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malle, minka avulla keksintd voi saavuttaa kaupallisen muotonsa.

Tuotteistamisen avulla voidaan luoda asiakkaan tarpeisiin ja odotuksiin vastaa-
va tuote ja mahdollisesti jopa vield naiden kriteerien ylittava tuote. Yhta tarkea-
na toimena tuotteistamisella on auttaa luomaan selkeytta ja jarjestelmallisyytta
tuotetta valmistavan yrityksen toimintaan seka tuomaan kustannussaastoja.
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Avainsanat tuotekehitys, tuotteistus, kaupallistaminen



LAPIN AM K—] Abstract of Thesis

Lapland University of Applied Sciences

Technology
Industrial Management
Bachelor of Engineering

Author Keijo Puolakka Year 2017
Supervisor Juha Kaarela, MSc.
Commissioned by Lapland University of Applied Sciences. RDI. Re-
search Team of Operation and Maintenance
Aslak Siimes
Subject of thesis Productisation Description of the Cleaning System
Number of pages 43

The subject of thesis was productization. This work was commissioned by Re-
search team in operation and maintenance in the RDI department of the Indus-
try and Natural Resources sector at Lapland University of Applied Sciences. On
the basis of the productization it was intended to create a systematic proposal
to the purification system. With the help of this proposal the invention can reach
its commercial form.

Taking advantage of the productization there can be created a product that
meets the customer's needs and expectations or even product that over
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1. JOHDANTO

Tuotteen matka kohti ostettavaa muotoa lahtee ideasta, joka on syntynyt keksi-
jalle mahdollisen tarpeen tai tutkimustyon aikaan saavutuksena. Naiden ideoi-
den jalostaminen kaupalliseen muotoon, olkoonkin idea niin palveluihin tai ma-
teriaalisiin tavaroihin rinnastettava, on monien asioiden summa. Tuotteistamalla
saavutetaan selkeytta ja jarjestelmallisyytta tuotteen jokaisella osa-alueella,

tuotteen muodostamisessa, sen myymiseen saakka.

Taman opinnaytetydn aiheena on tuotteistaminen ja siind on tarkoitus tutustua
tuotteistamisen teoriaan ja kuvata tuotteistaminen patentin numero 125050 yh-
teydessa. Opinnaytetyon tavoitteena on luoda konkreettinen kirjallinen esitys,

joka voi olla yhtena apuvélineena puhdistusjarjestelmén kaupallistamisessa.

Opinnaytetyo rajoittuu suunnitelmaan, joka koskee puhdistusjarjestelmaa ja ta-
man kaupallistamista. Tyossa ei keskityta laitteiston toimintaan tai ominaisuuk-
siin muutoin kuin mahdollisten asiakkaalle tarjottavien kaupallisten ominaisuuk-

sien tai asiakkaan vaatimusten toteuttamisen muodossa.

Tutkimusongelmaksi muodostuu kaupallinen paketointi ja talléin laitteiston so-
veltuminen monipuolisiin kayttokohteisiin ja olosuhteisiin niin laitteiston koon

kuin haluttujen toimintojenkin osalta.

Opinnaytetyon aihe on saatu Lapin ammattikorkeakoulun TKI- osastolta. TKI on
lyhenne sanoista tutkimus-, kehitys- ja innovaatiotoiminta. TKI- toiminta on La-
pin AMK:ssa erittain monialaista ja laajasti kattavaa toimintaa. Elinkeinoelamaélle
tarkoitetut kehityspalvelut on jaoteltu eri alojen mukaisiin kehittdmisymparistoi-
hin. Kéaynnissapidon tutkimushankkeiden pohjalta puhdistusjarjestelma on saa-

vuttanut pisteen, jossa se olisi muodostettavissa kaupalliseen tarkoitukseen.



2. PUHDISTUSJARJESTELMAN KUVAUS

Tuotteistamisen kohteena olevan puhdistusjarjestelma on kuvattu patentissa
numero 125050. Laitteen tavoitteena on parantaa ja mahdollisesti korvata teolli-
suudessa jo kaytdssa olevia jarjestelmia ja menetelmia, joiden avulla analysoi-
daan ja puhdistetaan virtaavia nesteita. Nesteen tarkoituksena on toimia voite-
luaineena, joskin muitakin mahdollisia tarkoituksia nesteelle on, esimerkiksi toi-
mia voimanvalittdjaaineena mekaanisissa koneissa ja laitteissa. Nesteend on
yleisesti kaytetty oOljya tai vetta eri seoksina. Koneiden kaytdsta johtuvasta ku-
lumisesta on seurauksena se, ettd koneessa virtaavaan nesteeseen sekoittuu
hiukkasia. Hiukkaset aiheuttavat nesteen ominaisuuksien muuttumista ja voivat
olla osoituksena mahdollisesta koneen vikaantumisesta. Puhdistusjarjestelméan
toiminta perustuu naiden hiukkasten reaaliaikaiseen havainnointiin ja poistami-
seen virtaavasta nesteesta. (FI 125050 2014.)

Puhdistusjarjestelmén toimintaan olennaisesti liittyvina toiminnallisina yksikdina
voidaan pitaa havainnointiyksikkod, joka kayttaa konenékda nesteen kuvanta-
miseen. Konendko koostuu videokamerasta, valonléhteesta seka tietokoneesta
tarpeellisine ohjelmineen. Nesteesta voidaan havainnoida hiukkasia asetettujen
maaritteiden kuten koon, muodon ja maaran mukaan. Hiukkasten poistamiseksi
nesteesta voidaan kayttaa vaihtoehtoisesti suodatinta tai mahdollisesti suodat-
timen tai suodattimien liséksi naytteenottoyksikk6a. Naytteenottoyksikolla saa-
daan haluttu hiukkanen talteen esimerkiksi naytepulloon mytéhempaa tarkaste-
lua varten. Nestevirtauksien ohjaamiseksi puhdistusjarjestelmén sisdisessa
nestekierrossa kaytetaan kolmitieventtiilejd, joilla ohjataan tarpeen vaatiessa
nestettd kiertokanavia pitkin esimerkiksi suodattimelle. Puhdistusjarjestelmén
toiminnan ohjaamiseen kaytetadn ohjausjarjestelméa, joka on kytketty laitteis-
toon tarkoituksenmukaisesti. Puhdistusjarjestelmaan on myds mahdollisuus
lisata toiminnasta ilmoittava hélytyslaitteisto. Halytyksen antamisen mahdollisia
kohteita voivat olla esimerkiksi havaintoyksikbn havainnointi, naytteenoton ta-
pahtuminen sek& jarjestelmén hairidtilanteet. Puhdistuslaitteiston kytkemiseen
ja asentamiseen kayttokohteeseen kaytetdan mahdollisesti putkistoja, letkuja ja
liittimia. (FI 125050 2014.)



Puhdistusjarjestelman eras toimintamalli (Kuvio 1) on kuvattu kaaviossa, jossa
kayttokohteeseen 104 eli laitteeseen on kytketty puhdistusjarjestelma. Nesteen
virtaussuunta laitteesta on suuntaan v, kohden suodatinta 110a. Suodattimen
110a lavitse virranneesta nesteestd on eroteltu likahiukkaset ennen nesteen
saapumista havainnointiyksikélle 106. Mikali havainnointiyksikkd havaitsee
poistettavan hiukkasen, ohjautuu sopiva maaré nestetta ohjattavan venttiilin 108
lavitse kiertokanavaan 114 ja uudelleen suodattimelle 110a. Laht6kohtaisesti
ohjattava venttiili 108 on kytkettyna suuntaan A jolloin neste ohjautuu kayttokoh-
teeseen 104. Suodatin 110b edustaa vaihtoehtoista sijoituspaikkaa suodattimel-
le. (FI 125050 2014.)

102
Havainnoindi-
vhsikks ‘
/‘/ A 114
A A
106
/- 1106 112
1108
W
- Kayttakohde
104

Kuvio 1. Puhdistusjarjestelma. (FI 125050 2014.)



3. TUOTTEISTAMINEN

3.1 Tuote

Pohdittaessa mita tuote voi kasittdd kokonaisuudessaan, havaitaan, etta tarvi-
ke, raaka-aine, palvelu ja tieto voivat kaikki olla tuotteita. Toisin sanoen kun yri-
tyksen tuote tai laite on saavuttanut sellaisen muodon, ettd asiakas voi sen os-
taa, on kyseessa tuote. Kokonaisuudessaan tuotteeseen voi sisdltya muun mu-
assa, fyysinen laite, palvelu ja mielikuvien luomat ominaisuudet. Asian sisallén
avaamiseksi voidaan ajatella tilannetta, jossa urheiluliikkeesta ostetaan valinei-
td. Myyja mahdollisesti sovittaa ja saatda valineen asiakkaalle valmiiksi, seka
opastaa tuotteen kayttamiseen. Talldin itse kauppaan sisaltyy niin palvelua, tie-
toa kuin myo6s itse fyysinen tavara. Ostokuittiin ei ole kuitenkaan erikseen jaotel-
tu palvelun ja tavaran osuutta. Epailemattd myyjan palkka on huomioitu tavaraa
hinnoiteltaessa. Huomion arvoista on se, ettd osa palveluista, kuten huolto,
konsultointi tai koulutus on liiketoimintaa ja yrityksilla, joilla ei ole valttamatta ole
fyysista tuotetta myytdvandan, nama palvelut hinnoitellaan omina tuotteinaan
erikseen. Tallaisia aineettomia tuotteita on alettu kutsua termilla palvelutuote.
Naita kaikkia fyysisia tuotteita ja eri palveluita, joita yritykset tarjoavat, voitaisiin
mieltdd paremmin yhtenaisena pakettina, jota nimitettaisiin yrityksen tarjooma-
na. (Lehtim&ki, Malinen, Salo & Simula 2009, 24-25.)

