi vaikea 16ytaa yri-
tyksellemme neuvonantajaa viittomakielialan toimijoiden parista. Olimme kuitenkin
itse vakuuttuneita liikeideastamme ja halusimme l&htea testaamaan sen toimivuutta
kaytannossa. Parantaisen (2008, 32) mukaan monia uusia palveluita on kehitettava
suorastaan vastoin asiakkaiden mielipiteita. Epailyt Vikke NY:n liikeidean toteutuk-
sesta ja toimivuudesta eivat lannistaneet meitd. Innostuksemme ja motivaatiomme
likeideamme testaamiseen herétti lopulta myods nykyisen neuvonantajamme kiinnos-

tuksen meité ja Vikke NY:ta kohtaan.

Vikke NY:n tulkkauspalvelutuotteeseen liittyvat haasteet tiedostimme jo yrityksen pe-
rustamisvaiheessa. Yritystoimintaa ei kuitenkaan voi olla ilman riskeja, joten paatim-
me kehittéda likeideaamme eteenpain (llmoniemi, Jarvensivu, Kylékallio, Parantainen
& Siikavuo 2009, 22). Uudenlaisen liikeidean kehittdminen ja lapivienti markkinoille
vaatii osaamista, paljon tyotd ja aikaa seka hieman onnea. Olimme tietoisia, etta
tulkkaustoimeksiantoja olisi vaikea saada Kelan kilpailutuksen ulkopuolelta, joten
asiakasmaaramme ja liikevaihtomme saattaisi jadda vahaiseksi, jopa olemattomaksi.
Olimme kuitenkin valmiita kehittamaan tulkkauspalvelua ja markkinoimaan sita uudel-
le kohderyhmalle. Emme missaan vaiheessa kokeneet tekevamme turhaa tyota,
vaikka taloudellisesta ja liikevaihdollisesta nakdkulmasta katsottuna yrityksemme ei
alkuun tuottanut lainkaan tulosta tai nayttanyt kehittyvan eteenpdain. Halusimme jat-
kaa liikeidean kokeilemista toimintaamme kehittdmalla. Tiedostimme yritykseemme
sijoittamamme ajankayton, tiedonhankinnan, kokeilunhalun ja virheistd oppimisen

tuottavan tulosta mydhemmin, luoden uutta ndkdkulmaa viittomakielialan toimijoille.

Toisena mahdollisena Vikke NY:n palvelujen riskitekijand koimme henkiloston mah-
dollisesti riittdmattomat markkinointi- ja myyntitaidot. Vuokko (1997, 52 — 53) toteaa,
ettd pienyrityksen haasteena markkinoinnissa on usein yritysten tyontekijoiden va-

hainen markkinointiosaaminen. Aloitimme yrittdjyys-, tuotteistus-, markkinointi- ja
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myyntiopintomme yrityksemme perustamisen ohessa. Koimme itsemme hieman epé-
varmoiksi, etenkin henkildkohtaisen myyntityén suhteen. Pienyrityksen on asiakas-
lahtbisessad markkinoinnissa oltava spontaani ja tuotava yrittdjan asennetta esille re-
surssiensa voimavaroin. Tiedostimme heikkoutemme ja tulevan markkinointityon
haastavuuden mink& vuoksi markkinointisuunnitelmamme ei valttamatta toteutuisi
taydellisesti. Markkinoinnin onnistumisesta ja tuloksista kerromme lisda alaluvussa

5.6 Markkinoinnin tulokset.

Koko Vikke NY:n toimintakauden ajan olimme avoimia ja vastaanottavaisia uusien
palveluiden ideoinnin ja kehittdmisen suhteen. Vikke NY:n toimintakauden aikana
emme halunneet rajoittaa uusien palvelujen kehittamista vain Vikke NY:n sisaiseksi
toiminnaksi. Yrityksen palvelutarjonnan on tarkeaa kehittya markkinoiden ja asiakkai-
den tarpeiden mukaan. Pyrimme aktiivisesti saamaan mukaan my6s ulkopuolisia ta-
hoja, esimerkiksi Kuurojen Liiton Jyvaskylan toimipisteen. Vuokko (1997, 17) ja Pa-
rantainen (2008, 26) korostavat asiakaslahtoisessa palvelussa asiakkaiden tarpeiden
huomioimista aktiivisesti. Paras tapa saada tietoa asiakkaiden tarpeista on jatkuvan
kuuntelun malli. Jatkuvan kuuntelun mallissa yrittdjan on pidettava aistinsa avoinna
kaikissa asiakaskontaktitilanteissa. (Vuokko 1997, 17.) Vikke NY kuunteli aktiivisesti
asiakkaidensa ja yhteisty6tahojen ideoita ja toiveita erilaisissa asiakaskontaktitilan-
teissa. Vuokon (1997, 43 — 45) mukaan asiakaslahtoéinen yritys on valmis kuuntele-
maan asiakkaidensa mielipiteitd, keradmaan tietoa asiakkaidensa toiveista. Esimer-
kiksi Kuurojen liiton tyontekijan aloitteesta Vikke NY p&aétti tarvittaessa tuottaa erilais-
ten asiakirjojen, kuten CV:n, kdédnnoéspalvelua. Palvelu oli tarkoitus toteuttaa viitto-
makielisten CV -ty6pajan yhteydessa, mikali palvelulle olisi kysyntaa. Kuurojen liiton
CV -tyOpajassa selviteltiin kiinnostusta kaanndspalveluun, mutta Vikke NY ei saanut
tilauksia asiakirjojen k&&nnospalvelulle. Ratkaisevaksi tekijaksi osoittautuivat palve-
lun kustannukset, jotka viittomakielisen olisi pitanyt itse kustantaa.

Vikke NY:ll& oli toimintakaudellaan mahdollisuus ideoida ja testata kaytannéssa uu-
denlaisia palveluita. Havainnoimalla palveluiden vastaanottoa Vikke NY:n oli mahdol-
lista kartoittaa kiinnostusta uusia palveluja kohtaan. Vikke NY tarjosi tulkkauspalvelua
yritysten esittelytilaisuuksiin. Halusimme tarjota yrityksille mahdollisuuden kertoa tuo-
te- ja palvelutarjonnastaan ja markkinoida niitd viittomakielisille esimerkiksi Jyvasky-

lan kuurojen yhdistyksen yhdistysilloissa. Tarjosimme esimerkiksi Intuitio NY:lle mah-
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dollisuutta esitella yritysta seka sen palveluja Jyvaskylan kuurojen yhdistyksella. Kay-
tannossa yritys olisi jarjestanyt esittelytilaisuuden palveluistaan kuurojen yhdistyksel-
le, jonne Vikke NY olisi tuottanut tulkkauksen. Tavoitteena oli saada Intuitio NY tai
muut kuurojen yhdistyksella yritystaan markkinoivat kiinnostumaan viittomakielisista
potentiaalisina asiakkaina sekd mahdollisesti neuvottelemaan uusista tulkkauspalve-
lun toimeksiannoista. Tilaisuus palvelisi markkinoivaa yritysta seka Vikke NY:ta. Kuu-
rojen yhdistyksella toimintaansa markkinoiva yritys olisi esittelytilaisuudella saavutta-
nut tunnettavuutta uuden kayttajakohderyhmén keskuudessa ja mahdollisesti onnis-
tunut saamaan palveluilleen tilauksia. Intuitio NY:n esittelytilaisuus olisi toteutues-
saan ollut maksuton, koska se olisi toiminut pilottikokeiluna yrityksen markkinoinnista
kuurojen yhdistyksella. Yritykselle on usein hyoddyllistd ja edullista ottaa asiakkaat
mukaan testaamaan ja arvioimaan palvelua (Tekes 2009, 3). Intuitio NY:n resurssi-

pulan vuoksi kyseista esittelytilaisuutta ei pystytty jarjestamaan.

4 TULKKAUS- JA ASIANTUNTIJAPALVELU VIKKE NY:N MARKKINOINNIN
SUUNNITTELU JA TAVOITTEET

Tassa luvussa kasittelemme Vikke NY:n markkinoinnin suunnittelua ja kustannuksia.
Kerromme my0s Vikke NY:n palvelujen ja markkinoinnin tavoitteista. Mydhemmin

luvussa 5 havainnollistamme Vikke NY:n markkinointitoimenpiteista.

Markkinointisuunnitelmassa méaaritellaéan tavat ja keinot, joilla saavutetaan yritykselle
ja yksittaisille palveluille asetetut tavoitteet. RiittAm&tdén suunnittelu vaikeuttaa mark-
kinointia ja saattaa saada hyvankin palvelun tai tuotteen myynnin epaonnistumaan.
Jos suunnitelman laatimisen jalkeinen toimenpitovaihe jaa toteuttamatta, markkinoin-
tisuunnitelmasta ei ole hyotya. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 61.) Aloitimme Tulkkaus-
ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n markkinointisuunnitelman laatimisen lokakuun 2010
lopussa. Viralliseen markkinointisuunnitelmaan kirjataan markkinoinnin kohderyhmat,
kilpailijat, markkinointistrategiat, tiedot markkinointikustannuksista sekd asiakkuus-
suhteiden hallitsemista. Kirjasimme Vikke NY:n markkinointisuunnitelmaan Vikke

NY:n palvelutarjonnan tavoitteet, kohderyhmat ja markkinointikeinot jokaisen palve-
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lun kohdalle erikseen. Taméan luvun aikana avaamme markkinointisuunnitelmamme

sisélloén palvelukohtaisesti.

Mietimme yrityksemme perustamisvaiheessa Vikke NY:n toimintaan sopivia ja ku-
vaavia viestintaratkaisuja. Pohdimme esimerkiksi viestinndssa kaytettavia termeja,
maaritelmid, ulkoasua, imagoa ja viestinnan tavoitteita. Yhtenaisella linjalla meidan
oli helppoa ja sujuvaa myéhemmin Vikke NY:n viestinnassa ja markkinoinnissa to-
teuttaa yhdenmukaista viestintdd. Vikke NY:n toiminnan alkaessa hyvéaksytimme
kaikki ulkoisen viestinndn materiaalit toisilamme ennen niiden lahettamista eteen-
pain. Vikke NY:n perustamisen jalkeen kaytimme aikaamme viestinnan suunnitteluun
ja toteutukseen, jotta markkinointikohderyhmilla olisi heti alkuun luotettava mielikuva

Vikke NY:sta varteenotettavana palveluntuottajana.

4.1 Vikke NY:n markkinoinnin tavoitteet

Markkinointia suunnitellessa kannattaa asettaa itselleen kysymyksia (Lehtinen & Nii-
nimaki 2005, 63). Kysyimme itseltamme millaisia odotuksia meilla on Vikke NY:n
markkinoinnin tuloksista ja mista koemme olevan hyotya Vikke NY:lle. Kysymysten
pohjalta loimme yleiset tavoitteet Vikke NY:n markkinoinnille. Paatavoitteeksi ase-
timme tunnettavuuden ja verkostoitumisen Jyvaskylan alueella. Ropen (2000, 280)
mukaan tunnettavuus on edellytys palvelusta kiinnostumiselle ja mahdollisille tilauk-
sille. Vikke NY:n tunnettavuus on luonut pohjan mydés tuleville opiskelijatiimiin osallis-
tuville viittomakielen tulkkiopiskelijoille. Olemme valmistumisen ovella, joten tunnetta-
vuus palvelee meita tybelamaan siirtyessa. Halusimme tartuttaa innostuksen Vikke
NY:n kohderyhman asiakkaisiin. Myonteinen ensivaikutelma ja -kokemus saattaisi
saada tulevat asiakkaat suhtautumaan viittomakielisiin myonteisesti ja jatkamaan
yhteisty6ta viittomakielialan kanssa. Toimintakauden tavoitteeksi asetimme Vikke
NY:n mahdollisen tuottavuuden. Tuottavuuden tavoittelu oli my6és kannuste tyonte-

koon.