Eri tuotteiden syntymiselle on yhteista luovuus ja ideointi. Tuote voi saada al-
kusykayksensa seuraavilla tavoilla: tuotteen kehittdja on oivaltanut ongelman tai
tarpeen markkinoilla, ongelma tai puute on voitu myos tuoda tietoisuuteen mah-
dollisen asiakkaan toimesta, lisaksi eri analyysien teolla voidaan loytaa erilaisia
tarpeita. (Hietikko 2008, 15-16.) Jo ideointivaiheessa on syytd ottaa huomioon
myos markkinointi ja myynti. Talla tavalla voidaan kaupallisia ominaisuuksia
vahventaa ja parantaa jo tuotteen luomisen alkuvaiheessa. (Lehtimaki ym.
2009, 21.) Kun tuoteideoista on jaanyt jaljelle varteen otettavat ideat ja naita
parhaita kokonaisuuksia kehitetddn kohti uutta tai parannettavaa tuotetta, kutsu-
taan prosessia tuotekehitystoiminnaksi. (Hietikko 2008, 15-16). Tuotekehitys-
tyon tuloksena tuotetaan konkreettinen tuote sekd dokumentit laskelmien, pii-

rustusten ja luetteloiden muodossa (Lehtimaki ym. 2009, 17).
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3.2 Mita on tuotteistaminen?

Tuotteistamisen lahtokohtana on tarve muodostaa tuotteesta kasin kosketelta-
va, tdma korostuu erityisesti vaikeasti miellettavien palveluiden kohdalla. Palve-
luiden tuotteistaminen muuttaa palvelun sisallon konkreettisemmalle tasolle,
jolloin sisallon tarkastelua voidaan suorittaa helpommin asiakkaan omien tar-
peiden ja vaatimusten nakokulmasta. Nain tapahtuu myds fyysisten tuotteiden
kanssa, vaikka fyysisen tuotteen kokeileminen ja koskettaminen tekee tuottee-
seen tutustumisen helpommaksi. Tuotteistaminen parantaa fyysista tarkastelta-
vuutta ja selkeyttd, jotta asiakas kasittaa etukateen mita on hankkimassa. (Leh-
timaki ym. 2009, 21.)

Tuotteistamisen hyo6ty valittyy myds tuotetta tuottavalle yritykselle itselleen.
Hyo6ty muodostuu selkiytyvalla ja yhtenaisella ymmarryksella siitéa, minkalaisella

tuotteella kilpaillaan ja rakennetaan liiketoimintaa. (Lehtiméki ym. 2009, 25.)

Tuotteistamisen sisimmainen tarkoitus on maarittd& ne prosessit, joita tarvitaan
yrityksessé tuotteen luomiseen, seké konkretisoida asiakkaalle tuotteen muo-
dostama kokonaisuus. Asiakasarvon konkretisointi ja yrityksen sisaisen toimin-
nan tehostaminen samoin kuin kustannuksien vahentaminen ovat tuotteistami-
sen tavoitteena. (Lehtiméki ym. 2009, 21.) Asia on esitetty helpommin k&sitelta-
vassa muodossa kuviossa 2. Kuviota tarkastelemalla saadaan selkea perusaja-
tus selville, visuaalisesti toteutettuna, tuotteistamisella saavutettavista tavoitteis-
ta ja kuinka naita tavoitteita voidaan mitata. (Jaakkola, Orava & Varjonen 2009,
33.)
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o Ymmirrys Tuotteistaminen
asiakkaan
tarpeista

o Palvelujen ja o Tehokkuus

asiakastarpeen

vastaavuus | Laatu Tuottavuus L * Nopeus
o Poikkeamat
o Palvelun _
toteutuksen taso suunnittelun
. . prosesseista
o Asiakkaiden
odotuksiin .
vastaaminen Arvon lisddminen

asiakkaalle ja yritykselle

~

o Asiakastyytyviisyys, asiakkaan
kokema arvo ja hybty

# Yrityksen taloudellinen
kannattavuus

Kuvio 2. Tuotteistamisen tavoitteet (Jaakkola ym. 2009, 33.)

Miten tunnistetaan tuotteistettu tuote? Ihmisten kasitys tuotteesta riippuu hie-
man heiddn omasta katsontakulmastaan. Mahdollisesti jopa yrityksien siséisten
toimintojen tai liiketoiminta-alueiden valilla ndkemyseroja voi l6ytyd. Esitettaes-
sa kysymys "milloin tuote on valmis?” eri osastoille, vastauksiksi voidaan saada
varsin erityyppisia vastauksia osaston toiminnan ja vastuualueen mukaan. Tuo-
tekehityksen puolesta tuote on valmis, kun tuote ratkaisee sille asetetun ongel-
man ja se voidaan objektiivisesti osoittaa. Tuotteen valmistuminen virheettéma-
na tuotantolinjalta on tuotannon mielestad osoitus tuotteen valmiudesta. Logis-
tiikkkaosaston kokemus valmiista tuotteesta on tuotteen toimitus oikean maéaréai-
sené ja oikea lukuisena, ajallisesti oikein asiakkaalle. (Lehtimaki ym. 2009, 25—
26.)

Valmiiseen tuotteeseen kuuluvia osia voivat olla tuotteen kaytto- ja huolto-
ohjeet, tilaus- ja sopimuspaperit, hinnoittelulista seka markkinointimateriaali.
Eras maaritelma taysin tuotteistetulle tuotteelle onkin se, etté yrityksen jokainen
taho voi vastata tuotteen olevan valmis. Valmis tuote ei valttdmaétta ole kuiten-
kaan taydellinen, jolloin tuotteen kehittdmiseen on edelleenkin tarvetta. (Lehti-
maki ym. 2009, 25-26.)
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3.3 Tuotteen kerrokset

Mahdollisen asiakkaan suunnasta katsottuna tuote voidaan ndhda eri tavalla
kuin yrityksen. Téata asiakasnakokulmaa havainnollistaa tuotteen kerrosmalli
(Kuvio 3). (Lehtimaki ym. 2009, 26.)

Perustuote

Odotettu tuote
Laajennettu tuote

Mahdollinen tuote

Kuvio 3. Tuotteen kerrosmalli (Lehtimaki ym. 2009, 26.)

Perustuote on se, joka mahdollistaa liiketoiminnan yrityksessa. Mita ylivoimai-
sempi ydintuote on, sitd parempi mahdollisuus on menestya kaupallisesti.
Myynnin edellytyksena on kuitenkin minimissaankin asiakkaan arvojen tayttymi-
nen. Talldin saadaan taytettya asiakkaan vaatimukset ja odotukset kyseisen
tuotteen kohdalla. Tuotteistamisella ja kaupallisella osaamisella voidaan luoda
vaatimattomastakin tuotteesta menestynyt, joskin ylivertaisella tuotteella kaupal-
lisen menestyksen saavuttaminen on huomattavasti helpompaa. (Lehtimaki ym.
2009, 27.)

Yrityksen perustuotemallia ei ole suoranaisesti kannattavaa eikd helppoa myy-
da asiakkaalle, joka odottaa saavansa enemman kuin pelkan toiminnallisen
tuotteen. Tall6in odotettua lisdarvoa asiakkaalle on hankittava pakkauksen,
muotoilun, tuotenimen ja tuotemerkin keinoilla. Nailla tavoilla muodostuu odotet-
tu tuote. (Lehtiméki ym. 2009, 27.)
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Mielikuvien vetovoimaisuus tuotteelle lisdarvoa haluttaessa on erittain merkityk-
sellista. Mielikuvilla voidaan paitsi erottua kilpailijoista, my0ds sailyttéaa tarjonnan
vetovoimaisuus pitkaan verrattuna mahdollisiin alan muihin toimijoihin. Toimin-
nallisen tuotteen kilpailuetu ei ole ajallisesti pitkédlle kantava, koska mahdolliset
kilpailijat voivat monistaa konkreettisen tuotteen varsin helposti, toisin kuin yri-
tyksen antamien mielikuvien kopioimiseen joka on haastavaa ja tarkoitukseen

huonosti sopivaa. (Rope 2000, 211.)

Laajennettu tuote tuo mukanaan yllatyksellisen lisdarvon asiakkaalle. Kaikki
muut asiat, joilla tulevaisuudessa voimistettaisiin tuotteen ominaisuuksia ja ar-

voa asiakkaalle, kutsutaan mahdolliseksi tuotteeksi. (Lehtimaki ym. 2009, 27.)

Tuotteen tarkastelua on syytd suorittaa aina asiakkaan nakokulmasta markki-
noinnin onnistumisen takaamiseksi. Myos tuotteen esittdminen on suoritettava

niin, etta asiakkaan kiinnostuksen kohteisiin vastataan. (Rope 2000, 214.)

3.4 Sisainen tuotteistaminen

Sisainen tuotteistaminen ei nay asiakkaalle, joten toiminnan kehittdminen on
yrityksen sisdista toimintaa. Talla sisaisella kehitystyolla pyritdan varmistamaan,
ettei jo kerran tehtyja asioita jouduta tekeméaan yha uudelleen. Tavoitteena on
tuottaa laadultaan ja tekniseltéd toiminnaltaan kesken&an vastaavan tasoisia
tuotteita, jotka tayttavat asiakkaiden tarpeet ja vaatimukset toistuvasti. Sisdinen
tuotteistaminen voidaan kiteyttaa lyhyesti: kyky tehda. Sisdisen toiminnan jar-
jestelmallistamista voidaan edellyttda ennen ulkoista tuotteistamista. (Lehtimaki
ym. 2009, 29-32.)

Sisaisen tuotteistamisen kohteita voivat olla esimerkiksi:

e tuotteen maaritelmat

e materiaalivaihtoehtojen valinta
e tyOkalut ja muotit

e tuotannon suunnittelu

e |aadunvalvonta
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e sertifikaatit

e |uvat.

Sisaisen tuotteistamisen olennainen asia on maaritella tuotteistamisen taso.
Tuotteistamisen tason maarittamisella tarkoitetaan tuotteiden kuvaamisen ja
maarittelyn astetta, eli minne asti edetaan asiakkaan ehdoilla tuotetta valmistet-
taessa. (Lehtimaki ym. 2009, 30-31.)

Yritykset paattavat sisaisesti strategiassaan tuotteiden ja palveluiden tuotteis-
tamisasteesta ja aikatauluista. Talloin suunnittelu ja tuotteistaminen voivat ede-
ta yhtaaikaisesti. Palvelujen tuotteistamista on esitetty (Kuvio 4), néita neljaa eri

tasoa voidaan kuvailla vaiheittaisina. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 44.)

o~
4 3 Monistettava palvelu
3 k Tuotteistettu palvelu
2 " Palvelun tuotetuki
1 Sisdisten tydmenetelmien
° tuotteistaminen

Kuvio 4. Tuotteistamisen tasot (Lehtinen & Niinimaki 2005, 44.)



15

Ensimmaisen tason toimintana yritys tavoittelee tehokkuutta. Tama
tapahtuu prosessien systematisoinnilla ja dokumentoinnilla eli sisaiset

toimintatavat ja tydomenetelmat jarjestellaan.

Toisella tasolla tarjontaan lisdtéaan tuotteeseen fyysinen tuotetuki.
Tuotetuki on aiemmasta tyosta paketoitu prosessia tukeva menetelma.
Tallainen menetelma on mahdollisesti tietokoneohjelma, jota asiakas tai
asiantuntija voi kayttaa prosessin aikana.

Kolmannen tason sisalténa prosessit, menetelmat ja apuvalineet ovat jo
pitkalle tuotteistettuja. Palvelua voidaan muotoilla asiakkaan vaatimusten

mukaan, kustannustehokkuuden siita karsiméatta.

Neljannella tasolla on taysin tuotteistettu tuote. Talldin tuotetta voidaan
monistaa ja se on saavuttanut tavaramuodon. Talléin se ei myodskaan ole
riippuvainen kehittajistddn ja voidaan toimittaa asiakkaille normaalein
jakelutein. (Lehtinen & Niinimé&ki 2005, 44-45.)

Tuotteistamisen asteen valinnassa on myds huomioitava kannattavuus seka

toiminnan ja palvelun luonne, jotka ovat vaikuttavina tekijoina. Lahtokohtaisesti

tuetaan asiakkaan kokemaa arvoa. Systematisoinnilla ja maéaarittelylla vakioi-

daan tuotetta siten, etta vastataan asiakaskunnan vaatimiin keskendan saman-

kaltaisiin tarpeisiin. Taysin tuotteistetulla tuotteella saavutetaan nopeutta, te-

hokkuutta ja kustannussaastoja. Vastakohtaisesti taysin tuotteistetulla tuotteella

ei voida huomioida yksilollisia asiakastarpeita. Olennaista on saada tuotteen

vakiointi oikeaan tasoon. Vakioinnin suunnittelun apuna voidaan kayttaa seu-

raavia kysymyksia:

Onko palvelu tai tuotte jaettavissa toistettaviin moduuleihin?

Loytyyko palvelun tai tuotteen osien yhtenevaisyyttd muiden tuotteiden

kanssa?
Voiko prosessista erottaa ja jaotella samankaltaisia tapahtumia?
Voidaanko parantaa ja tehostaa eri vaiheita? Mita menetelmat olisivat?

Mikéa teknologia tai menetelm& on monistamisen perustana ja miten nail-

|& tavoilla saavutetaan kilpailuetua?
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e Mitd osaamista monistettavan tuotteen rakentamiseen tarvitaan?

e Onko kannattavampaa ostaa osaaminen vai hankkia sita yritykseen si-

sélle?

Tuotteistamisen taso on esitetty kuviossa 5. Toisessa aaripaassa on vakioitu
tuote eli taysin tuotteistettu tuote. Vastakkaisessa aaripaassa sijaitsee vakioi-
maton eli yksil6llinen tuote, jollaista ei toteuteta samansiséltdisena uudelleen.
(Jaakkola ym. 2009, 19, 22-23.)

Vakloidut osat
Vakioimattomat osat
Téysin tuotteistettu < = Tiysin ainutiaatuinen
palvelu palvelu

Kuvio 5. Tuotteistamisen asteet (Jaakkola ym. 2009, 19.)

3.4.1 Raatalointi

Palveluhaluinen yritys pyrkii tayttamaan asiakkaidensa toiveita palvellen jokais-
ta asiakasta yksilollisesti eli raataléimalla tuotteensa. Raatéldinnin vastakohtana
on standardoitu tuote, toisin sanoen vakioitu tuote. Naiden kahden aaripaan eli
raataloidyn ja standardoidun valistd muotoa kutsutaan massardataléinniksi.
Massaraataldinnissa on kyse yksildllisten tuotteiden tuottamisesta massatuo-
tannon keinoin. Asiakkaalle tarjotaan vaihtoehtoisista elementeistéd koostettua
tuotetta tai palvelua, joka on rakennettu asiakkaan tarpeita vastaavaksi koko-
naisuudeksi. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 34-35.)

Raataloinnilla saavutettavissa olevat hyddyt yritykselle ovat asiakastyytyvaisyy-

den kasvu, mahdollisuus parempaan hintaan, myydyn palvelun maaran kasvat-
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taminen ja innovaatioiden tuleminen asiakaslahtdiseksi eli innovaation syntymi-

nen asiakkaan tarpeesta (Ojasalo & Ojasalo 2008, 171).
Massaraataldinnille on méaaritelty nelja eri tasoa:

¢ Yhteisty0hon perustuva massardataldinti. Asiakkaan ongelmia ratkotaan
yhteisty6Olla. Tunnistamalla asiakkaan tarpeita luodaan yksilollinen
asiakkaan kohtaava massaraataloity ratkaisu. Tallainen massaraatalointi
sopii sellaisille asiakkaille, joiden on vaikea ilmaista tarpeitaan tai
ratkaisuja ongelmiin. Myos asiakkaat, jotka ovat turhautuneet
valitsemaan pakotetuista vaihtoehdoista, ovat sopivassa
kohderyhmassa.

e Mukautuva massaraatalointi. Asiakkaalle tarjotaan asiakkaan kaytossa
muokkautuvaa standardiratkaisua. Sopii asiakkaalle, joka haluaa
muokata tuotetta eri tilanteisiin sopivaksi teknologian keinoin, ilman

suoraa vuorovaikusta yritykseen

¢ Kosmeettinen massaraataldinti. Palvelu itsessaan on standardi, mutta se
esitetddn eri tavoin eri asiakkaille. Asiakaskunta, jolle kyseinen
massaraataléinnin muoto sopii, arvostaa mielikuvien erilaisuutta,
ulkonak6a tai mainostamisen muotoeroja siitéa huolimatta, etta itse
raatalointi on samanlainen kaikkien kesken. Asiakkaiden kokemus arvon

saannista itselleen on rahanarvoinen myyjana toimivalle yritykselle.

e Lapindkyva massaraatalointi. Asiakkaille tuotetaan massaraataloityja
ratkaisuja ilman, etta he tietavat, ovatko massaraataldinnit juuri heidan
tarpeisiinsa. Sopii helposti ennustettaviin erityistarpeisiin tai
samankaltaisena toistuviin tarpeisiin. Lapinakyvaa massaraataldintia
suorittava henkilo tarkkailee ja huomioi asiakasta vuorovaikutuksetta ja
raataloi asiakkaalle tuote- tai palveluratkaisun. (Ojasalo & Ojasalo 2008,
171-172.)

Yhtena raataldéinnin muotona on modulointi. Moduloinnissa tuotteen sisalto jae-
taan osiin, eli moduuleihin. Naita toiminnallisia osia kootaan tai muokataan asi-

akkaan toivomusten mukaisen tuotteen luomiseksi. Moduulien avulla kustan-
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nusséastdt ovat huomattavia, kuitenkin asiakkaan valintamahdollisuudet ovat
mittavat. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 35.) Asiakkaan arvostuksen kohteena
moduloitu tuote ansaitsee kiitosta yksilollisyydestdan ja ongelmaratkaisun uu-
delleen hyddyntamisesta, aikaisempien suoritteiden avustuksella. Kyseinen raa-
taldintimuoto viestii osaltaan kokemusta ja asiantuntemusta. Talla keinoin ra-
kennettu tuote, jota asiakas lahestyy henkilokohtaisesta suunnastaan, korostaa
raataloitya osiota. Asiakkaalle tarjottu ratkaisu on hyvinkin ainutkertainen, eika
menetelmien vakioiminen muuta raataléinnin mahdollisuutta tuotteessa. Vaki-
oidut osat, moduulit ja raataloidyt osat voivat muodostaa yhtenaisen kokonai-

suuden, kuten kuviossa 6 havainnollistetaan. (Jaakkola ym. 2009, 20.)

Moduuli 1
Vakioidut Moduuli 2
Yrityksen tyovalineet, Raataloity Asiakkaan
nakokulma menetelmat, ’ 0sa nakokulma
tolmintatavat Moduuli 3
Moduuli 4

Kuvio 6. Modulaarinen rakenne (Jaakkola ym. 2009, 20.)

3.5 Ulkoinen tuotteistaminen

Ulkoinen tuotteistaminen on asia, joka nékyy yrityksesta ulospain. Ulkoisella
tuotteistamisella luodaan tuotteen kerrosrakenteen mukainen oletettu tuote se-
k& mahdollisesti myds saavutetaan laajennetun tuotteen ominaisuudet. Ulkoi-
nen tuotteistaminen on siis suoraa jatkumoa ja taydentamista sisaiselle tuotteis-

tamiselle. Ulkoisessa tuotteistamisessa valitaan myos strategianmukainen asia-
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kaskunta, paatetdan kuinka asiakkaita kontaktoidaan seka kartoitetaan ideoiden
toteutusmahdollisuudet. Ulkoinen tuotteistaminen tuo asiakkaan ulottuville ja
tarkasteltaviksi kaikki ne ominaisuudet joita tuote edustaa. Vertailua helpottavia
asioita, jotka kuuluvat tiukasti tuotteeseen, ovat muun muassa toimitusaika, hin-
ta-laatusuhde, varaosien saatavuus ja mahdolliset kayttboikeudet. Talléin ver-
tailu kilpaileviin tuotteisiin sekéa ostopaatoksen teko on mahdollista. (Lehtimaki
ym. 2009, 33-34.)