Asiakaskohderyhmén tarkka valinta ja maarittely yrityksen osaamisen ja resurssien
pohjalta, on perusta muille markkinoinnin toimenpiteille (Rope 2000, 153 — 154, 161).
Koska Vikke NY:ssé on vain kaksi tyontekijaa, totesimme, ettd on kannattavinta raja-



27

ta kohderyhmat hyvin tarkasti. Kohderyhmien rajaamisella pystyimme kéayttdmaan
tyotuntimme keskitetysti. Suurempi yritys, jolla on enemman tyoéresursseja, voi koh-
dentaa markkinointia laajemmalle. Jos Vikke NY olisi jatkanut toimintaansa NY-

vuoden jalkeen, se olisi voinut laajentaa kohderyhmaansa.

Asetimme tavoitteet myds jokaiselle tuotteellemme. Tulkkauspalvelun markkinointia
suunnitellessamme valitsimme tarkemmin yksittaisia yrityksia ja organisaatioita. Nos-
timme esiin Keski-Suomen Sairaalan, Jyvaskylan seurakunnan, Jyvaskylan alueen
kuntokeskukset ja Vesiliikuntakeskus Aalto Alvarin. Paadyimme naihin julkisen ja yk-
sityisen sektorin toimijoihin. Esimerkiksi Keski-Suomen Sairaalan on tilattava viitto-
makielen tulkki kutsuessaan viittomakielisen henkilén tutkimuksiin. Tulkkauspalvelua
paatimme markkinoida sahkodpostimainonnalla ja mydhemmin henkil6kohtaisella
myyntityolla. Sahkopostimarkkinointi oli mielestamme tehokas keino markkinoida
Vikke NY:n palveluja usealle eri toimijalle. Koimme sen pienelle yritykselle helpoksi ja

nopeaksi seka edulliseksi vaihtoehdoksi.

Tulkkauspalvelun markkinoinnin aloittamisessa meitd hidastutti tulkkirekisterikokeen
suorittaminen ja tulosten saaminen. Tulkkirekisteriin kootaan tiedot tulkeista, jotka
ovat hyvaksytysti suorittaneet tulkkirekisterikokeen. Tulkkirekisteriin liittyminen mah-
dollistaa tulkkausten tekemisen ammattinimikkeellda. (Suomen Kuurosokeat ry 2006.)
Halusimme luoda luotettavan ja vakuuttavan kuvan yrityksestamme, joten paadyim-
me ratkaisuun olla markkinoimatta tulkkauspalvelua ennen tulkkirekisterikokeiden
tuloksia. Tulkkirekisterikokeen tulokset saimme tammikuussa 2011, joten tulkkaus-
palvelun markkinoinnille jai aikaa vain noin kaksi kuukautta. Kerromme laajemmin
tulkkauspalvelun markkinoinnista seuraavassa luvussa 5 Tulkkaus- ja asiantuntija-

palvelu Vikke NY:n markkinointitoimenpiteet.

Asiantuntijapalvelun kohderyhmasta markkinoinnin etusijalle nousivat Jyvaskylan
ammattiopiston palvelu- ja terveysalat, Haukkarannan koulu, Jyvaskylan alueen luki-
ot, Keski-Suomen Sairaalan hoitohenkildkunta ja Jyvaskylan ammattikorkeakoulun
terveysala. Valitsimme kohderyhmaksi asiakaspalvelijat, jotka jossain vaiheessa ural-
lansa tulevat kohtaamaan viittomakieltd kayttavan henkilén. Uskoimme heidan tarvit-
sevan tietoa ja kokemusta tulkin kanssa toimimisesta ja viittomakielisten kulttuurista

seka kielesta. Paadyimme myo6s asiantuntijapalveluiden kohdalla sahkoépostimarkki-
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nointi seka henkilokohtaiseen myyntitydhon. Sahkopostimarkkinointia l&ahetimme
edella mainitsemillemme organisaatioille. Markkinointi osoittautui luultua vaikeam-
maksi. Toimijat, joille kohdistimme sahképostimarkkinointia, eivat reagoineet lahet-
tamaamme viestiin emmeka saaneet kiinnostuneita yhteydenottoja sahkdpostimark-
kinoinnilla. Kerromme tarkemmin sahkodpostimarkkinoinnista myohemmin alaluvussa
5.4.

Asiantuntijaluentojen kohdalla paatimme aloittaa markkinoinnin heti lokakuussa
2010. Vikke NY:n tavoite oli kdynnistaa yhteensa viisi neuvottelua luentojen pitami-
sesta eri organisaatioiden kanssa joulukuun 17. paivaan mennessa. Sovimme en-
simmaisen tulkin kaytdén koulutus -luennon pidettavaksi opiskelijatiimi Ateenalle vaa-
timatta siitd maksua. Luento toimi pilottikokeiluna ja pyysimme Kkirjallisen palautteen
kuulijoilta tekemamme valmiin palautelomakkeen avulla. Palautteessa toivottiin luen-
toon lisdd kaytannon harjoituksia ja luennon kohdentamista tilanteen mukaan. Pa-
lautteen avulla saimme edelleen kehitettya ja hiottua luentoamme, jotta luento olisi

mahdollisimman hyva ja valmis varsinaisen tilauksen tullessa.

Keltainen kirahvi -sanastopaketin markkinointia suunnitellessamme paatimme ennen
markkinoinnin aloittamista etsia meille natiivin viittomakielisen kielentuottajan seka
kuvausvalineet ja -paikan. Poikkeuksena otimme yhteyttd Haukkarannan kouluun,
silla olimme kuulleet mahdollisesta kiinnostuksesta koulun puolelta. Haukkarannan
koulu (2010) tarjoaa perusopetusta kuuroille, huonokuuloisille ja muille viittomakielel-
ta kayttaville henkildille. Koska kyseessa oli potentiaalinen asiakas, paatimme ottaa
yhteyttd henkiloon, jonka yhteystiedot olimme saaneet. Yhteyshenkild neuvotteli
Haukkarannan materiaalivastaavan kanssa, mutta he paattivat olla tilaamatta Keltai-
nen kirahvi — sanastopakettia. Haukkarannan koulu oli yksi kohderyhmamme toimi-
joista. Kohderyhmaan kuuluivat lisdksi kuulovammaisten lasten perheet, Jyvaskylan
alueen paivakodit ja koulut joissa on viittomakielta tai tukiviittomia kayttava lapsi tai
tyontekijd. Ajatuksena oli selvittda esimerkiksi paivakotien tarpeet ja kiinnostukset
sanastopaketin tilaamisesta. Sdhkopostimarkkinoinnin sek& myyntityon lisaksi aiko-
muksena oli ottaa sanastopaketin markkinointiin mukaan kuulovammaisten lasten
perheille viittomakommunikaatiota opettavat viittomakielentulkit. Tulkit olisivat voineet
markkinoida sanastotyoté viittomien kertauksen ja itsendisen harjoittelun tueksi. Kel-

tainen kirahvi -sanastopaketin markkinointi jai vahaiseksi ajan puutteen vuoksi.
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4.2 Markkinoinnin kustannukset

Markkinointitavoitteiden lisaksi voidaan asettaa raja markkinoinnin kustannuksille.
Kustannukset pyritddn usein pitdamaan mahdollisimman pienind. Samalla toivotaan
ettd markkinointituotto tuo yritykselle mahdollisimman paljon uusia asiakkaita ja tata
kautta runsasta voittoa. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 75 — 77.) Tulkkaus- ja asiantunti-
japalvelu Vikke NY:n markkinointipaddomaan varasimme sijoitettavaa rahaa osuus-
maksujemme verran. Markkinointia suunnitellessamme emme ideoineet markkinointi-
toimenpiteitd joihin joutuisimme sijoittamaan, joten paatimme kayttadad paaoman tarvit-
taessa. Markkinoinnin toteuttamiseen kaytimme ty6tunteja, jotka sijoitimme Vikke
NY:hyn oppimisen nakdkulmasta. Sahkopostin perustaminen Googlen sédhkdpostiin
Gmailiin oli maksutonta. Puhelinlikenteessa paatimme kayttdd henkilékohtaisia pu-
helimiamme, koska pystyimme hoitamaan puhelinlikenteen jo kaytdssa olevien pu-
helimien ja liittymien kautta. Markkinointimateriaalin suunnittelussa mietimme Vikke
NY:lle kayntikorttien ja esitteiden painattamista. Jouduimme toteamaan sen vievan
lian ison osan budjetistamme, joten teimme Vikke NY:n esitteet ja muut markkinoin-
timateriaalit itse. Harkitsimme Vikke NY:n palvelujen markkinointia mediassa, esi-
merkiksi yrityksille tai kouluille suunnatuissa lehdissa ja julkaisuissa, emme pystyneet
toteuttamaan pienen budjettimme vuoksi. Paadyimme tekemaan kaiken markkinoin-

timateriaalin www-sivuja lukuun ottamatta Vikke NY:n henkildstén voimin.

5 TULKKAUS- JA ASIANTUNTIJAPALVELU VIKKE NY:N MARKKINOINTITOIMEN-
PITEET

Luvussa 5 kasittelemme Vikke NY:n markkinointitoimenpiteitd, niiden toteuttamista
sekd markkinoinnissa ilmenneitad ongelmia. Lopuksi tiivistamme markkinoinnin tulok-

set jokaisen palvelun kohdalta.

Markkinointi mielletaan usein vain yritysten liiketoimintaa edellyttévaksi viestinnaksi.
Markkinointiviestintda voidaan kutsua erddnlaiseksi markkinoinnin ytimeksi, mutta
markkinointia voidaan toteuttaa muutoinkin kuin mainoksilla. (Rope 2000, 16 — 17,

277.) Osa Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n markkinoinnista koostui mark-
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kinointiviestinnasta. Paadyimme Vikke NY:n toimikauden aikana kayttdmaan markki-
nointimme apuvalineind sahkopostia ja esitteita. Toteutimme myds tapahtumamark-
kinointia erilaisissa tilaisuuksissa esittelemalla Vikke NY:n palveluja. Kerromme tar-

kemmin Vikke NY:n markkinointitoimenpiteistd myéhemmin tassa luvussa.

5.1 Markkinointia keskusteluissa

Nykyaikaisessa maailmassa markkinointia ei hoideta end& ainoastaan tydtunneilla
markkinointivastaavan toimesta. Markkinointi on laajentanut vaikutusaluettaan koko
henkil6stoon aina siivoojasta toimitusjohtajaan asti. Markkinointi on ajattelu- ja toi-
mintatapa, jota yrityksen tyontekijat voivat hyddyntaa tilaisuuden tullen myés tydajan
ulkopuolella. (Rope 2000, 27 — 28.) Tydajan ulkopuolella markkinoimme Vikke NY:ta
myds puheissamme ja tekemisissamme. Kiinnostunut kuuntelija sai poikkeuksetta
esittelyn Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n toiminnasta. Usein esittely johti
kuuntelijan kysymyksiin ja kommentteihin. Kuuntelijan kertoessa Vikke NY:sta eteen-
pain, kuuntelija muuttui vaikuttajaksi. Vaikuttaja valittda tietoaan huomaamattaan
eteenpain yritystamme ja jatkaa tiedon levittdmista yrityksen olemassaolosta. Esi-
merkkina toimii erds ystava, jonka kanssa olimme keskustelleet Vikke NY:n toimin-
nasta ja vierailusta Jyvaskylan ammattikorkeakoulun Tiimiakatemialla. Han keskusteli
Tiimiakatemialla opiskelevan tuttavansa kanssa Vikke NY:sta. Tuttava innostui ja
kiinnostui Vikke NY:n liikeideasta. Tassa tapauksessa innostus ei nakynyt meille asti
yhteydenoton muodossa, mutta toisen kdden markkinointi voi joskus tuottaa tilauksen

yritykselle asti.