Ulkoisen tuotteistamisen olennaiset ja huomioonotettavat ydinkohdat ovat:
e tuotteen nimi ja brandin rakentaminen
¢ yleinen kuvaus tuotteesta
e kayttbohjeet, oppaat seka arvokuvaus asiakkaalle
e mainos, esite ja tekniikan kuvaus
e asiakaspolitiikka ja referenssit
¢ lisenssiehdot ja sopimukset
e myyntikanavien luonti, myyntikoulutus
e myynnin ty6kalujen luonti, myyntipalkkiot
e tuotteen hinnoittelu ja alennuspolitiikka
e tuotteen pakkaus ja logistiikka
e toimitusehdot
e version hallinta ja paivitykset
e tekninen asiakastuki ja asiakastuen koulutus
e kehittamisvisio tuotteesta.

Voidaankin todeta, ettd ulkoisen tuotteistamisen lopputuloksena tuotetta voi-
daan myyda. (Lehtimaki ym. 2009, 33-35.)
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3.6 Tuotteistamisen eteneminen

Tuotteistamisen kulkua kuvataan usein prosessina, naita tuotteistamisprosesse-
ja on varsin erilaisia. Tuotteiden tuotteistamiseen suunnatuissa projekteissa
resurssien kayttdminen painottuu eri osa-alueille verrattuna palvelun tuotteista-
miseen. Yhdistavana tekijand kuitenkin nailla prosesseilla on se etta ideasta
edetddn jarjestelmallisesti kohti valmista tuotetta. Menestyksekkaat yritykset
ovat noudattaneet l&ahtbkohtaisesti tuotteistamismallia, joka on lahella tuotepro-
sessia. (Apilo ym. 2007, 64—66.) Tuotteistamisprosessi etenee vaiheittaisesti
jatkuvana prosessina, sisaltaen kolme erillista vaihetta, jotka ovat valmistelevat
tyot, markkinoinnin valmistelu ja jalkiseuranta ja arviointi. (Lehtinen & Niinimaki
2005, 45.)

Vahvaselka on kuvaillut tuotteistamisprosessia alla olevan mallinnuksen mukai-

sesti (Kuvio 7).

Valmistelu

Sisallon

rakentaminen

Hinnoittelu

Tuotteesta
viestinta
asiakkaalle

Seuranta ja
jatkokehitys

Kuvio 7. Tuotteistamisprosessi (Vahvaselka 2004, 49-52.)
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Idea

Idean pohjalta voidaan maaritella toiminnalle liikeidea. ldea voi pohjautua tuot-
teeseen tai palveluun seka naiden yhdistelmiin. ldeoinnin perusteena taytyy
pitdd asiakaslahtoisyytta, jolloin tuote vastaa tarvetta ja saavuttaa asiakkaiden
arvostuksen. Liikeidean avulla méaaritelladn mahdolliset asiakasryhmat ja tarjon-
ta naille kohderyhmille, seka resurssit ja toimintatavat, joilla toteutetaan tarjon-
nan tuottaminen. (Vahvaselka 2004, 49.) Naita edellisid maaritteitd voidaan kut-
sua strategisiksi paatoksiksi, joiden vaikutukset toiminnan tulevaisuuteen ovat
huomattavat. Idean kehittdmisen alkuvaiheen yhteydessa on syyta tarkastella
toimintaan vaikuttavia ulkoisia tekijoitd, joita ovat esimerkiksi lait, asetukset,
standartit ja jopa kulttuurilliset tekijat. Toimintaan vaikuttavat myos sisaiset teki-
jat, joita voidaan ajatella olevan ainakin osaaminen seka henkiléresurssit ja

mahdolliset muut resurssit. (Hallikas ym. 2005, 28.)

Karkean ideoinnin jalkeen siirrytdan miettiméén ideaa syvemmin ja luodaan sille
tuotekonsepti, jolla tarkoitetaan tulevan tuotteen kuvausta tiivistetysti. Tuote-
konseptissa maaritelladn tuote, mita ollaan tekemassa, kuka kayttaisi tuotetta
eli kohderyhma ja asiakkaat. Konseptiin liittyen vastausta haetaan myos kysy-
mykseen miksi asiakkaat valitsisivat kyseisen tuotteen eli mik& olisi tuotteen etu
kilpailijoihin n&hden. Tuotekonseptissa méaaritellaan miten tuote saadaan tuotet-
tua. Osataanko ja onko kaytossa riittavasti resursseja ja mista mahdollisesti
hankittaisiin lisda asiantuntemusta? (Paananen, Tuominen & Virtanen. 2005,
42.) Tuotekonseptia voidaan kutsua epatarkaksi kyhaelméksi tuotteesta, jota
voidaan tarkastella eri mallinnuksilla ja tuoteprosessikuvauksilla (Lemstrém
2007). Tietoa asiakkaista ja kohderyhmistd voidaan hankkia eri tutkimuksilla,
joista mainittakoon markkina- ja kilpailija analyysit, joiden avulla selvitetd&n po-
tentiaaliset asiakkaat ja kilpailijat (Vahvaselka 2004, 117). Tuotekonseptiin kuu-
luvana sisaltond ovat myods jakelukanavavaihtoehdot, kuinka tuote saavuttaa

loppuasiakkaan niin myynnin kuin markkinoinninkin osalta (Tonder 2013, 46).
Valmistelu

Valmisteluvaiheen tarkoituksena on maaritella ja selvittdd mahdolliset markkinat
ja asiakastarpeet. Toiminnalla varmistetaan asiakaslahtoisyys, seka tarkenne-

taan kohderyhmien valintaa tuotteen kannalta optimaaliseksi ja yhtenaiseksi.
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Taman vaiheen sisaltéon voidaan liittdéa myoés mahdolliset kouluttautumiset se-
k& omien toimintojen ja prosessien analysointia. Tallbin voidaan selvittda tule-
vaa tuotteistamisen kustannusrakennetta ja ajankaytt6a alustavasti. (Vahvasel-
k& 2004, 50.) Itse tuotteistamisen aloittaminen tapahtuu tuotteistussuunnitelman
tekemisella. Tarkoituksena on ohjata, kertoa ja pitaa sisallaan tuotteistamisen
kohteena olevan tuotteen perusajatuksen ydin, valmiiseen tuotteeseen saakka.
(Paananen ym. 2005, 53.) Tuotteistamissuunnitelman runkona voitaisiin pitaa

alla olevia kysymyksia joihin vastaamalla, luodaan suunnitelma:
e Mita tuotetaan? Tuote, tuotteen lisdosat ja palvelut?

e Miten rakentuu raataldinnin ja standardoinnin aste seka moduloinnin ra-

kenne?
o Keitd ovat tuotteen kayttgjat ja kohderyhma?
e Miksi kohderyhma valitsisi tuotteen?
e Minka tarpeen tuote tyydyttaa tai ratkaisee asiakkaan kohdalta?
e Kuinka tuote tuotetaan?
e Millainen on alustava aikataulu tuotteistamiselle?
e Ketka ovat tuotteistamisesta vastuussa olevat henkil6t?

Tuotteistamissuunnitelmaan lisataan myohemmin eri tuotekehitysvaiheissa saa-
tava ja valmistuva aineisto, kuten tuotekuvaus, tuote-esite ja markkinointisuun-
nitelma. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 64—-65; Paananen ym. 2005, 54.)

Sisallén rakentaminen

Sisallon rakentaminen aloitetaan, kun kohderyhma on saatu rajattua ja silla on
todettu olevan tarvekartoituksen pohjalta tyydytettavissa olevia tarpeita tai on-
gelmia, joiden poistamiseksi voidaan rakentaa tuoteryhméjaottelun mukaiset
tuotteet. Jokaisen tuotteen yhteydessa tuotteelle rakennetaan sisaltd ja vakioi-
daan tuote. Tuotteen ja sen sisallon méaarittelyssa vastataan seuraaviin kysy-

myksiin:
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- Mik& on tuote, tuotteen nimi ja sisalto?

- Mitka ovat laadulliset ominaisuudet ja niiden tuomat edut?

- Miten maaritellaén tuotantoprosessit?

- Mitk& ovat tuotteen jakeluvaihtoehdot ja levityskapasiteetti?
- Kuka tuottaa palvelun tai tuotteen?

Liséksi rakennetaan fyysinen todisteaineisto ja dokumentointi. (Vahvaselka
2004, 50.) Sipilan mukaan on perusteltua tehda huomattavasti yksityiskohtai-
sempi tuotekuvaus (Taulukko 1), jossa tuotekuvaus on huomattavasti katta-
vampi. (Sipila 1995, 74.) Taulukossa on my6s Paanasen (Paananen ym. 2005,
56-57) ja Raatikaisen (Raatikainen 2008, 91-92) huomioita taydentamassa

sisaltoa.

Taulukko 1. Tuotekuvaus (Sipila 1995, 74-77; Paananen ym. 2005, 56-57;
Raatikainen 2008, 91-92.)

otsikko Sisalto

Nimi (tuotteelle) Laite tarvitsee kaupallisen nimen. Ni-
men tulee kuvata tuotetta, liséksi ni-
men tulee sopia toiminta- ja asiakas
ympéaristoonsa. Nimen on oltava myos
sellainen ettd rekisterbitdvyys on

mahdollista.

Yleiskuvaus Laitteiston yleiskuvauksessa kerro-
taan ja maaritetddn laite sisallollisesti.
Kenelle laite on tarkoitettu, mita ollaan
tarjoamassa ja mistd laitteessa on

oikeastaan kyse.
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Kayttdtarkoitus ja asiakashyoty

Miten laitetta kaytetdan ja millaiseen
tarkoitukseen laitetta tulee kayttaa.
Asiakkaan saavuttama hyotty tai on-
gelmanratkaisu joka saavutetaan lait-

teen kaytolla.

Kilpailevat tuotteet

Onko tuotteella kilpailijoita, millaisia
ovat kilpailevat tuotteet, miten erotu-
taan ja mitka ovat kilpailu valtit omassa
tuotteessa  verrattuna  kilpailijoihin.
Oman tuotteen erilaistaminen Kkilpaili-

jaan nahden talléin helpottuu.

Asiakas ja kohderyhmat seka mark-
kinat

Kenelle tuote on suunnattu, asiakas ja

loppukayttdgja ryhméat. Kuinka laajat

markkinapotentiaaliset mahdollisuudet

tuotteella on

Strateginen sopivuus

Verrataan tuotetta luotuun strategia
pohjaan ja arvioiden tuotteen sopivuut-
ta strategiaan. Kerrotaan kuinka tuot-
teeseen on paadytty strategian pohjal-
ta ja kuinka tarkea elementti se on

strategiassa.

Tuotekuvaus

Tuotekuvauksessa kuvataan mahdolli-
set tekniset spesifikaatiot, toiminta- ja
prosessikaaviot. Asiakkaiden ja alihan-
kinnan alueita voidaan my6s huomioi-

da laadittaessa kaavioita.

Tuoteversiot

Ydintuotteen ymparille luotavat mabh-
dolliset eri versiot ja modulointi vaihto-

ehdot seka oheistuotteet.
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Tuotteen konkretisointi

Havainnollistetaan tuotetta esitteilld,

kuvilla ja esimerkeilla.

Referenssit

Mahdolliset edeltaneet asiakas kohteet

tai projektit, ja saavutukset edellisista.

Hinnoittelu

Hinnoitteluperusteet ja jarjestelmat.

Logistiikka

Toimitusaika tilauksesta, tilaukseen ja

toimitukseen liittyvat muut huomiot.

Jatkotoimet tuotekehityksessa

Kuinka jatketaan kehittely&, millaisessa
aikataulussa lisaksi arvioidaan kustan-

nusten maara.

Resurssit

Laite, tila ja henkiloresurssit. Tuotteen
tuotannollisten asioiden vaatimusten
Kirjaaminen on tuotekuvauksen sisal-
tod. Minkalaiset tilavaatimukset tuo-
tannolla on, pystytaanko tuote valmis-
tamaan laitteistollisesti, ohjelmistolli-
sesti ja osaamisen puitteissa itse tai

muiden avustamana.

Vastuuhenkilot

Tuotteen kehittamisessa olevien henki-
[6iden nime&dminen vastuualueittain, on

syyta kirjata tuotekuvauksen loppuun.

Ennen siirtymista fyysisien tuotteiden muodostamiseen on huomioitava stan-

dardien ja mahdollisten viranomaismaaraysten ehdot, koskien tuotteen kaytto-

tarkoitusta ja kayttotilannetta (Lemstrém 2007).

Tuotteen muodostaminen aloitetaan suunnittelun tuotosten perusteella, tata

vaihetta voidaan kutsua my0s tekniseksi tuotekehitykseksi. Tassa vaiheessa

muodostetaan fyysinen kokonaisuus, jossa toteutetaan suunnitteluvaiheessa
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luodut tuoteominaisuudet. Teknisen tuotekehityksen tavoite on hankkia suunni-
telluille ominaisuuksille testatut ja toimivat ratkaisut, joilla tekninen toimivuus
taataan. Tapahtuma voidaan mieltdd laajemmin kuin pelkaksi teknologiaosaa-
miseksi, tuotekehityksen avulla voidaan ratkaista ja kehittd& niin ikdan hallintoa,

organisaatiota tai vastaavia toimintajarjestelmia. (Lemstrom 2007.)

Teknisessa tuotekehityksessd maaritelladn yksityiskohtaisesti tuotteen mitat,
materiaaliratkaisut, osat, komponentit, jarjestelmat ja toiminnot, kayttajaliityntoja
unohtamatta. Tassa vaiheessa myos rakennetaan tuotteesta prototyyppi, jonka
avulla voidaan varmistaa tuotteen toimivuus. (Lemstrém 2007.) Yksityiskohtai-
nen tuotteen viimeistely ja dokumentointi tehdaan prototyypin valmistumisen
yhteydessa, jolloin péivitetddn muun muassa, osaluettelot ja piirustukset ajan-
tasaisiksi (Kankkunen, Lagerroos, Lehtinen & Valimaa 1994, 30). Ennen laaja-
mittaista lanseerausta uuden tuotteen tai laitteen pilotoinnilla teollisessa tuotan-
tolaitoksessa, voitaisiin saada liséd kokemusta tuotteen toimivuudesta ja omi-
naisuuksista. Asiakasnékokulma on myds tarked, sitd saadaan myos pilotoinnin
yhteydessa, talléin avautuisi mahdollisuus korjata poikkeamat tuotteen halutus-
ta toimintatavasta, ja karsia epasopivuuksia pois. Pilottiyhteistyd varsin valmiilla
tuotteella, toisi myds asiakaspalvelullisia kokemuksia eri toimintoihin ja kaytan-
toihin. (Tekes 2016.)

Hinnoittelu

Hinnoittelu on tuotteistamisprosessin keskeinen toimenpide ja tarkein vaikuttaja
yrityksen kannattavuuteen. Hinnan maarittdminen ei ole kaikkein helpoimpia
tehtavia eika paatoksia. Hinnoittelussa huomioon otettaviin osa-alueisiin kuulu-
vat laitteen tuotantokustannukset. Palveluiden tuotteistamisessa vastaavasti
huomioidaan palvelun tuottamiseen kohdistuneet kustannukset, jotka ovat hin-
noittelun lahtékohtana. Aiheellista on ottaa huomioon lisaksi markkinatilanne,
molemmissa tapauksissa. Tallgin asiakkaiden vaikuttimet ostop&atoksiin, mark-
kinatietous ja kilpailevat tuotteet ovat keskeisessa osassa yrityksen tietoperus-
taa, joka auttaa menestyksen saavuttamisessa. Asiakaskohderyhma luo myo6s
nakdkulman hinnoittelun asemointiin. (Tonder 2013, 88—-93.) Hintatason taytyy
olla sellainen ettd yrityksen tavoite saavutetaan ja kilpailutilanne sailyy menes-

tyksekkaana muita toimijoita vasten peilattuna (Jaakkola ym. 2009, 29).
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Hinnoittelua voidaan suorittaa eri menetelmilld, jotka perustuvat johonkin seu-
raavista perusteista: kiinteddn hintaan tuotteesta, kulutettuun aikaan tai laite-
aikaan, asiakkaan saamaan hyotyyn ja kayttboikeuden myyntiin. Sopiva hinnoit-
telu voi olla myds yhdistelma naista kaikista malleista tai hyvaksi katsottu ja so-

piva yhdistelma edellisista. (Jaakkola ym. 2009, 30.)

Tuotteistaminen tuo merkittavan hyoédyn hinnoittelun suunnitteluun, jolloin tuo-
teperusteinen hinnoittelu on mahdollista. Tuotteistamisen avulla jokaiselle eri
tuotteen variaatiolle ja palvelun osalle on maaritetty tarkka toteutustapa ja sisal-

to, jolloin niille voidaan asettaa tarkka hinta. (Jaakkola ym. 2009, 30.)
Tuotteesta viestinta asiakkaalle

Viestinndn toiminta-ajatuksena on saada tieto tuotteesta potentiaalisille asiak-
kaille. Siind ovat apuna yritys-, tuote- ja hintakuvaukset seka eri esitteet (Vah-
vaselkd 2004, 51), lisdksi on huomioitava internet-sivut, messutapahtumat,
muut myynninedistamistoimet seka julkisuus- ja suhdetoiminta (Bergstrom &
Leppénen 2009, 334). Naiden kaikkien viestimien luomiseen ja ylla pitamiseen
kannattaa panostaa, erinomaisen lopputuloksen saavuttamiseksi (Vahvaselka
2004, 51). Digitaalisen markkinointikeinojen lisaantyminen nyt ja tulevaisuudes-
sa on huomioitava viestintatoimintoja suunniteltaessa, koska tuotteiden hankki-
jat kayttavat lisdantyvassa maarin eri digitaalisia medioita hyvéakseen ostotapah-
tumissa. (Lehtimaki ym. 2009, 124.)

Markkinoinnin strategian perustehtavana on linjata viestintaa, niin toimintatapo-
jen kuin asiakaskohteidenkin mukaisesti. Strategia voidaan jakaa kahteen eria-
vaan tapaan eli tyonto- ja vetostrategiaan. Ensin mainitun strategian viestinta
tapahtuu tukkuportaaseen ja tavoitteena on suorittaa markkinointia jalleenmyyn-
tiin loppu asiakkaille. Vastaavasti vetostrategian markkinointi kohdistetaan suo-

lemmat mainitut tavat. (Bergstrém & Leppanen 2009, 331.)

Viestintdkeinoina kaytetddn mainontaa, henkilokohtaista myyntitydta, myynnin
edistamista, tiedotus- ja suhdetoimintaa. Naiden tapojen kayttba painotetaan eri

arvoilla niin kohteen, alan kuin tuotteiden mukaan. Yritysten valisessa kaupan-
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kaynnissd kohdistetulla suoramainonnalla ja henkilokohtaisella myyntityolla

saavutetaan tuloksellisuutta. (Bergstrom & Leppéanen 2009, 333.)

Yritysmarkkinoinnissa on myds hyva ymmartaa yrityksen ostoprosessia, joka on
usein monivaiheinen tapahtuma. Tuotteiden hankintaa méaaraa tarveperustei-
suus, johon on tuotteen myyjan kyettava vaikuttamaan, siten ettéd heratetaan
asiakas huomaamaan tarve ja kayttokohde, jonka myytava tuote tayttaa. Mark-
kinoitavan tuotteen on suotavaa tayttda yleiset yritysmaailman kriteerit, joita

ovat taloudellisuus, tehokkuus ja tuottavuus. (Raatikainen 2008, 31.)
Seuranta ja jatkokehitys

Seuraamalla tuotteen menestymista kriittisesti, kayttden apuna kustannusseu-
rantaa ja menekillistd seurantaa, saadaan ymmarrysta tuotteistamisen onnistu-
misesta. Tuotteen siséllén ja hinta-laatusuhteen seuraamisella kannattavuusna-
kokulma syvenee ja jatkokehityksellisistd toimenpiteistd voidaan tuotteen seu-

raamisen avulla tehda paatoksia. (Vahvaselka 2004, 52.)