Henkilokohtainen myyntityd on yrityksen edustajan ja asiakkaan kohtaamista kas-
vokkain tai puhelimessa. Henkilokohtainen myyntityd mahdollistaa kaksisuuntaisen
viestinnan synnyn, jolloin molemmat osapuolet saattavat kommentoida tai antaa pa-
lautetta lahettajdn sanomaan valittomasti. Myyntitilanteessa on yleensa lasna vain
muutamia henkilGitd, joten myyjan viestinta on raataloitya juuri kyseiselle asiakkaalle.
R&ataldinnin mahdollisuus on yksi henkilokohtaisen myyntitydn parhaita elementteja.
(Vuokko 1996, 49 — 50.) Valitsimme henkilokohtaisen myyntityon eraaksi Vikke NY:n
markkinointitoimenpiteistd, koska se on soveltuva pienen kohderyhméan tavoittami-

seen. Paadyimme henkilokohtaiseen myyntitydhon esimerkiksi Kuurojen liiton tyon-
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tekijan kanssa. Tapaamisessa Kettunen esitteli Vikke NY:n toimintaa ja palveluja.
Liiton tydntekija oli erittéain innostunut yritysideastamme ja lupasi levittaa tietoa Vikke
NY:sta viittomakielisille. Tapaamisessa nousi myo6s ideoita ja tarvetta uudenlaisille
palveluille. Brierty, Eckles ja Reeder (1998, 277) toteavat, ettd yrityksen asiakkailta
saamat uudet palveluideat tulisi ottaa huomioon asiakastyytyvaisyyden turvaamisek-
si. Myyntityd Kuurojen liiton tyontekijdn kanssa antoi Vikke NY:n palvelujen kehitta-
miseen viittomakielisten ndkdkulmaa. Koimme sen erittdin tarkeéksi Vikke NY:n asia-

kaslahtdisen toiminnan vuoksi.

Yrittdjan on oltava aktiivinen ja otettava oma-aloitteisesti yhteytta mahdollisiin kiin-
nostuneisiin. Jyvaskylan alueella Vikke NY:lta 16ytyi tuttuja, joilla on yhteyksia viitto-
makielialalle joko ammatin tai muiden yhteyksien kautta. Saimme verkostojen kautta
vinkkeja, joiden perusteella otimme yhteytta julkisen sektorin toimijoihin, kuten Jyvas-
kyla ammattiopistoon ja Haukkarannan kouluun. Yksi vinkkien antaja oli Vikke NY:n
neuvonantaja. Han tydskentelee viittomakielentulkkina Jyvaskylan alueella. Yrityk-
semme nheuvonantajalta oli tiedusteltu kiinnostusta pitaa opetustilanne Jyvéaskylan
ammattiopistolla. Koska hanella itsellaén ei ollut mahdollisuutta opetustilanteen jar-
jestamiseen, neuvonantajamme Kkertoi yrityksestamme ja sai kysyjan innostumaan
Vikke NY:n palvelutarjonnasta. Vikke NY:n neuvonantaja oli saanut yhteystiedot, jon-

ka perusteella otimme yhteytta asiantuntijapalvelun jarjestamisesta.

5.2 Tapahtumamarkkinointi

Vikke NY:n toiminnan tarkeimpia markkinointitoimenpiteité olivat tapahtumat, joissa
Vikke NY markkinoi aktiivisesti palvelujaan. Ensimmaéinen virallinen esiintyminen to-
teutui syksyn alussa 28.9.2010 opiskelijatimin Syysmarkkinoilla Nikolainkulmalla Jy-
vaskylassa. Opiskelijatimin markkinat ovat tapahtuma, jossa uudet opiskelijatiimiléi-
set esittaytyvat ja kertovat NY -yritystensa liikeideoista. Tapahtuman ideana on koota
eri alojen osaajia yhteen, saada yritysideat tutuiksi Jyvaskylan alueen yrityksille ja
yhdistyksille seka tarjota mahdollisuus verkostoitumiseen. Paikalla oli yhteensa noin
20 — 30 eri alojen edustajaa. Tilaisuudessa Vikke NY sai tiedotettua toiminnastaan.

Vaikka Vikke NY:n liikeidea ei ollut opiskelijatiimin Syysmarkkinoilla viela tarkka, oli
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tarkeaa, ettd saimme aloitettua heti Vikke NY:n perustamisesta ja toiminnasta tiedot-
tamisen. Syysmarkkinoiden yleiso ei suoranaisesti ollut Vikke NY:n palvelutarjonnan
kohderyhmaa, mutta saimme hyvan kokemuksen ensimmaisesta markkinointitilan-

teensa.

Vikke NY suunnitteli myds markkinointikéynnin Tiimiakatemialle. Tiimiakatemia on
osa Jyvaskylan ammattikorkeakoulua ja méaarittelee itsensa Yrittdjyyden huippuyksi-
koksi. Akatemiassa opiskelijat perustavat ensimmaisena vuotena osuuskuntamuotoi-
sen yrityksen, jonka kautta he keraavat rahaa neljan vuoden ajan tavoitteenaan lah-
ted maailmanymparysmatkalle. (Tiimiakatemia 2011.) Tiimiakatemia esitteli opiskeli-
jatiimillemme toimintaansa 2. marraskuuta 2010. Paivan aikana keskustelimme Tii-

miakatemian yritysten kanssa myos yhteistydmahdollisuuksista.

Paatimme kayda markkinoimassa Vikke NY:t4 Tiimiakatemialla seuraavana péaivana
ja tarjota Vikke NY:n osaamista tiimiakatemian eri yrityksille heidan tuleviin tapahtu-
miinsa. Uuden Tiimiakatemianvierailun tarkoituksena oli kartoittaa mahdollisia yhteis-
tyokuvioita ja jakaa tietoa Vikke NY:n toiminnasta. Kehittelimme yhteistydideoita, joita
listasimme esitteeseen. Kerroimme yritysideamme ja yhteistietomme esitteessa, joita
jacimme henkilokohtaisesti jokaiselle Tiimiakatemian yritykselle Jaimme keskustele-
maan my6s muutaman Tiimiakatemian opiskelijan kanssa. Opiskelijat olivat innostu-
neita Vikke NY:std, mutta eivat suoraan tarttuneet ehdotuksiimme. Ehdotimme esi-
merkiksi tulkkauspalvelua tiimiakatemialaisten jarjestamiin tapahtumiin. Saimme yri-
tyksiltéa arvokasta tietoa tiimiakatemian toiminnasta ja kaynnissa olevista projekteista.
Eréas tiimiakatemian opiskelija suositteli meita ottamaan yhteytta Jyvaskylan ammatti-
korkeakoulun Music and Media Management -linjaan, jonka opiskelijat jarjestavat
kevaalla Sencity -nimisen viittomakielisten suosiman aistiarsykkeisiin perustuvan yo-
kerhotapahtuman. Tapahtuma jarjestetdan vasta toukokuussa, joten Vikke NY:n pal-

velut eivat ole enaa talloin saatavilla.

Eras merkittavin tapahtuma markkinoinnin kannalta oli opiskelurakennuksemme Ma-
tarankadun kolmannen kerroksen avoimien ovien paiva 9.12.2010. Kolmannen ker-
roksen avoimien ovien pdaivan tarkoituksena oli tiedottaa Matarankatu neljan kolman-
nen kerroksen toimijoista, joihin my6s opiskelijatiimi kuuluu. Samaan yhteyteen oli

jarjestetty myds Humanistisen ammattikorkeakoulun Annanpdiva-juhla, joka kerasi
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suuren maaran vakea eri alojen tybelaman edustajia ja Humanistisen ammattikor-
keakoulun tydntekijoitd. Olimme opiskelijatiimin yritysten kanssa jarjestaneet pieni-
muotoista ohjelmaa opiskelijatiimin tiloihin. Toivotimme ihmiset tervetulleiksi tutustu-
maan yrityksiimme ja opiskelijatiimin toimintaan. Suurin osa vieraista oli jarjestbalan
edustajia, joita liikeideamme kiinnosti vain pintapuolisesti. Joukossa oli myds muuta-
ma viittomakielinen vierailija, jolloin tulkkasimme muiden yritysten esittelyt ja jaoimme
tietoa Vikke NY:sta viittomakielella. Saimme vieraaksemme Jyvaskylan Kuurojen Lii-
ton tyontekijan, joka kiinnostui Vikke NY:sta uutena toimijana viittomakielialalla ja so-
vimme tapaamisesta Kuurojen Liitolla. Paivan tavoite, opiskelijatiimista ja yrityksista
tiedottaminen toteutui hyvin ja jokainen opiskelijatiimin yritys sai markkinoitua palve-

lujaan.

Markkinoimme Vikke NY:t& Humanistisen ammattikorkeakoulun Kuopion kampuksel-
la opiskelijatiimiesittelyn yhteydessa. Tilaisuudessa oli lasna suurimmilta osin en-
simmaisen ja toisen vuoden opiskelijoita. Tilaisuuden aihe ei ollut ensimmaisen ja
toisen vuosikurssin opiskelijoille ajankohtainen, joten se ei herattanyt suurta kiinnos-
tusta kuulijoissa. Muutama kolmannen vuoden viittomakielentulkki opiskelija oli hyvin
kiinnostunut opiskelijatiimistd, joten he hyotyivat esityksestamme. Meiddn kannalta
oli tarkedd markkinoida Vikke NY:a koulullamme, jotta tulevat viimeisen vuoden
opiskelijat olisivat tietoisia opiskelijatiimin toiminnasta ja jatkaisivat viittomakielen

tulkkiopiskelijoiden osallistumista opiskelijatimin toimintaan.

Markkinoimme ja tiedotimme Vikke NY:n toiminnasta viittomakielisille Jyvéaskylan
kuurojen yhdistyksella 9.3.2011. Olimme varanneet yhdistykselle noin 30 minuutin
esittelyn, joten viittomakieliset olivat tietoisia tulostamme. Paikalla oli noin 35 viitto-
makielistd henkilda. Valmistimme tilaisuuteen PowerPoint-esityksen, jonka pohjalta
esittelimme Vikke NY:ta. Viittomakielisille on tarkeda esitysten visuaalinen anti, mika
on mahdollista toteuttaa esimerkiksi PowerPoint -esityksella. Pyrimme huomioimaan
taman esityksessdmme ja annoimme heille aikaa myds PowerPointin lukemiseen.
Vikke NY:n esittelyn jalkeen vastasimme kysymyksiin, joita yleisdssa oli herannyt.
Pidempéaa keskustelua emme saaneet aikaan, silla meidan jalkeen oli luvassa myds
muita esityksia. Olimme tyytyvaisia esityksen sujumiseen, sen vastaanottoon ja pa-
lautteeseen. Vaikka viittomakieliset eivat ole Vikke NY:n palvelujen paaasiallinen os-

tajakohderyhmda, on mielestamme tarkeda tiedottaa heille millaisia uusia palveluita
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Vikke NY tarjoaa ja miksi kohdistamme palvelumme hyvin vahvasti julkiselle ja yksi-
tyiselle sektorille. Suuri vastaanottajayleisé asennoitui myonteisesti markkinointita-

voitteisiimme.

5.3 Esitteet markkinoinnin tukimateriaalina

Markkinoinnin perustoimiin kuuluu esitteiden laatiminen ja jakaminen. Esitteet eivat
ole markkinoinnin p&éroolissa vaan ne luetaan markkinoinnin tukimateriaaliksi. Esit-
teet voidaan luokitella yritysesitteiksi tai tuote-esitteiksi. Yritysesitteiden tavoitteena
on esitella yrityksen tarjontaa houkuttelevasti kun taas tuote-esite keskittyy yhteen
tuotteeseen tai tuoteperheeseen. Esitteen tarkoitus on kertoa ja vakuuttaa lukijalleen
yrityksen haluama sanoma. (Rope 2000, 326 — 328.) Paatimme luoda Vikke NY:lle
yritysesitteen jo yrityksen ensimmaiseen markkinointitilaisuuteen. Muokkasimme en-
simmaista yritysesitetta yrityksemme toiminnan kehityksen mukaan. Alussa esitteet
(liite 2) olivat summittaisia. Ensimmaisesta esitteesta I0ytyi yhteystietojemme liséksi
vain péaapiirteet yrityksemme toiminnasta. Ensimmaisté esitettd tehdessamme emme
viela ymmartaneet esitteen varsinaista tarkoitusta, jolloin esitteen sisalt6 jai vaillinai-
seksi. Kaytimme esitteessa myods Vikke NY:n tyonimea Signe NY:td. Esitteemme
muuttuivat tarkemmiksi yritysidean kehittymisen myéta ja pystyimme keskittymaan
my0Os niiden visuaaliseen ilmeeseen ja tekstilliseen ulosantiin. Pystyimme sisallytta-
maan esitteisiin (lite 3) tarkempaa tietoa Vikke NY:n tavoitteista ja merkityksesta op-
piessamme enemman markkinoinnin tarkoituksesta. Myos Vikke NY:n palvelut tar-

kentuivat mydhemmissa esitteissa.