3.7 Hyddyt ja haasteet

Tuotteistamisen tuomia hydtyja on useita ja niista voidaan kiteyttaa kaksi yleista
tavoiteltavaa asiakokonaisuutta. Ensiksi asiakkaiden tuotteesta saaman arvo-
kokemuksen johdosta asiakastyytyvaisyys kasvaa, joten jatkossa tyytyvaisyys
nakyy lisaantyvalla ostohalukkuudella yrityksen tuotteita kohtaan. Lisdantyvalla
myynnilla on positiivinen vaikutus yrityksen kassavirtaan ja tuottoisuuteen. Toi-
sena tavoitteena on organisointi ja selkeys yrityksen toiminnassa, jolloin my6s

kustannussaastot ovat saavutettavissa. (Lehtimaki ym. 2009, 27-28.)

Haasteita on luonnollisesti monia, esimerkiksi asiakkaan silmisséd saavutettava
uskottavuus siita, etta tuote tai palvelu on yksilollisesti tuotettu juuri hanelle. Tal-
lainen uskottavuus saavutetaan taitavan myyntityon avulla, erittain tuotteistetus-
takin tarjoomasta. Plagioinnin pelosta johtuvaan tuotteiden epamaaraisyyteen ei
kannata sortua, koska uraauurtavalla tuotteella on etulydntiasema. Tuotteen
mainostamisella ja esiintuomisella voidaan mahdolliset plagioijat luokitella tuot-
teen kopioiksi. Innovatiivisuutta ei tule poissulkea rutiininomaisten ja kapeiden

tuotesuunnitelmien takia, vaan niiden rinnalla tulisi vaalia uusien ja luovien rat-
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kaisujen mahdollisuutta, joilla vanhojen tuotteiden korvaaminen suoritetaan ai-
kanaan. Tuotteistaminen ei ole siis koskaan lopullisesti valmista. (Lehtimaki ym.
2009, 36-39.)
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4. KAUPALLISTAMINEN

4.1 Kaupallistamisen kéasitteet

Menestyksekas tuote on syntynyt onnistuneen kaupallistamisen ansiosta. Ta-
han menestykseen on tarvittu useita toimenpiteita, joilla ideoista on hioutunut
sellaisia tuotteita, jotta niita voidaan helposti myyda ja ennen kaikkea asiakkai-

den on helppo ostaa. (Lehtim&ki ym. 2009, 19-20.)

Tuotteistamisen ja kaupallistamisen termeja kaytetaan useissa yhteyksissa ku-
vailemassa samoja toimintoja. Tuotteistaminen on kuitenkin nahtava yhtena
osana kaupallistamisessa, koska kaupallistaminen on useita ulottuvuuksia sisal-
tava kokonaisuus (Kuvio 8). (Lehtimaki ym. 2009, 19-20.)

Asiakkaat Lanseeraus
Ary, Tuotteen
\Jmmarté-o ideointi
, K
Brindiys - %
g Tuote Tuotteen
B =_ tekninen kehitys
3 SR
A L)
)/
Markkinointi
Tuotekehitys Tuotteistaminen Teknologia
Myynti

Kuvio 8. Kaupallistamisen kokonaisuus (Lehtimaki ym. 2009, 16.)

Kaupallistaminen on jaettu termillisesti useisiin kasitteisiin, naita asioita ja toi-

mintoja kuvaillaan seuraavasti:
Markkinointi ja myynti

Markkinointi koskee koko yritysta, talla toiminnalla pyritddn saamaan tietoa asi-

akkaista sekad heidan kayttaytymisestaan. Tietoa keratddn tuotealueen markki-
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noista omaan kayttéon, niin myynnin kuin asiakasvuorovaikutuksen tueksi.
Markkinoinnin tavoitteena on luonnollisesti myynnin liséamisen kautta yrityksen
taloudellinen kasvu. Markkinointi on se valine, jolla tuotteet saatetaan ostavan
yleison tietoisuuteen. Uuden tuotteen kohdalla, tuotteen lanseerauksen yhtey-
dessad markkinointi ponnistelee rivakammin, luodakseen otollisen ilmapiirin ja
kiinnostuksen tuotteen menestyksen eteen. Markkinointi ei saisi loppua tdhan
ponnistukseen, vaan olisi suotavaa ettd markkinointia tapahtuisi jatkumona tuot-

teen kaupallisen elinkaaren loppuun saakka. (Lehtimaki ym. 2009, 18-19.)

Myynti on se osa yrityksen toimintaa, joka on kontaktissa asiakkaaseen ja toimii
asiakkaan kanssa yhteistydssa. Taman erityisen tarkean alueen toiminnan tur-
vaamiseksi on huomioitava myyntiorganisaation kouluttaminen ja motivointi.
Hyvalla sisaisella lanseerauksella saavutetaan aktiivinen ja innostunut myynti-
organisaatio. Asiakkaan halu ostaa tuotetta on kuitenkin motivoituneen myynnin
ansiota ja taten tuotteen menestyksen keskeisimpia tekijoita. (Lehtiméki ym.
2009, 19.)

Arvoajattelu

Arvoajattelu on asiakkaan kokema arvo tuotteesta ja kuinka sita voidaan hyo-
dyntaa tuotekehityksessa seka tuotteen tuomisessa markkinoille. Arvoajattelua
voidaan pitaa peruspilarina menestyvassa yrityksessa. Asiakkaan kokema arvo
rakentuu muistakin elementeista kuin pelkastaan tavaran tai tuotteen fyysisesta
olemuksesta tai naiden markkina-arvosta. Kaupallistamisen toimet ovat merkit-
tavilta osin luomassa kokonaisarvoa ja auttamassa ilmentamaan tuotekokonai-
suutta asiakkaalle. Asiakkaan saama positiivinen palvelu koko asiakkuuden
ajalta, vaikuttaa mydnteisesti vertailussa omaa hankintaansa kohden. (Lehtima-
ki ym. 2009, 20.)

Brandi

Brandi on lyhyesti merkkituote tai tuotemerkki. Tuotemerkki on erottava tekija
muista vastaavista ja kilpailevista tuotteista, jolloin brandi ilmaisee myds asiak-
kaan mielikuvaa yrityksesta. (Lehtinen & Niinimé&ki 2005, 50.) Brandin sisaltoon
kuuluu paljon muitakin rakennusaineita kuin ydintuote. Kokonaisuus muodostuu

kuluttajan olennaisina pitdmistdan asioista tuotteen valintaa tehdessa, kuten
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tiedon, mielikuvien ja kokemusten yhteissumma. Voidaan sanoa etta brandia ei
tehda tehtaassa, vaan se syntyy asiakkaan mielessa ja sen rakentaminen ta-
pahtuu asiakkaan kanssa yhdessa, vaikkakin yrityksen toimesta. (Bergstrom &
Leppanen 2009, 243.)

Tuotelanseeraus

Tuotelanseerauksessa tuodaan markkinoiden tietoisuuteen uusi tuote. Markki-
noinnilla tuetaan ja levitetaan tuotetietoutta mahdollisimman paljon. Tarkeita
valintoja lanseerausta suunniteltaessa ovat lanseerauksen ajoittaminen, viestin-
téakeinot markkinointiin seka etukéateistiedottaminen tuotteesta. (Lehtiméaki ym.
2009, 22.)

4.2 Tuotteen elinkaari

Tuotteen elinkaari eli tuotteen valmistumisen ja kaytdsta poistamisen vélinen
aika, tarvitsee myods huomiota osakseen. Téllaista toiminta-ajan huomioimista
kutsutaan elinkaarihallinnaksi, edella mainittuun sisaltyy tuotteen yll&pito ja tuo-
tetuelliset toiminnot, laitteen toiminnasta poistamiseen saakka. Elinkaarenhallin-
taan on hyva paneutua jo tuotteen suunnittelun aikana. (Lehtimaki ym. 2009,
48.) Suunnittelun aikaisilla ratkaisuilla voidaan vaikuttaa suuresti laitteen luotet-
tavuuteen sekad kayton helppouteen. Yllapidollisiin tehtaviin voidaan vaikuttaa
suunnitteluvaiheessa vakioidulla komponenteilla sek& helpolla vikojen tunnista-
misella. Yllapidon tehtavana on jatkaa tuotteen kaytettavyytta ja kayttbvarmuut-
ta, niilla kustannuksilla jotka ovat ennalta hyvaksyttavissa. (Ojasalo & Ojasalo
2008, 48-49.)

Teollisessa ymparistdssa palvelut muodostuvat fyysisten tuotteiden ymparille.
Koneet ja laitteet tarvitsevat kunnossapitoa, jolloin laitetta valmistava yritys voi
syventaa tarjontaansa palveluliiketoimintaan. Tuotteen elinkaaren aikana yritys
VoI tarjota useita eri palveluja, riippuen siitd missa vaiheessa elinkaarta tuote
kulloinkin sijaitsee. Palveluelinkaari on esitetty kuviossa 9. Elinkaari on jaettu
kolmeen osioon: alkuun, keskivaiheeseen ja loppuun. Elinkaarimallissa on tun-
nistettu seitseman tasoa, kulutus- ja varaosien myynnista yrityksen kanssa yh-
teiseen ansaintaan saakka. (Lehtiméki ym. 2009, 48-50.)
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Asiakasarvo
/N Elinkaaren alku Elinkaaren keskivaihe Elinkaaren loppu
Suunnittelu, valmistus
L Yhteinen ansainta )
( Elinkaarikustannusvakuutus )

Taloudelliset L
sitoumukset
(riski)

atkaisun elinkaari

Uusiminen
Havittiminen

+

Esitoimitus

d

(

g

Jalkimarkkinat liiketoiminta

Kuvio 9. Elinkaarimallin palvelutasot (Lehtimaki ym. 2009, 49.)
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5. PUHDISTUSLAITTEISTON TUOTTEISTUSPROSESSI

Koska pelkéstaan tuotteiden tuotteistamisessakin on kaytetty useita eri variaati-
oita tuotteistamisprosesseissa, on puhdistusjarjestelmalle varioitu malli koostet-
tu useista eri lahteista sopivaksi. Puhdistusjarjestelman mahdollista tuotteista-

misprosessia on kuvattu alla (Kuvio 10).

I IDEA

SUUNNITTELU

HINNOITTELU

LANSEERAUS JA MARKKINOINTI

TUOTTEEN MUODOSTAMINEN l

SEURANTA, MITTAUS JA KEHITYS

Kuvio 10. Puhdistusjarjestelmén tuotteistamisprosessi (Paananen, Tuominen &
Virtanen 2005, 45; Lemstrom 2007; Lampinen 2013, 12.)

5.1 Idea

Tuotteistamisen kohteena on laite, joka on kehittynyt asiakkaan ongelman poh-
jalta, liséksi eri kehityshankkeet ovat vaikuttaneet idean syntymiseen. Kehitys-
hankkeissa on luotu erilaisia sovelluksia, ja nama sovellukset auttavat yllapita-

maan voiteluaineiden puhtautta eri laitteissa. Naiden seurattujen hankkeiden
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kautta on jalostunut idea, tasta ideasta on muokkaantunut ajatus laitejarjestel-
masta. Jarjestelméan avulla autetaan asiakasta ennakoimaan ja ehkaisemaan
mydhemmin mahdollisesti syntyvia ongelmia, joita virtaavan nesteen mukana

kulkevat epamaaraiset hiukkaset voisivat aiheuttaa.

Taman idean pohjalta on luotu tarkka toiminnallinen kuvaus siita, kuinka mah-
dolliset hiukkaset poistetaan virtaavasta nesteesta seka piirustukset kyseisesta
tapahtumasta. Idea on patentoitu ja patentin sisaltdmasta tiedosta I6ytyy myos
viitteet asiakasryhmista seka kayttokohteista. Kuvailtujen tietojen perusteella
tuotteesta on muodostunut erittédin vankka konseptimalli, jonka avulla voidaan

edeta laitteiston tuotteistamiseen.

5.2 Tuotteen suunnittelu

Tuotteistamissuunnitelman laatiminen aloittaa tuotteistamisen. Tuotteistamis-
suunnitelmaan tulisi kuvata ja kertoa tuotteistettavasta kohteesta. Lahtokohtana
on pidettava asiakkaiden tarvetta eli saada poistettua mahdolliset epapuhtaudet
nestekierto- ja voitelujarjestelmista, ennen niiden vahingoittavaa vaikutusta lait-
teistolle tai prosessille. Itse tuotteena on siis laitteisto, joka pystyy poistamaan
asiakkaan laitteiston ongelman turvallisesti ja tarkasti. Lisaksi tuotteen yhtey-
dessa palveluina voitaisiin harkita asennus-, naytteenkasittely-, huolto- ja kun-
nossapitopalveluita laitteistolle. Suunnitelmasta tulisi ilmetd mahdollisuus modu-
lointiin tuotteen kohdalla ja my6s standardoitavuus. Kyseessa oleva tuote ra-
kentuisi ydintuotteen eli puhdistusjarjestelman ymparille standardituotteena, jota
voitaisiin kutsua perustuotteeksi. Moduloitavana osa-alueena olisi naytteen-
ottoyksikkd seka mahdollinen halytys- tai ilmoituslaitteisto naytteenotosta. Raa-
taloitdvaksi osaksi jaavat litannat asiakkaan laitteistoon sek& mitoittaminen ky-
seiseen kohteeseen ohjelmistollisesti ja teknisesti. Raataloitavaksi jaisi myos
asiakkaan mieltymysten mukaisesti palvelut, joiden modulointi on myés mahdol-
lista, sisdltéaen laitteiston asentamisen, naytetoimintapalvelut ja kunnossapidolli-

set toimet.

Kohderyhména ja asiakaskuntana tuotteelle ovat monialaisesti eri yritykset, jot-
ka tarvitsevat kayttbvarmuuden parantamista ja vikaantumisen ennakointia. Va-

litsemalla kyseisen tuotteen asiakkaat saavuttavat toimintatehokkaan ja reaali-
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aikaisen puhdistusjarjestelméan, joka mahdollistaa ennakoivien huoltotoimenpi-
teiden toteuttamisen ennen koneiden vikaantumisia. Huoltokatkosten ja laiterik-
kojen aiheuttamat tuotantoseisokit voidaan ennakoida, jolloin tuotannolliset me-
netykset pienenevat. Oikea-aikainen seka varmistettu tietdmys vahentavat huol-
lon ja korjaustoiminnan investointien maaraa, niin ajallisesti kuin rahallisesti.
Hyvalla ja oikealla toiminnalla saavutetaan laitteiden kayttdian pidentymista ja

tuotannon maara sailyy tai jopa kasvaa.

Tuotteistamissuunnitelman sisaltéén kuuluu myos miettia, kuinka laitteen toteu-
tus suoritetaan eli valmistetaanko laitteisto yrityksen omalla kapasiteetilla vai
onko ulkopuolinen toimija parempi ratkaisu laitteen rakentamiselle. Puhdistus-
laitteen mekaaniset komponentit ovat hyvin saatavilla ja laitteiston kokoaminen
on itseaan toistavaa tydskentelya laite laitteelta, jolloin taman osuuden suorit-
taminen on mahdollista teettda ulkopuolisena toimintana. Ohjausjarjestelman
osuus ja ohjelmistollinen ty6 vaatii perustavan laatuista tietdmysta, se on vii-
sainta suorittaa yrityksen sisalla, ja lisatd muuten valmiiseen laitteeseen ko-

koonpanon lopussa.

Suunnitelmaan kuuluu myo6s aikataulu, jonka puitteissa tuotteistaminen suorite-
taan. Aikataululla sitoutetaan tuotteistamisen vastuuhenkilét suoriutumaan teh-

tavastaan, joka on puhdistusjarjestelmén tuotteistaminen.

Keskityttaessa itse toiminnalliseen tuotteeseen eli puhdistusjarjestelmaan on
syyta keskittya tuotekuvaukseen ja tuotteen ominaisuuksiin. Tuotteen toiminnal-
linen osuus on hyvin méaariteltyna ja kuvattuna patentissa numero 125050. Ta-
man liséksi laitteen valmistamiseen tarvitaan fyysiset komponentit ja materiaalit,
jotka valitaan ja mitoitetaan tarkoituksenmukaisesti, huomioiden laitteiston omi-
naisuudet ja kayttbympariston asettamat vaatimukset. Tuotekehitykselliseen
ongelmaratkaisuun voitaneen liittdd Siposen huomio siitd, ettei puhdistuslaitteis-
to saa aiheuttaa ongelmia ulkoisen laitteiston toiminnassa. (Siponen 2014, 40.)
Tassa vaiheessa myds ulkomuodon suunnittelu ja kayttoliittymat on hahmotet-
tava ja naiden asioiden yhteys laitteiston tilantarpeeseen ja komponenttien si-
joitteluun on otettava huomioon. Laitteiston ulkoasu ja kaytettavyys ovat kilpai-
lullisesti mahdollisuus erottautua edukseen muiden tuotteiden joukosta. Erityi-

send& huomiona voidaan miettid mahdollista modulointia laitevariaatioiden kes-
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ken. Laitteistosta on olemassa kaksi variaatiota, joista toisessa on perusversi-
oon lisatty naytteenottoyksikkd komponentteineen, talldin tilan tarve kasvaa
oleellisesti. Laitteistosta tehddan variaatioiden mukaisena kokoonpanokuvauk-

set, ohjeet ja osaluettelot.

Puhdistuslaitteiston toiminnallinen testaussuunnitelma on laadittava, jotta voi-
daan varmistaa laitteiston toimivuus eri tilanteissa ennen varsinaista kayttoonot-

toa.

5.3 Tuotteen muodostaminen

Puhdistuslaitteiston kaupallinen eli perusversio sisaltdd suodattimeen perustu-
van hiukkasen poistamisen nesteestd konen&tn ohjaamana. Tassa versiossa
on huomioitu myds laajennusmahdollisuus halytystoiminnalle sekd naytteenot-
tolaitteistolle. Version ensimmaisen kappaleen valmistaminen voidaan suorittaa
mahdollisesti ohjattuna oppilastyténa esimerkiksi ammattikorkeakoulussa. Tal-
lainen tapa tuo mahdollisuuden nopeaan reagointiin laitteen kohdatessa ko-
koonpanon aikana mahdollisia ongelmia tai puutteita. Liséksi etuina talla tavalla
toimittaessa ohjauksellisuus, kustannustehokkuus seka oppimisnakdkulma
hyodynnetdan erittdin tarkoin. Laitteiston vaatimat komponentit ovat yleisia ja
hyvin saatavilla. Mikali halutaan erityisid ominaisuuksia, kuten esimerkiksi kote-
lon ulkomuoto, jouduttaneen osa valmistuttamaan erillisena tilauksena. Toinen
mahdollisuus tuotteen valmistamiselle on ulkopuolinen yritys, jolloin laitteiston
valmistaminen tapahtuu alihankintana erikseen sovittavalla tavalla yrityksen
kanssa. Tallaisen ulkopuolisen yrityksen toiminnan kayttdminen hyddyksi on
yksi mahdollisuus, myos silloin kun tuotannon laajuus saavuttaa kaupallisen
tason. Laitteiston tietokone ja ohjelmisto asennettaneen viimeisend, ja raataloi-
daan tapauskohtaisesti. Liséksi puhdistuslaitteistoon tulleet mahdolliset muu-

tokset kokoonpanovaiheessa tallennetaan dokumentteihin.