Jaoimme esitteitd muun markkinoinnin yhteydessa. Ensin kerroimme kuuntelijalle
Vikke NY:sta kasvotusten, jonka jalkeen kuuntelija paasi tutustumaan Vikke NY:hyn
seka palveluihin esitteen kautta. Esite jai muistuttamaan sen vastaanottajaa Vikke
NY:n toiminnasta. Esitteistad 16ytyi aina myo6s yhteystiedot, jolloin lukija pystyi otta-
maan meihin halutessaan yhteytta. Yritysesitteet eivat johtaneet suoranaisiin yhtey-
denottoihin, mutta ne jakoivat tietoutta Vikke NY:n toiminnasta. Emme saaneet esit-
teista palautetta, emmeka ole varmoja kuinka moni kiinnitti esitteisimme tarkempaa
huomiota sen saamisen jalkeen. Uskomme Vikke NY:n esitteiden palvelleen markki-

noinnin paatavoitetta, tunnettavuutta Jyvaskylan alueella. Koimme esitteiden jakami-
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sen hyodylliseksi ja tdydentavéksi osaksi markkinointiamme. Jos Vikke NY olisi jat-
kanut toimintaansa NY-vuoden jalkeen, markkinointimateriaalit kuten esitteet olisi
suunniteltu ja toteutettu ammattimaisemmin. Talldin Vikke NY:lla olisi kaytbéssaan
myo6s tarkempi visuaalinen ilme, jota olisimme voineet hyddyntaa mielikuvamarkki-

noinnissa.

5.4 Sahkopostimarkkinointi

Sahkdpostimarkkinointia voidaan toteuttaa monella eri tavalla. Sen tavoitteista, teki-
jasta ja kohteesta riippuen, sahkoépostimarkkinointi my6s jakaa mielipiteita. lkavimmil-
ladn sahkodpostimarkkinointi luokitellaan roskapostiksi, mutta hyvin toteutettuna séh-
kopostimarkkinointi saattaa tuottaa toivottuja tuloksia. S&hkodpostilla saadaan tavoi-
tettua laaja joukko kohderyhmén henkiloitd yhdella kerralla. Markkinointiin ryhtyessa
on tarkeaa muistaa, ettei viesti vaaralle henkil6lle saapuessaan tuota tulosta. Sahko-
postimarkkinoinnin onnistuminen vaatii tyota, jotta vastaanottajan mielenkiinto heraa
jo otsikkoa lukiessa. Tylsa ja ponneton otsikointi saa usein vastaanottajan siirtamaan
séhkdpostin suoraan roskakoriin. (Vuorisalo 2009.)

Sahkopostia kaytimme paaasiassa yrityksemme tiedottavaan markkinointiin ja yhtey-
denpitoon asiakkaidemme kanssa. Sahkoposteja kirjoittaessa paaddyimme kohdista-
maan sahkopostit asiasisallollisesti tai tehtavAnmukaisesti. Asiasiséllollinen kohdis-
taminen tarkoittaa yksilollista kirjetta, joka lahtee vain yhdelle maaritellylle vastaanot-
tajalle. Talléin posti on henkildkohtainen tarjous vain sen saajalle. Tehtavanmukai-
sesti kohdistettu sahkoposti lahetetdéan usealle hyvin samantyyppiselle toimijalle.
Tehtdvanmukaisesti kohdistettuja sahkoposteja l&ahetimme esimerkiksi Jyvaskylan
ammattiopiston ja Jyvaskylan ammattikorkeakoulun eri koulutusaloille seka Jyvasky-
lan seurakunnalle ja yksityisille yrityksille. Sahkoposteja kirjoittaessa aikaa kului ha-

luamamme viestin valittamisen muotoilemiseen.

Durie (2000, 63) painottaa sahkopostiviestin siséllon muotoilemisen tarkeytta. Viestia
kirjoittaessa ei saa unohtaa kieliopin merkitysta, silla huolimattomasti kirjoitettu sah-
kbpostimainos antaa lahettajastdan epaedullisen vaikutelman. Esimerkkisdhkdpostin

tehtdvan mukaan kohdistetusta séhkopostista 10ytyy liitteista (lite 4). S&hkodposti on
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kohdistettu oppilaitoksille, jotka kouluttavat palvelualaan valmistuvia opiskelijoita, ku-
ten sosiaali- ja terveysalan ammattilaisia ja elintarvikealan tyontekijoita. S&hkoposti-
viestin tarkoitus on markkinoida Vikke NY:n asiantuntijapalvelua. Sahkdpostin otsi-
koinnissa ja viestin alussa halusimme Kiinnittda vastaanottajan huomion, jotta vas-
taanottaja lukisi viestin loppuun asti. Viestin sisdlldssa osoitimme, ettd asiantuntija-
luennon tilaaminen palvelee asiakaspalveluammattiin valmistuvia opiskelijoita. Vies-
tin lopussa esittelemme Vikke NY:n seka palvelutarjonnan ja toivomme yhteydenot-
toa. Kirjoitimme erilaisia esittaytymis- ja markkinointisahképosteja yhteensa noin kak-
sikymmentéd kappaletta. Vastaanottajien maaraksi arvioimme hieman yli sata henki-
l64. Useimmat tehtdvan mukaisesti luodut séhkopostit jaivat ilman vastausta, mutta
asiasisallollisesti kohdistetut sahkodpostit saivat lahes poikkeuksetta vastauksen.
Asiasisalldllisesti kohdistettujen markkinointisahkoposti hyoty oli konkreettinen Vikke
NY:n toiminnassa. Vikke NY:n sahkopostimarkkinointi ei laajuudeltaan ollut suuri,
mutta toimi hyvana tiedotuskanavana ja yhteydenpitovalineena.

Markkinoinnin alkaessa suurin ongelmamme oli 16ytaa yhteyshenkiloita markkinointi-
kohderyhmastamme. Sahkodpostimarkkinointia aloittaessamme, meilla oli tavoite soit-
taa sahkopostimainoksen saajalle muutaman paivan kuluttua postin lahtemisesta.
Onnistuimme loytamaan eri henkildiden sahkopostiosoitteita, mutta puhelinnumeroita
ei aina ollut yleisesti nakyvilla www-sivuilla. Tastd syystd sahkdpostimarkkinoinnin
jalkeinen yhteydenotto puhelimitse tuotti hankaluuksia suuressa osassa markkinointi-
kohderyhmaa. Puhelinnumeroiden puuttumisen vuoksi emme pystyneet ottamaan
suurimpaan osaan Vikke NY:n markkinointikohderyhmasta yhteytta puhelimitse vaan
jouduimme luottamaan sahkdpostimarkkinoinnin tuloksiin. Lahettdessamme markki-
nointisdhkdpostia suurille toimijoille ja organisaatioille jouduimme miettimaan tarkoin
kehen otamme yhteytta. Halusimme asian etenevan oikealle henkil6lle, jotta saisim-
me yhteydenottoomme vastauksen. Yleensd paadyimme lahettdmé&aan séhkopostia
kahdelle eri henkildlle samassa organisaatiossa. Talldin viestin avaamisen, lukemi-
sen ja kiinnostuneen vastausviestin |&ahettdmisen todennakoisyys oli suurempi. Aina
tama ei tuottanut toivottua tulosta, emmeka paasset tekemdan henkildokohtaista
myyntityota eli tarjoamaan Vikke NY:n palveluita ja neuvottelemaan niiden hankin-

nasta kasvokkain yritysten edustajien kanssa.
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5.5 Ongelmia verkkosivujen toteutuksessa

Nykypaivana eras yrityksen markkinoinnin valttamattomyys on verkkomainonta Inter-
netissd. Ropen (2000, 311) mukaan Internet-sivuja voidaan pitdd nykypaivan yritys-
hakemistona, josta tiedonetsija I0ytaa tarvitsemansa itsenaisesti ja valitsemanaan
ajankohtana. Tilastokeskuksen (2009) teettamassé tutkimuksessa viimeisen kolmen
kuukauden aikana Internetia kayttéaneista suomalaisista henkilbista perati 86 prosent-
tia etsi tietoa palveluista tai tuotteista. Halusimme Vikke NY:n olevan tavoitettavissa

myos Internetissa.

Paatimme joulukuussa 2010 luoda yrityksellemme www-sivut. Pohdimme mika olisi
paras ratkaisu toteuttaa sivut ammattimaisesti. Halusimme sivut, jotka olisivat houkut-
televat ja joiden kautta Vikke NY:std saisi tarvittavan informaation. Ropen (2000,
312) mukaan www-sivuja ei voi luoda pelkén yrityksen esitteen pohjalta, vaan ne on
suunniteltava tapauskohtaisesti juuri kyseisen yrityksen tarpeita myétailemaan. Meil-
ta ei l6ytynyt taitoa tehda itse www-sivuja, joten aloimme etsia niille sopivaa tekijaa.
Loysimme HumakPro ilmoituksen perusteella medianomiopiskelijan, joka tarjoutui

suunnittelemaan www-sivut Vikke NY:lle osana omia opintojaan.

Halusimme yrityksen sivujen valittdvan perustiedot ja aktiivisen kuvan Vikke NY:sta.
Tavoitteenamme oli, ettd tiedon etsiminen yrityksestamme kavisi helpommaksi. Aluk-
si sovimme lahettdvamme sivujen tekijdlle materiaalin, jonka kerasimme Vikke
NY:std. Maarittelimme sivujen aihekokonaisuudet ja siséllon. Sivuihin oli tarkoitus
tulla etusivu ja valilehdiksi otsikot palvelut, tulkit seka yhteystiedot. Lahetimme hah-
motelman myds Vikke NY:n logosta (liite 5). Annoimme sivujen tekijalle www-sivujen
asettelulle hyvin vapaat kadet, koska luotimme h&nen ammattitaitoonsa. Tekija ol
aluksi hyvin aktiivinen ja loi yrityksellemme eheammaén logon kuin itse suunnittele-
mamme. 31.1.2011 saimme ensimmaisen version Vikke NY:n tulevista www-sivuista,

joihin teimme muutamia muutos ja parannusehdotuksia.

Www-sivujen oli tarkoitus valmistua helmikuun 2011 aikana. Ongelmaksi koitui yh-
teydenpito tekijan kanssa. Olimme vaihtaneet vain séhkopostiosoitteet, joiden vali-
tyksella kommunikointi sujui aluksi hyvin. Maaliskuun 2011 lahestyessa ihmettelim-

me, koska emme saaneet vastausta sahkdposteihimme. Yritimme useaan otteeseen



38

ottaa yhteytta www-sivujen tekijaan. Saatuamme yhteyden uudelleen www-sivujen
tekija ilmoitti, etta postimme eivat olleet tavoittaneet hantd, vaan menneet suoraan
roskakoriin. Www-sivujen pohja oli valmis 27.3.2011, mutta emme kokeneet enaa
hyodylliseksi muuttaa pohjaa www-sivuiksi. Olisimme voineet valttdd useat ongelmat
www-sivujen tyostdssa, jos olisimme heti aluksi ottaneet sivujen tekijalta useammat
yhteystiedot. Oletimme yhteydenpidon sujuvan sahkodpostin valityksella, joten emme
huomanneet pyytdda muita yhteystietoja. Kokemattomuuden ja tietaméattémyyden
vuoksi Vikke NY:n www -sivut jaivat toteuttamatta. Durie (2000, 66) huomauttaa, etta
yrityksen halutessa www-sivut, joutuu se sijoittamaan niihin paaomaa. Jos olisimme
palkanneet ammattitaitoisemman tyontekijan Vikke NY:n sivujen toteuttamiseen ja
maksaneet hanelle konkreettisesta tyosta, yhteydenpito-ongelmia ei todennakaoisesti
olisi ilmentynyt. Vikke NY:n www-sivuja teki opiskelija, joka ei menettanyt taloudellista
hyotya hoitaessaan osuutensa huolimattomasti. Vikke NY:n www-sivujen suunnitte-
luun ka&ytimme aikaamme ja tydresurssejamme. Olimme tehneet pohjatyota tarkaste-
lemalla muiden yritysten www-sivuja ja poimineet niistd Vikke NY:n nakokulmasta
tarpeellisimmat kokonaisuudet. Suunnittelussa panostimme myo6s visuaaliseen antiin
ja jarjestimme kuvauksen Vikke NY:n tyontekijoista. Tekemamme tyon jalkeen sivuja
ei saatu julkiseen kayttoon. Www-sivujen epaonnistuminen ja siita aiheutunut tyo-

resurssien menetys harmitti meita.

5.6 Markkinoinnin tulokset

Vikke NY:n palvelujen markkinointi onnistui mielestamme kohtalaisen hyvin suh-
teutettuna kaytettavissa olleeseen aikaan sekd osaamiseen. Taloudellisesta nako-
kulmasta katsottuna Vikke NY toimintakausi ei ollut menestys, mutta arvioidessamme
yrityksemme markkinointia haluamme kiinnittd& huomiota Vikke NY:n tarkeimp&an
tavoitteeseen, tunnettavuuteen Jyvaskylan seudulla. Loimme verkostoja viittomakie-
lialan toimijoiden ja jarjestdjen seké tulkkauspalvelua tuottavien yritysten ja eri asia-
kasryhmiemme kanssa. Verkostojen kautta syntyvat uudet ideat ja ajatukset ovat
hyodyllisia ja tarpeellisia yrityksille seka olennainen ja tarkea osa yrittdmista (Ilmo-
niemi, ym. 2009, 390). Vikke NY:n toiminnan aikana koimme erittain hyodyllisiksi ver-

kostoitumisen tuomat edut, kuten tiedottamisen helppouden ja uusien ideoiden syn-
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tymisen. Innostusta Vikke NY onnistui tartuttamaan toimintakaudellaan kohtaamiinsa
toimijoihin, esimerkiksi Jyvaskylan ammattiopiston henkildkuntaan ja opiskelijoihin.

Suunnitellessamme markkinointia kirjasimme Vikke NY:lle palvelukohtaiset tavoitteet
syksylle 2010 ja kevaalle 2011. Mielestamme Vikke NY:n markkinoinnin tavoitteet
toteutuivat kohtalaisesti. Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n tulkkauspalvelun
markkinointi oli mielekasta, koska halusimme paasta harjoittamaan tulevaa ammatti-
amme ja kehittamaan tulkkaustaitojamme jo opiskeluaikana. Vikke NY:n toiminta-
kauden aikana selvittelimme muutaman yksittdisen tulkkaustoimeksiannon toteutta-
mismahdollisuuksia Vikke NY:n kautta, mutta kyseisiin toimeksiantoihin tulkkaus jar-
jestyi lopulta Kelan tulkkauspalvelujen kautta. Kevaalla 2011 Vikke NY sai tilauksen
viilkon mittaisesta opiskelutulkkausta koskevasta toimeksiannosta. Yrityksemme hy-
vaksyi toimeksiannon ja sovimme tulkkauksen toteutuksesta ja korvauksista osta-
jayrityksen kanssa. Muutamaa paivaa ennen tulkkaustoimeksiantoa Kela ilmoitti, etta
kyseisesta opiskelutulkkausta koskevasta tulkkaustoimeksiannosta tekemamme so-
pimus ostajayrityksen kanssa ei ole Kelan kilpailutussaantéjen mukainen. Jouduim-
me hylkdamaan kyseisen tulkkaustoimeksiannon, koska emme olleet Kelan kilpailu-
tus saantdjen mukaan patevia tuottamaan kyseista palvelua. Toimikautenaan vuosi-
na 2010 — 2011 Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY ei nain ollen tuottanut ol-

lenkaan tulkkauspalvelua.

Vikke NY:n asiantuntijapalvelujen markkinointiin kaytimme aikaa suhteellisesti eniten
verrattuna yrityksemme muihin palveluihin. Asiantuntijapalvelu tuotti myos parhaiten
tulosta. Vikke NY sai markkinoinnin aloituksen jalkeen muutamia kiinnostuneita yh-
teydenottoja tulkin kayton koulutus -luentojen osalta. Vikke NY:n asiantuntijapalvelui-
den tavoitteena ollut viisi neuvottelua 17.12.2010 mennessa ei nain ollen toteutunut.
Paasimme marraskuun aikana neuvottelemaan yhdesta asiantuntijapalvelun tilauk-
sesta. Tama asiantuntijaluento ei kuitenkaan toteutunut asiakkaan taloudellisen tilan-
teen vuoksi. Helmikuussa 2011 Vikke NY sai verkostojensa kautta tietoonsa asian-
tuntijapalvelusta kiinnostuneen tilaajan, jonka kanssa neuvottelimme kahdesta tulkin
kayton koulutus -luennosta. Tarjouksen jatettyamme johti sama tilaus viela kolman-
nenkin tulkin kayton koulutus -luennon tilaukseen samalle asiakkaalle. Jarjestimme ja
pidimme kolme tulkin k&yton koulutus -luentoa saman koulutusohjelman kolmelle eri

opiskelijaryhmalle. Oppilaitos olisi tilannut Vikke NY:n asiantuntijapalveluja myo-
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hemmin lisaa. Vikke NY:n toimintakausi loppui huhtikuussa 2011, joten yrityksellam-
me ei ollut mahdollisuutta tuottaa kyseista palvelua mahdollisten tilausten toteutta-

misajankohtana.

Keltainen kirahvi -sanastopaketin vahaisen markkinoinnin vuoksi emme saaneet sa-
nastopaketille tilauksia. Nain ollen yhtdan valmista DVD -levya ei myosk&an valmis-
tunut. Vikke NY paasi neuvottelemaan Haukkarannan koulun kanssa heidan tarpees-
taan sanastopaketin tilaukseen. Lopputuloksena he kuitenkin paatyivat tuottamaan
sanastopaketin koulunsa omilla resursseilla. Sanastopaketin onnistunut myynti olisi
vaatinut hyvin suunnitellun markkinoinnin ja aktiivista suhdeverkostojen luomista
asiakaskuntaan. Sanastopaketti olisi vaatinut Vikke NY:I[td enemman aikaa ja suu-
rempia resursseja keskittya sanastopaketin toteutukseen. Ajattelemme sanastopake-
tin olevan potentiaalinen lisatuote tulkkauspalvelua tuottavan yrityksen palvelutarjon-
nassa ja uskomme sen kysynnan ja tarjonnan kasvavan tulevaisuudessa tekniikan

kehittyessa.

Vikke NY:n markkinointi onnistui paatavoitteemme osalta, mutta palvelukohtainen
markkinointi toteutui tyydyttavasti. Vikke NY:n palvelukohtaisessa markkinoinnissa
olisi pitanyt keskittya tarkemmin markkinoinnin suunnitteluun ja resurssien kohden-
tamisen tarkastamiseen. Markkinoinnin suunnitteluun olisimme voineet etsia ulkopuo-
lista apua, jolloin lopputulos olisi saattanut olla onnistuneempi. Pidempikestoisen
toimintakauden tai lisahenkilostdon voimin olisimme voineet toteuttaa suunniteltua

henkilokohtaista myyntitydta nykyistd enemman.

6 TULOKSET

Tassé luvussa kasittelemme yleisesti opinnaytetydmme tuloksia. Tulokset esitdmme
Vikke NY:n toimintakauden aikana saamiemme tietojen ja kokemusten pohjalta. Vik-
ke NY:n markkinoinnin palvelukohtaiset tulokset on kerrottu edellisesséa luvussa 5.6,
koska mielestamme ne liittyvat kiintedna osana Vikke NY:n palvelutarjonnan markki-

nointiin.
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Havaintojemme mukaan Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n vastaanotto oli
vaihtelevaa. Vastaanotto viittomakielen tulkkauspalveluita tuottavien yritysten suun-
nalta oli ihmettelevaa ja kyseenalaistavaa. Tama johtui Vikke NY:n liikeidean ainut-
laatuisuudesta ja viittomakielialalla tapahtuneesta suuresta muutoksesta tulkkauspal-
veluiden siirryttya Kelan jarjestettaviksi. Vikke NY:n liikeideaa epérditiin ja kannatta-
vuutta pidettiin 1ahes mahdottomuutena. Gronroos (2001, 478) toteaa, ettd muutos
yrityskulttuurissa vaatii suuren maaran toitd. Palvelukulttuurin kehittamisessa muu-
toksen alkutaipale on ongelmainen. Ennen kuin ongelmat ehditdan sisaistaa ja rat-
kaista, ei suuria myonteisia muutoksia voi syntya. Viittomakielialalla tulkkauspalvelui-
den tuottaminen on syksyyn 2010 asti toteutunut ilman suuria muutoksia. Yhden suu-
ren muutoksen tullessa Kelan kilpailutuksen ja valitysjarjestelméan alkaessa toimia,
voidaan olettaa, ettd muitakin muutoksia tapahtuu. Vikke NY:n toiminnan edetessa ja
kehittyessd vuoden aikana useimpien epardijien mielipiteet muuttuivat ainakin osit-
tain. Todistimme Vikke NY:n uudenlaisen liikeidean kaytdnnon toteutuksen olevan

mahdollinen.

Vikke NY:n toimintakauden ollessa vain noin viiden kuukauden mittainen, kaikkien
ideoiden toteutukselle ei jddnyt aikaa. Asiakaskunnan toiveiden ja ideoiden aktiivinen
kartoittaminen ja hyddyntaminen uusien palvelujen kehittdmisessa olisi mahdollista
hyodyntaa tulevaisuudessa nykyista paremmin. Julkisen ja yksityisen sektorin edus-
tajien mielenkiinto Vikke NY:n palveluita kohtaan vaihteli valinpitaméattomyydesta on-
nistuneesti toteutuneisiin tilauksiin. Osa Vikke NY:n yhteydenotoista jai vastaanotta-
jaltaan huomioimatta eivatka ne tuottaneet reaktiota. Onnistuneet yhteydenotot johti-
vat neuvotteluihin ja joissain tapauksissa Vikke NY:n palveluiden tilaamiseen. Tasta
voimme paatella uudenlaisille palveluille olevan kysyntaa, jos palvelut on tuotteistettu

ja aktiivinen markkinointi ulottuu uuden asiakaskohderyhman tietoisuuteen.

Opiskelijatimivuoden aikana verkostoitumiselle tarjoutui hyvat mahdollisuudet. Vikke
NY oli yhteydessa julkisen ja yksityisen sektorin toimijoihin, kuten Haukkarannan
kouluun, Jyvaskylan ammattikorkeakoulun Tiimiakatemiaan, Jyvaskylan ammattiopis-
toon ja Jyvaskylan seurakuntaan. Tutustuimme myo6s Jyvaskylan alueen tulkkauspal-
veluita tuottaviin yrityksiin ja niiden tyontekijéihin. Suurimmat yritykset joiden kanssa
olimme yhteydessa ja joilta saimme tarvittaessa apua, olivat Jyvaskylan alueen Viit-

tomakielialan osuuskunta Via, Sign Line ja Tulkkaus- ja kdannospalvelu SoFar Oy.
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Vikke NY otti yhteyttd aikaisemmin mainitsemiimme lukuisiin eri kohderyhman toimi-
joihin. Yhteydet Viito Ry:hyn, Kuurojen liittoon seka Jyvaskylan Kuurojen yhdistyksel-
le syntyivat lahes itsestaan Vikke NY:n toiminnan edetessa. Loimme vahvat ja katta-
vat tukiverkostot opiskelijatimikollegoidemme omien yritysten Intuitio NY:n ja Osuus-
kunta Luovatronin kanssa. Vikke NY:n ja sen tyontekijoiden tunnettavuus voi mahdol-
listaa paremmat tyollistymismahdollisuudet valmistumisen jalkeen. Tulevilla opiskeli-
jatiimiin osallistuvilla viittomakielen tulkkiopiskelijoilla on myds parempi pohja perus-
taa NY —yritys ja toteuttaa erilaisten palveluiden tuotteistusta ja markkinointia. Olem-
me Vikke NY:n toimintakauden aikana saavuttaneet kiitettdavan tunnettavuustason,

joka palvelee seuraavia viittomakielen tulkkiopiskelijoita.