5.4 Hinnoittelu

Puhdistuslaitteiston hinnoittelua ohjaavana tekijana voidaan pitaa laitteiston
modulointia ja raataléinnin eri mahdollisuuksia. Hinnoittelun selkeyteen kannat-

taa pyrkia, jotta asiakkaalle voidaan kertoa heti tarkka kustannusten kokonais-
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arvo. Hinnoittelussa on hyva tietaa laitteiston omakustannusarvo, jolloin hinnan
ehdoton alaraja asemoituu tdh&n arvoon. Puhdistuslaitteiston hinnoittelu jae-
taan siten, etta laitteiston perusversio hinnoitellaan omana tuotteena. Tahan
perusversioon voidaan lisata erikseen hinnoiteltuja lisdosia eli moduuleja, jolloin
laitteiston kokonaishinta muodostuu osien yhteenlasketusta arvosta. Naihin li-
saosiin voidaan lukea kuuluviksi muun muassa, halytyslaitteisto ja naytteenotto-
yksikkd. Moduuleihin voidaan lisata kuuluvaksi, esimerkiksi laitteiston liittami-
seen kayttokohteeseen kaytettavat tietyn mittaiset letkut tai putkistot seka liitti-
mien muodostama paketti. Talla tavoin voidaan porrastaa hinnoittelu nousujoh-
teisesti peruslaitteesta kohti raataldidympaa versiota. Laitteiston mukanaan
tuomat palvelulliset tapahtumat voidaan hinnoitella samanlaisella tavalla. Esi-
merkiksi laitteiston asentaminen ja toimintakuntoon saattaminen vievat tietyn
ajan, jolloin palvelulle voidaan laskea hinta, kayttaen aikaperusteista hinnoitte-
lua sekd ominaisuus- ja liitdnnaishinnoittelua. Puhdistuslaitteiston ainutkertai-
suuden ja suoranaisten kilpailijoiden vahaisyyden vuoksi seké asiakkaan saa-
vuttaman suuren lisdarvon laitteiston kaytosta johtuen, hinnoittelustrategian va-
linnassa edell&a mainitut arvot kannattaa huomioida. Puhdistuslaitteen hinnoitte-
lussa kannattaa pyrkia maksimoimaan voitto kaikissa tilanteissa ennen kuin
mahdollisia todellisia kilpailijoita ilmaantuu. Maaritettdessa laitteistolle hintaa,
asiakasarvon maksimointistrategia olisi kayttokelpoinen. Taman vaihtoehdon
kayttaminen ei poissulje muiden strategioiden yhdistamista ja kayttamista par-

haan hinnoittelun saavuttamiseksi.

5.5 Markkinointi ja lanseeraus

Markkinoinnin tarkeytta ei voi korostaa lilkaa, koska sen avulla saavutetaan tuo-
tetietouden valittyminen potentiaalisille asiakkaille, liséksi markkinoinnin suunni-
telmallisuudella luodaan selkeytta ja tehokkuutta télle viestinnalle. Markkinoin-
nin suunnittelussa brandin luomiseen ja sen tarpeellisuuteen kannattaa paneu-
tua. Brandayksen avulla puhdistuslaitteistolle saadaan erottuva ja nakyva il-
miasu. Puhdistuslaitteiston markkinoinnin sisélléssa tulisi keskittya itse laitteis-
ton lisaksi, asiakkaan ongelmanratkaisuun ja sitd kautta asiakkaan saamaan
hyotyyn seka muihin mahdollisiin laitteiston tuomiin lisdarvoihin. Markkinoinnin

siséllén ilmentdmiseen on luotava apuvdlineeksi tuote-esitteet joiden avulla
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puhdistuslaitteiston ominaisuudet ja toiminta kuvataan. Koska kyseesséa on uusi
tuote, puhdistuslaitteistosta kertovat internetsivut on luotava heti aluksi. Sivuilla
esitellaan laitteiston kyky ratkaista asiakkaan vaikeudet toiminnallaan eli puhdis-
tustoiminta virtaavista nesteista. Laitteisto esitetdén kaikilta ominaisuuksiltaan,
kattaen tuotteen yhteydessa saatavat palvelut, lisaksi yhteystiedot kootaan halli-
tusti. Sivujen on hyva olla myos englannin kielella. Markkinoinnin valineina on
syyta kayttda hyvaksi LinkedIn-, YouTube- seka Facebook-sivujen laajaa levin-
neisyytta ja kaytén helppoutta. Nykyaikaiset kanavat asiakkaan yhteydenottoi-
hin on laitettava osaltaan kuntoon, perinteisen séhkdpostin ja puhelinviestinnan
lisdksi mukana on oltava kayt6ssé seuraavat sovellukset: WhatsApp, Snhapchat,
Periscope, unohtamatta Messengerid. Eraana voimakkaana apuvalineena uusi-
en asiakkaiden saamiseksi kannattaa kertoa jo aiemmin onnistuneista ratkai-
susta, joita on saavutettu puhdistuslaitteiston kayttamisella. Lanseerauksen yh-
teydessa panostetaan suoriin yhteydenottoihin, niin sdhkdpostitse kuin henkil®-
kohtaisilla yhteydenotoilla, kayttden hyvéksi jo olemassa olevia kontakteja teol-
lisuudessa. Liséksi osallistumalla messutapahtumiin luodaan tietoisuutta tuot-
teesta ja heratetdaan kiinnostusta suuremmalle ja laajemmalle yhteisolle. Naissa
kaikissa viestinnan muodoissa sisallon laatuun ja ammattimaiseen tasoon on

kiinnitettava erityista huomiota, koska laatu on ratkaiseva tekija.

5.6 Seuranta, mittaus ja kehitys

Tuotteistamisen viimeiset vaiheet ovat seuranta, mittaus ja kehitys. Seurannan
avulla saadaan tietoa mahdollisesti ilmantuvista kilpailijoista ja tuotteistamisen
onnistumisesta. Onnistumisen mittaamiseen puhdistuslaitteiston markkinoinnin
osalta yhteydenottomaarien sek&d tuotteesta kertovien sivujen kavijamaarien
perusteella, voidaan selvittdd onko tuotetietous saavuttanut kohdeyleisén. Suo-
rin onnistumisen mittari on tietysti myynnin maaré. Voidaan luonnehtia tuotteis-
tamisen onnistuneen, mikali tuotetta myydaan kannattavasti pitkalla aikavalilla
suunnitelmien mukaan. Itse laitteiston toimintaa mittaamaan asettaisin mittariksi
toimintahairiét, ndiden maarat ja aiheuttajat, seké lisdksi aiheutuneet kustan-
nukset. Viimeisena mittarina pidetddn asiakastyytyvaisyytta. Naiden valittbmien
mittareiden avulla voidaan kehittda ja paivittdd puhdistuslaitteistoa, ja laitteistoa

koskevaa tietoa.
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6. POHDINTA

Opinnaytetyon tarkoituksena oli tutustua tuotteistamiseen, kasitellen tuotteista-
misen sisaltéa alkaen tuotteen ja palvelun maaritelmista valmiin tuotteen elin-
kaaren tarkasteluun saakka. P&&asiallisena tarkoituksena oli saada aikaan
suunnitelma keksinnon tuotteistamisen avuksi. Tuotteistamisen katsotaan so-
veltuvan selkiyttamaan niin palveluiden kuin fyysisten esineiden tarkastelua ja
mieltamista, samalla autetaan myo6s jasentdmaan ja selkiyttdmaan yrityksen
toimintaa ja toimintatapoja. Hy6dyiksi havaittiin, suunnitelmallisuuden ja ymmar-
ryksen lisdantyminen niin tuotteen kuin tuottamisen kohdalla. Tuotteistamisen
hallitseminen vaatii laaja-alaista tietAmysté tuotteen tuottamisen ja yritystoimin-
nan kaikilta osa-alueilta, jotta saavutetaan paras mahdollinen tulos liiketaloudel-

lisesti.

Aiheesta saatavilla oleva aineisto ja aineistojen sisaltd vaihtelivat painotuksil-
taan huomattavasti toisistaan. Opinnaytetyon rajaamista joutuikin tarkentamaan
huomattavasti tydssa tarvittavan tietomaaran kasvaessa ja tyon edistyessa.
Tyon aikaista haasteellisuutta lisdsi osaltaan lahdeaineiston keskittyminen
huomattavasti pelkdstaan palveluiden tuotteistamiseen, samankaltaisuutta voi-
tiinkin havaita hyvin monen asian yhteydessa, verrattaessa palvelun ja fyysisen
tuotteen tuotteistamisen kulkua toisiinsa. Eriasteisista haasteista huolimatta
opinnaytetydssa kerrotaan tuotteistamisen teoreettista taustaa seka kasitellaan
tuotteistamista kohdistuen patenttiin numero 125050, jossa kerrotaan keksin-
ndsta virtaavan nesteen puhdistamiseksi, myos keksinndn toimintaa ja sisaltéa

kuvailtiin opinnaytetyossa.

Opinnaytetyon alkuasetelmien seka ajatuksien jalostuminen ja laajentuminen
opettivat tyon tekemisen aikana lajittelemaan ja kasittelemaan kriittisesti tiedon
hakemisen tuloksena saadut vastaukset. Tasta aineisto- ja tietomaarasta saatiin
poimimalla ja seulomalla olennaisesti tarvittavat tiedot opinnaytetydn suorittami-
seksi. Lisdksi tyon suorittaminen on lisdnnyt henkilokohtaista karsivallisyytta ja

pitkajannitteisyytta.
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Tuotteistamisesta on erittéain paljon eriasteista lahdeaineistoa seka eritasoisia
oppaita ettd suunnitelmia eri asioiden tuotteistamiseksi. Edell&a mainituista asi-
oista huolimatta tuotteistamisen kohteiden laajuuden huomioiden, lisdaineistoa

tuotteistamisen avuksi tarvittaisiin lisaa.
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