Viittomakielialalla tapahtuneen muutoksen ja ammatillisen kehittamisen vuoksi, em-
me aio kaynnistaa pysyvaa liiketoimintaa Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n
likeidean pohjalta. Nykyisten Kelan kilpailutussdantéjen mukaan meilla ei ole mah-
dollisuutta vastaanottaa Kelan valittamia tulkkaustoimeksiantoja ennen vuotta 2012.
Talla hetkella tulkkauspalvelua tuottavan yrityksen kannattavuus on turvattu Kelan
valittamien tulkkaustoimeksiantojen ansiosta, joten emme nahneet Vikke NY:n lii-
keidean jatkamista sellaisenaan kannattavana mahdollisuutena.

Konkreettinen yrittajyyden opiskelu Vikke NY:n kautta on antanut valmiudet ja Kiin-
nostuksen yritysalaa kohtaan. NY -ohjelman kautta olemme opiskelijoina oppineet ja
ymmartaneet viittomakielialalta asioita, joita emme ilman opiskelijatiimiin osallistumis-
ta olisi viittomakielentulkin koulutusohjelmassa kéasitelleet. Yrittdjyyden kaytannonla-
heinen opiskelu Vikke NY:ssa tulee palvelemaan meité tulevaisuudessa viittomakie-
lialalla tai sen ulkopuolella. Opiskelijatiimivuoden aikana opiskelimme opintoja my6s
viittomakielentulkin koulutusohjelman ulkopuolelta. Olemme oppineet organisointia ja
tiimityoskentelya seka tutustuneet uusiin koulutusaloihin ja niiden tyénkuviin. Ammat-
ti-identiteetin vahvistuminen seka usko ja luottamus itseen on vahvistunut ja luonut

hyvan pohjan tydelamaan siirtymiselle.
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7 POHDINTA

Tassa luvussa kerromme opinnaytetydmme produkti- ja raportointiosuuksien onnis-
tumisesta seka omista kokemuksistamme. Pohdimme lyhyesti Vikke NY:n toiminnan
aikana havaitsemiamme viittomakielialan kehittdmismahdollisuuksia. Pohdimme
my0s tulevien viittomakielen tulkkiopiskelijoiden mahdollisuutta opiskella opiskelija-
tiimiss&, koska Kelan kilpailutuksen vuoksi tulkkauspalvelun tuottamista on rajoitettu.

Opinnaytetydbmme ensimmaisena tutkimustehtava oli esitella Tulkkaus- ja asiantunti-
japalvelu Vikke NY:n palvelujen tuotteistaminen. Mielestdmme toteutimme tutkimus-
tehtavan tuotteistamisen esittelemisesta kattavasti ja totuudenmukaisesti kuvaillen.
Tuotteistuksessa tekemiamme ratkaisuja perustelimme teorialla ja havainnollistimme
esimerkeilld, joiden pohjalta lukija voi arvioida tekemaamme tyota. Toisena tutkimus-
tehtdvanamme oli Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n markkinointitoimenpi-
teiden suunnitteleminen ja toteuttaminen uudelle kohderyhmalle. Markkinoinnin
suunnittelussa huomioimme aktiivisesti uuden kohderyhman asettamat haasteet ja
pyrimme l6ytdmaan niihin toimivia ratkaisuja. Markkinoinnin suunnittelusta ja toteu-
tuksesta raportoidessamme tadytamme toisen tutkimustehtavan asettamat vaatimuk-
set. Mielestamme raportoimme markkinoinnin toimenpiteista yksityiskohtaisesti, jol-
loin Vikke NY:n markkinointitoimenpiteiden toteuttaminen uudelleen olisi mahdollista
raportin pohjalta. Raportoimme molempien tutkimustehtavien kohdalla onnistumisis-

ta, mutta tuomme julki myos epéonnistuneet kokonaisuudet.

Opinnaytetyon johdannossa mainitsimme toimivamme kahdessa eri roolissa produk-
tiosuuden aikana. Olemme yrittdjien liséksi tutkijoita, jotka havainnoivat omaa toimin-
taansa Vikke NY:ssa. Opinnaytetyon raporttiosuutta kirjoittaessamme, havainnoim-
me, ettd Vikke NY:n liikeidea ja toiminta olivat meille arkipaivaa. Tasta syysta Vikke
NY:ssa tehdyt ratkaisut ja toimintamallit olivat meille itsestdénselvyyksia. Ajoittain
emme huomanneet selventdd meille itsestdén selvia asioita opinnaytetydhémme.
Palautteiden perusteella tarkensimme Vikke NY:n toiminnan kuvaamista yksityiskoh-
taisemmaksi ja perustelimme tekemamme ratkaisut. Kuten opinndytetydmme joh-

dannossa totesimme asenteemme ja kokemuksemme vaikuttivat oman toiminnan
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havainnointiin. Alussa vertasimme Vikke NY:td muihin tulkkauspalvelua tuottaviin
yrityksiin, joka ei ollut realistista. Vikke NY toimii opiskelijayrityksena vain yhden luku-
vuoden ajan, jolloin pidempiaikaisia tavoitteita ei tarvinnut suunnitella. Myds Vikke
NY:n liikeidea poikkesi muista tulkkauspalvelua tuottavien yritysten liikeideoista, jol-

loin yritysten keskinainen vertailu ei ollut kannattavaa.

Viittomakielen tulkkauspalvelua tuottavien yritysten palvelujen kehittdmisen kannalta
asiakasryhmien kuunteleminen on avain uusien palveluiden luomiseen. Kotlerin
(1999, 59) mukaan on houkuttelevampaa kehittda ja toteuttaa uusia ideoita seka pal-
veluja, jos palveluille tiedetaan olevan valmis ostajakohderyhma. Uusien palveluiden
tuotteistaminen ja asiakkaiden tarpeisiin vastaaminen oli Vikke NY:lle hyddyllista,
koska Vikke NY:lla ei ollut valmiita asiakassuhteita luotuina. Toimintakauden aikana
Vikke NY onnistui huomioimaan asiakkaidensa toiveita ja tarjoamaan palveluita toi-
veiden toteutumiseksi. Jos Vikke NY olisi jatkanut liketoimintaansa NY-vuoden jal-
keen, olisimme voineet tuotteistaa palveluja asiakkaiden toiveiden pohjalta. Vikke NY
ei pystynyt turvaamaan taloudellista kannattavuuttaan vastaanottamalla vammaisten
henkildiden tulkkauspalvelulakiin (2010) perustuvia tulkkaustoimeksiantoja. Vuokon
(1997, 23) mukaan asiakasvirran pysyessa tasaisena yrityksella ei ole valttamatonta
tarvetta kehittdaa asiakaslahtoisyyttaan. Vikke NY taytyi kehittda kannattavuuden tur-
vaamiseksi uusia palveluja poiketen muista tulkkauspalvelua tuottavista yrityksista.
Viittomakielen tulkkauspalvelua tuottavilla yrityksilla olisi mahdollisuus huomioida
asiakaslahtoisyys paremmin palvelujensa kehittdmisessa. Havaintojemme mukaan
tulkkauspalvelua tarjoavat yritykset tuottavat paaasiallisesti vain tulkkauspalvelua,

jolloin yrityksen huomio keskittyy vain yhden palvelun tuottamiseen.

Gronroos (2001,479) toteaa yrityskulttuurin muutoksen kaynnistamisen olevan vaike-
aa, jos tilanne on hyva ja haasteet vasta tulevaisuudessa. Havaintojemme mukaan
viittomakielen tulkkauspalveluja tuottavat yritykset toimivat valmiiden rakenteiden ja
toimintatapojen mukaisesti. Ymmarrdmme viittomakielen tulkkauspalveluja tuottavien
yritysten keskittyvan talla hetkella valtiollistamisen tuomiin muutoksiin, jolloin yritysten
resurssit ovat varattuja muutokseen sopeutumisen vuoksi. Gronroos (2001, 479)
muistuttaa, etta yrityskulttuuria muutettaessa on hyva edeta hitaasti ja toteuttaa muu-
tosta vahitellen. Muutos edellyttdd ihmisten ajatustavan muutosta, jonka jalkeen pro-

sessi on suunniteltava ja toteutettava huolella. Suurempien yritysten organisaation
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johdossa tapahtuvat paatokset vaikuttavat hitaasti yrityksen jokaisessa toimipistees-
sa. Suuren toimijan esimerkkid seurataan herkasti, jotta muut alan palveluntuottajat
eivat meneté kilpailukykyaan. Viittomakielialan sopeuduttua Kelan tuomaan muutok-
seen olisi yrityksilla mahdollisuus kartoittaa ja tarkastella viittomakielialan yrityskult-

tuurin muutosta.

Tulkkauspalvelua tuottavan yrityksen palvelujen laajentuessa viittomakielen tulkin
tyonkuva ja tyotehtavat saattaisivat muuttua monipuolisemmiksi. Vikke NY:sséa tyon-
tekijoiden tyonkuvaan kuului viittomakielentulkin perinteisten tyotehtavien liséksi esi-
merkiksi taloushallintoa, markkinointia ja kokonaisuuksien suunnittelua, kuten asian-
tuntijapalvelun toteuttaminen. Vikke NY:n toiminnasta voimme havaita, etta tulkin
tyonkuvan laajetessa on myos lisakoulutus tarpeellista. Viittomakielentulkin koulutuk-
sen kautta saatu osaaminen ei riita nain kattavan tyonkuvan hallintaan. Esimerkiksi
Vikke NY:n palvelukohtainen markkinointi olisi vaatinut laajempaa markkinointiosaa-
mista toteutuakseen onnistuneesti. Viittomakielen tulkin henkilékohtaisten taitojen
hyodyntamisen myo6td, tulkin tydnkuva muuttuisi monipuolisemmaksi. Tulkki voisi to-
teuttaa erilaisia tyotehtavia Kelan valittamien tulkkaustoimeksiantojen liséksi, esimer-
kiksi tyollistya projektiluontoiseen tydsuhteeseen. Projekti-, tutkimus- ja kehitystyéhon
voisi hakea erilaisia apurahoja, jolloin hankkeeseen olisi mahdollista sijoittaa enem-
man paaomaa ja resursseja. Tulkkauspalvelua tuottavan yrityksen palvelujen kehit-
taminen ja toteuttaminen palvelisi viittomakielialaa, yrityksid, viittomakielen tulkkeja
seka asiakkaita.

Tuleville opiskelijatiimiin osallistuville viittomakielen tulkkiopiskelijoille opinnayte-
tydbmme on hyva esimerkki opiskelijatimivuoden tarjoamista erilaisista mahdollisuuk-
sista. Viittomakielen tulkkiopiskelijoilla on mahdollisuus perustaa yritys jo opiskelujen
aikana. Mahdollisuuksien ollessa rajoitetut, tulkkiopiskelijalta vaaditaan mielikuvitus-
ta, paattavaisyyttd ja ennakkoluulottomuutta. Vikke NY:n toimintakauden aikana
koimme haastavaksi opiskelijatimivuoden ja viittomakielentulkin neljannen vuoden
koulutusohjelman opintojen yhteensovittamisen. Toivomme, etta koulutusohjelmam-
me ja oppilaitoksemme huomioi opiskelijatiimivuoden opinnot paremmin koulutusoh-
jelman suunnittelussa. Havainnoimme esimerkiksi, ettd pedagogiikkaan suuntautu-

valla opiskelijalla olisi mahdollisuus toteuttaa monipuolisemmin erilaisia yritysideoita.
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Talla hetkella opiskelijatiimiin osallistuva tulkkiopiskelija voi suuntautua ainoastaan
tulkkaukseen.

Vikke NY:n toimintakauden aikana koimme yrittajyysopinnoista olevan hyétya viitto-
makielen tulkin ammatissa. Talla hetkellda Humanistisen ammattikorkeakoulun viitto-
makielentulkin koulutusohjelman opinto-ohjelmassa vain yhdesséa opintojaksossa
kasitellaan yrittajyyttd (Humanistinen ammattikorkeakoulu 2010a, 95). Koemme yrit-
tajyyden olevan nykypdaivana ja tulevaisuudessa konkreettinen osa-alue viittomakie-
len tulkin tydnkuvassa, silla tulkit tyollistyvat joko yrityksen palvelukseen tai perusta-
vat oman yrityksen. Uskomme yrittdjyyden osaamisen arvostuksen ja tarpeen kasva-

van viittomakielialalla.

Opinnaytetydmme jatkotutkimusaiheeksi nousi opiskelijatimissd perustetun mo-
niammatillisen yrityksen mahdollisuudet ja liikeidean toimivuus sek& kannattavuus
kaytannossa. Opiskelijatimivuotemme alussa pohdimme yhtena vaihtoehtona yrityk-
sen perustamista yhdessad nuoriso- ja kansalaistoiminnan seka kulttuurituotannon
koulutusohjelmien opiskelijoiden kanssa. Kyseinen opinnaytetyd palvelisi tydelamaa
mahdollisten yhteistydideoiden suunnittelussa. Moniammatillisen yhteistyon lisaami-
seksi tulkkauspalvelua tuottavilla yrityksilla olisi mahdollisuus hyédyntaa nykyista
enemman ulkopuolista osaamista. Yhteistyon tuloksena saattaisi syntya innovatiivisia
palveluja. Kokemuksemme mukaan yhteistyo viittomakielen tulkkauspalvelua tuotta-
vien yritysten ja muiden alojen valilla on ollut vahaisté ja kaytettavissa olevia mahdol-
lisuuksia ei ole kartoitettu. Tulkkauspalvelua tuottavan yrityksen palvelujen kehittami-
sessa on paljon mahdollisuuksia ammattialojen rajojen ylittavan yhteistyoén, asiakas-

lahtbisyyden ja yrittdjan kehittdmishalun osa-alueilla.

Olemme tyytyvaisid opiskelijatimivuoden antiin seka perustamamme Tulkkaus- ja
asiantuntijapalvelu Vikke NY:n toimintakauteen. Vuoden aikana ilmenneet haasteet
vaikuttivat Vikke NY:n markkinoinnin ja toiminnan tuloksiin. Olemme saaneet paljon
henkilokohtaista ja kaytannonlaheistd kokemusta yrittajyydesta, viittomakielialan toi-
mintatavoista ja valtiollistamisen tuomista suurista, koko alaa koskevista muutoksista.
Vuoden aikana olemme kehittyneet ammatillisesti ja kokeilleet rajojamme kattavasti

ja uskaliaasti. Tunnistamme itsessdmme halun ja rohkeuden yrittajyyteen, vaikka
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Vikke NY:n liiketoiminta lopetettiin NY-vuoden jalkeen. Tulevaisuudessa koemme
yrityksen perustamisen yhtena mahdollisena ty6llistymisvaihtoehtona.
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LITTEET

Liite 1 Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n liiketoimintasuunnitelma

Liiketoimintasuunnitelma

Paivays: 7.10.2010

Yrityksen nimi: Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY
Puhelin: Anne 044 3332331, Laura 044 379 2241
Sahkoposti: vikke.tulkit@gmail.com

Osoite: Vikke NY, Yliopistonkatu 4 B 59, 40100 Jyvaskyla

1. Liitkeidea

Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY toimii yhtena viittomakielialan toimijana Jyvaskylan
ja sen lahikuntien alueella. Vikke tarjoaa tulkkauspalveluja viittomakielialalla, tydkielendan
suomenkieli ja suomalainen viittomakieli. Yritys tarjoaa myos asiantuntijapalveluja liittyen
viittomakielialan sisaltéon luennon ja koulutuksen muodossa. Tuotamme myos raataloityja

sanastopaketteja viittomakielen opiskelun tueksi alkeistasolla DVD muodossa.

Vikke markkinoi kaikkia palveluitaan yrityksille, julkisille toimielimille, organisaatioille ja
yksityisille tahoille sek& muille kolmannen sektorin toimijoille.

Vikke kayttaa tdsmamarkkinointia potentiaalisille asiakkailleen ja pyrkii saamaan nakyvyytta
Jyvaskylan seudulla. Viittomakielialalla palveluiden tuottajat ja viittomakieliset asiakkaat ovat

tiiviissd yhteistydsséd keskenaan, jolloin viesti uudesta toimijasta alalla levidd vauhdilla.

2. Osaaminen
2.1 Vahvuudet ja osaaminen

Opiskelemme Humanistisessa ammattikorkeakoulussa Viittomakielen tulkin koulutusohjel-
massa neljatta vuotta. Vahvuutenamme meilla on uusin ja monipuolinen koulutus ja viimeisin
tieto alalta. Koulutuksessamme olemme saaneet valmiudet monipuoliseen ja innovatiiviseen
tyoskentelytapaan. Olemme my@s tottuneet viittomakieliseen ymparistoon, jonka toimintata-
vat ovat meille tuttuja ja toimiminen viittomakielisten parissa on luontevaa. Olemme
molemmat toimineet asiakaspalveluymparistdissd sek&d erilaisten ihmisten kanssa, joten
osaamme suhtautua ja toimia ty6tilanteissa niiden edellyttamalla tavalla. Toisella perustajalla
on taustaa yrittdjyyden parissa, joten yrityksen arkikaytdnnét ovat osittain tuttuja. Yrittajyys

kiinnostaa meitd ja motivaatio oman yrityksen perustamiseen ja siina toimimiseen on
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korkealla. Kehitystamme ja yrityksen perustamista tukevat jatkuvat yrittdjyyden opinnot,
luennot, itseopiskelu seka opiskelijatimin antama vertaistuki ja kokemusten vaihto seka
ongelmatilanteiden ratkaisu yhdesséa. Paineensietokykya ja sisua léytyy molempien yrityksen
perustajien puolelta ja valmiit ylittdma&an itsemme. Tahdomme 16ytdd uusia mahdollisuuksia

ja ratkaisuja alallamme toimimiseen ja kehittamiseen.

2.2. Kehitystarpeemme

Tiedostamme kehittdmistarpeenamme aikataulutuksen ja siind kiinnipitamisen. Tata
harjoittelemme jatkuvasti konkreettisen viikkosuunnitelman kautta. Varsinkin yrityksen
perustamisen alkuvaiheessa, jossa muut asiat vievat aikaamme, koemme tulkkaus- ja
kielitaidon yllapitamisen ja kehittdmisen hankalaksi. Téastd syystd aiomme harjoittaa
taitojamme itsendisten kehitysharjoitusten kautta, ammattitulkkien ty6ta seuraamalla ja
heidan kanssaan tydskentelemalld ja kielikylvyilla viittomakielisten parissa.

3. Palvelu
3.1 Vikke ja tuotteet

Vikke tarjoaa seuraavia palveluja:

Tulkkaus

- tyOkielina suomenkieli ja suomalainen viittomakieli
- viitottu puhe

- tukiviittomat

- puheen toisto

- tikutus

Asiantuntijapalvelu

- tulkin kayton koulutus luento

- luennot viittomakielialalta

Keltainen kirahvi -sanastopaketti

- tilauskohtaisesti raataloity perustason viittomista koostuva viittomien
harjoitteluun ja kertaukseen tarkoitettu tyévaline

- viittoja aidinkieleltdan viittomakielinen
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3.2 Tulkkausalan tilanne

Taman hetkinen asioimistulkkauksen saatavuus Keski-Suomen alueella Kelan kilpailutuksen
kaynnistymisen johdosta, on normaalia heikompi. Tasta syysta viittomakieliset eivat saa
tulkkeja helposti esimerkiksi vapaa-ajan harrastuksiin toimistoaikojen ulkopuolella. Siksi
valmiiksi tulkatuille tilaisuuksille on kysyntaa. Pyrimme painottamaan asiakaslahtdisyytta
menemalla viittomakieliseen yhteisdon ja tiedustelemalla mita toiveita heilla olisi. Tiedamme
viittomakielelle tulkatusta vesijumpasta, jossa kay aktiivisesti sama ryhma. Tamankaltainen

tilanne on esimerkillinen tydmahdollisuus Vikelle.

3.3 Uusi nakokulma palveluun

Valttinamme on uusi ajattelutapa, jonka mukaan viittomakielinen ei aina joudu tilaamaan
tulkkia itse. Markkinoimme palvelujamme julkisen ja yksityisen sektorin toimijoille, johon
kuuluu esimerkiksi eri alojen yritykset. Ostaessaan palveluitamme asiakasyrityksemme saa
kauttamme uusia asiakkaita sekéa profiloituu esteettomyyden ja avoimuuden kannattajana.
Nykypaivan yritysmaailmassa kilpailu on kovaa ja taistelu asiakkaista on jatkuvaa. Ostamalla
palveluitamme asiakasyritys saa positiivista mainontaa ja kilpailuetua muihin oman alan
yrityksiin verrattuna. Asiantuntijapalvelumme kautta taas jaamme tietoa ja kokemusta
viittomakielesta, viittomakielisten kulttuurista seka tulkinkaytdsta. Tarjoamamme sanastotyo-
paketti palvelee jokapaivaisessa tydssaan viittomakielta kayttavia kuulevia joilla ei valttamatta
muuten olisi resursseja viittomien itsendiseen kertaamiseen. Asiantuntijuus- ja tulkkauspalve-

lut tukevat toisiaan ja toimivat seké yhdessa tai erikseen.

3.4 Mahdolliset kompastuskivet

Jos ajattelee uhkakuvia, emme tiedd asiakasyritystemme tadmanhetkista taloudellista
tilannetta ja mahdollisuuksia satsata uusiin ideoihin ja palveluihin. Koska meilla ei ole
kaytannonkokemusta markkinoinnista, saattaa tdma tuottaa meille jonkin verran enemman
tyota.

4. Asiakkaat / markkinat
4.1 Asiakkaat

Asiakasryhméaamme kuuluvat seké viittomakieliset ettéa kuulevat. Paaasiassa markkinoimme
palveluitamme julkiselle ja yksityiselle sektorille. Kohderyhm&mme pyrimme rajaamaan

mahdollisimman potentiaalisiin ostajiin, joiden palveluille tiedamme olevan kysyntaa.
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Tahan mennessa kuulevien asiakkaiden ostotottumukset tulkkauspalveluista ovat olematto-
mat. Tama johtuu siitd, etta yleisesti viittomakielinen on itse tilannut tulkin kunnan tarjoamana
tullessaan asioimaan. Tasta syystd meidan on osattava vakuuttaa ostajat palvelun hyddylli-

syydesta ja arvosta seka heille, etté heidan omille asiakkailleen.

Keltainen kirahvi -sanastopakettia on tarkoitus markkinoida yhteis6ihin, joissa viittomakieli on

osa arkipaivaa.

4.2 Palvelun tarve

Asiantuntijapalvelullemme olisi tarvetta, koska viittomakieliset asioivat samalla tavalla kuin
kuulevat eri laitoksissa, yrityksissa ja jarjestdissa. Usein palveluhenkilokunta on tottumatonta
ja kokevat tilanteen haasteellisena. Jos heilld olisi tietoa toimintatavasta viittomakielisten
asiakkaiden kanssa, he pystyisivét toimimaan luontevammin ja itsevarmemmin, jolloin heidan
palvelunsa taso paranisi. Potentiaalisia asiantuntijapalveluiden ostajia ovat esimerkiksi
oppilaitokset ja asiakaspalveluhenkildkunta.

Aikaisemmin tulkkauspalveluiden tuottajat eivat ole aktiivisesti markkinoineet palvelujaan
muille yrityksille vaan paédasiallinen tilaajakunta on l6ytynyt viittomakielisten parista. Tasta
syystd emme osaa arvioida yrityksemme mahdollista asiakasmaardd. Toisaalta koko

Jyvaskylan alueen palveluita tuottavat yritykset ovat mahdollisia asiakkaitamme.

Nykypaivana viittomakielta/tukiviittomia kaytetaan laajalti myds erityislapsien kielenkehityksen
tukena. Esimerkiksi paivakodin, jossa on dysfaattinen lapsi joka kayttaa tukiviittomia, on
tarjottava paivakodin henkilokunnalle viittomakielen opetusta. Usein oppimismateriaalit ovat
kuvia joista on vaikea hahmottaa viittoman liikeratoja ja kdsimuotoja. Sanastopaketti tarjoaisi
helpotusta liikkuvan kuvan muodossa. Sanastopakettimme tarkoitus ei kuitenkaan ole olla
paaasiallinen oppimisen valine vaan tukena Vviittomakommunikaation opetuksessa ja

kertaamisessa.

5. Kilpailijat
5.1 Alan yritykset ja toimintatavat

Kilpailijoitamme ovat Keski-Suomen alueen viittomakielen tulkkauspalvelua tuottavat yritykset
esimerkiksi Viittomakielialan Osuuskunta Via, Oy Mokoma Ab ja Signline Oy. Toisaalta
tiedamme, ettd Jyvaskylan alueen muiden yritysten resurssit eivat riita palvelujen tarjoami-
seen julkisen ja yksityisen sektorin toimijoille, koska yritykset tyollistyvat Kelan kilpailutuksen

tuoman jarjestyksen mukaisesti ja tdista on ylitarjontaa. Juuri tasta syysta meidan yrityksem-
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me palveluille 16ytyisikin oiva markkinarako, silla suuret tulkkausyritykset eivat pysty

hoitamaan mitaan ylimaaraista.

Suuremmilla yrityksilla on taustallaan vankka kokemus alalta ja he ovat ammattitaitoisia
tydssaan. Toisaalta he ovat Kiireisia ja uuden ideoinnille ei jaa aikaa. Heidan toimintatapansa
on vakiintunut omiin uomiinsa eika suurta kehitysta ole tapahtunut viime vuosina. Viittomakie-

len tulkkausala on vield nuori ja tasta syysta on toivottavaa etta siina tapahtuisi muutosta.

Paaasiassa Jyvaskylanalueelle vakiintuneet tulkkausalan toimijat tuottavat pelkastaan
viittomakielen tulkkaus- ja opetuspalvelua. Vahvimpana toimii opiskelutulkkaus silla
Jyvéaskylassa on aktiivinen viittomakielinen opiskelijanuoriso. Yritykset tarjoavat myds
asioimis- ja kirjoitustulkkausta, asiantuntijaluentoja ja viittomakielen opetusta.

Alamme muut toimijat eivat markkinoi muita tuotteitaan aktiivisesti julkiselle ja yksityiselle
sektorille. Palvelut |6ytyvéat yritysten Internet-sivuilta, mutta kyseinen tapa ei tavoita
mahdollisia uusia asiakkaita.

6. Yrityksemme
6.1 Vikke NY:n toimitilat ja sijainti

Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Viken toimitilat ovat osoitteessa Yliopistonkatu 4 B 59, 40100
Jyvaskyla. Tilat eivat kuitenkaan ole tarkoitettuja asiakasvastaanottoon, silla toimitilat
sijaitsevat asuinrakennuksen yhteydessa. Sijainti on Jyvaskylan keskustan valitttmassa
lAheisyydessa ja tastd syysta meidan on helppoa lahted toteuttamaan toimeksiantoja.
Viittomakielialan yritys ei tarvitse juurikaan muuta valineistdd kuin tietokoneen, joka meilta

|6ytyy entuudestaan ja olemme paattaneet ottaa sen yrityksemme kayttoon.

6.2 Vikke NY:n toiminnan seuranta

Vikke on pieni yritys, joka ei palkkaa ulkopuolista tyovoimaa. Pystymme hoitamaan
yrityksemme juoksevat asiat sekd tilaukset omin voimin ja piddmme huolen siitd, etta
tyopanoksemme ei kasva liilan suureksi. Yrityksemme pienuudesta ja taloudellisesta
tilanteesta johtuen kaytamme hytdyksemme verkostoitumisen tuomia etuja, jo olemassa

olevia kontakteja sekd tasmamarkkinointia asiakasyrityksille Bisnes to bisnes -malliin.
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7. Kirjanpito ja talouden suunnittelu

Koska NY-yritysten toiminta on niin pienimuotoista ja tarkoitus on oppia itse tekemalla,
aiomme hoitaa yrityksemme kirjanpidon itse. Ennen varsinaista toimikautta, perehdymme
kirjanpidon perusteisiin sekd pyrimme saamaan kasityksen taloushallinnon perusteista.
Lisédksi saamme apua ja neuvoja tarvittaessa kirjanpidon ammattilaisilta, joihin meilta 16ytyy
omia kontakteja. Meilla on myds mahdollisuus saada ohjausta Humanistisen ammattikorkea-

koulun tarjoamana.

Suunnittelemme toimintamme tarkasti liiketoimintasuunnitelman ja alamme kartoittamisen
avulla. Seuraamme kehitysta sdanndllisissa hallituksen kokouksissa ja opiskelijatiimin omissa
viikoittaisissa palavereissa.



Olemme kaksi heljannen
vuoden viittomakielen tulk-
kiopiskelijaa Laura ja Anne.

Paakallopaikkanamme
Viitneiset kolme vuotta toitni
HOUOMAKIN Kuopionh Kampus,
Josta siirryimme yrittdjyyden

innoittatmana JyVaskylaan
kesalld 2010.

Taustamme yrittdjyyden
saralta ovat erilaiset, mutta
molemmilta |8ytyy piinkovaa
taht0oa ja uskallusta kokeilla

yritedjyyttd. Paadyimme

Kokeilemaah rahkeitamme
yritysmaailmassa Opiskelijati-
imin suojissa. Syksyn aikana
olemme ideoineet, pahkailleet,
tuskailleet ja onnistuneet
yritySaatteiden parissa. Tassa
Syksymme satoa..

Liite 2 Ensimmainen versio yritysesitteesta

Viittomakielialan tulkkaus- ja
asiantuntijapalvelu SIGNE

SIGNE on Kahden tulkki-
opiskelijah pyorittama tulk-
Kaus- ja asiantuntijapalveluja
tuUOottaVva yritys. Paaasial-
lisena asiasryhminamme ovat
Kuulevat palveluntuottajat,
JOtKka ovat Kiihhostunheita
tarjoamaan palveluitaan Viit-
tomakielisille.

Perinteisena asetelmana
“viittomakielinen itse tilaa
tulkin” sijasta, pyritnme Kaan-
t3dmaan asian painvastaisesti.
Tavoitteena Viittomakielen
tulkkaus palveluntuottajan
puolelta.

57

SIGNEN palvelut

Tulkkaus ja kaantaminen
-tyokielind suomalainen
viittomakieli ja suomenkieli
-viitottu puhe
~talktiili
-0pastus
-tikuttaminen

Luennot
-asiantuntijapalvelut
-tulkinkaytdnkoulutus

Tulkkauksen tmarkkinointi ja
toteutus palveluntuottajille
asiakaslahtoisesti (esimerkiksi
tulkatut Vapaa-ajah harras-
tukset)
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Liite 3 Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n yritysesite

Olemme kaksi peliannen

: : Viitromakielialan tulikaus- ja VIKEn palvelut

vuoden Viittomakielen tulk- asiantuntijapalvelu

kiopiskelijaa Laura Jja Anpe. VIKKE NY Tulkkaus ja kaantaminen

Opiskelemme HUMAKIn -suomalainen

opiskelijatiimissa ja olemme Vikke NY tuottas tulk- viittomakieli ja suomenkieli

perustaneet Virctomakielialan Kaus- ja aSiahtubtijapalve- Viitottu puhe
yrityKsen. Iuja. Paaasiallisena asiasryn- “tikuttaminen
minamme oVat julkisen ja
yksityisen sektorin toimijat. Luennot

Vikke NY:lta voi tilata
viittomakielen tulkkausta,
asiahtuntijaluentoja seka
tulkih Kaytdh Koulutusta.

Tarjoamme portin
Viittomakieliseenh maailmaan
henkildille, jotka
eivat siihen muutoin paase
TUtustumaan.

-asiaptuntijapalvelut
“tulKinkgytOnKou|utus

Keltainen kirahvi

-Sahastopakett]
Viittomakielen Sahastotyd-
paketti DVD:n muodossa
-5i5altaa aSiakKaah toiVomia
Viittomia Videomuodossa
-helppokgyttoinen

Tavoitceenamme on
palveluiden markkinointi ja
Toteutus asiakaslahtoisesti!
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Liite 4 Esimerkki tehtdvan mukaan kohdistetusta mainos sahkopostista.
Sahkopostin otsikko: Viittomakielelle tulkattu asiakaspalvelutilanne tutuksi!
Hei!

Kuuluuko oppilaitoksen opetussuunnitelmaanne vahemmistéryhmiin tutustuminen?
Kasitellaankoé koulutuslinjoillanne esimerkiksi viittomakielisten asiakkaiden palvelua?

Suomessa on 4000-5000 viittomakielista henkil6d ja suomalaista viittomakielta
kayttaa yhteensa noin 14 000 henkiléa (Kuurojen Liitto ry). Viittomakieliset kayttavat
arkipaivanpalveluita samaan tapaan kuin kaikki muutkin. Valtio jarjestaa ja kustantaa
tulkkauspalvelun tulkkauspaattksen saaneille henkildille. Usein viittomakielinen
asiakas saapuu asioimaan tulkin kanssa.

Olisitteko kiinnostuneita jarjestamaan opiskelijoillenne luennon aiheesta tulkattu
asiakaspalvelutilanne? Pitamamme luento sisaltdé seka teoriatietoa etta kaytannon
harjoituksia. Opiskelijat paasevat osallistumaan lavastettuun asiakaspalvelutilantee-
seen, jossa osapuolina ovat kuuro, tulkki ja asiakaspalvelijana toimiva opiskelija.
Luento siséltaa perustietoa viittomakielestd, viittomakielisista ja heidan yhteisosta
seka kulttuuristaan. Luento antaa kuulijalleen paremmat valmiudet toimia tulkatussa
tilanteessa seka varmuutta ja vinkkeja sujuvampaan asiakaspalveluun.

Vikke NY on opiskelijayritys, jossa toimii kaksi kevaalla valmistuvaa viittomakielen
tulkkiopiskelijaa. Toimimme Humanistisen ammattikorkeakoulun opiskelijatiimissa,
jossa olemme perustaneet viittomakielialan yrityksen. Yrityksemme ottaa tilauksia
vastaan yhden lukuvuoden ajan aina kevaaseen 2011 asti. Yrityksemme palveluita
ovat viittomakielen tulkkaus, asiantuntijaluennot ja sanastotyopaketti. Halutessanne
voitte ottaa yhteytta muidenkin palveluidemme osalta.

Otattehan yhteyttd, voimme sopia tapaamisesta, lisainformaatiosta ja tarjouksen
lahettamisesta!

Ystavallisin terveisin,

Anne Kettunen ja Laura Ojanen

Vikke Ny

Yliopistonkatu 4 B 59
40100 JYVASKYLA

Sahkoposti: vikke.tulkit@gmail.com
Puhelin: 044-333 2331/ Anne
044-379 2241 / Laura



Liite 5 Tulkkaus- ja asiantuntijapalvelu Vikke NY:n logo
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