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Tavoitteena oli tutkia Meritaito Oy:n asiantuntijapalveluiden projektien tuotteistamista, mik-
si ja miten se toteutetaan seka miten naihin toteuttamiskeinoihin paadyttiin. Tyossa ensin
esitelldan yleisesti Meritaito Oy organisaationa seka luodaan perussilmays siihen, millai-
nen yksikké asiantuntijapalvelut on. Kohdeyrityksen esittelyn jalkeen kaydaan lapi, mita
tarkoittavat asiantuntijapalvelut ja niiden tuotteistaminen. Kerron myds, mitka ovat tuotteis-
tamisen hyodyt ja riskit seka kayn lapi tuotteistamisen eri keinoja.

Tutkimus rajattiin koskemaan pienia ja keskisuuria projekteja, koska niiden nahtiin enem-
man hyotyvan tuotteistamisesta kuin isommat projektit. Tarvittavien tuotteistamisratkaisu-
jen luomista varten tutkin mika oli pien ja keskisuurten projektien tuotteistamisen tila. Tut-
kimisen jalkeen useiden keskustelujen avulla paadyttiin kahteen tuotteistamisratkaisuun.
Ty6ssa kerron, mitkd nama ratkaisut ovat ja miten niihin paadyttiin.

Tutkimuksen ratkaisut ovat hyédynnettavissa tulevissa asiakasprojekteissa. Saatujen ko-
kemusten ja palautteen perusteella niitd voidaan tarvittaessa jatko kehittaa.
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1 Johdanto

Opinnaytetyoni kasittelee tydantajani Meritaito Oy:n asiantuntijapalveluiden pien- ja
keskisuurten projektien tuotteistamista. Jotta tdman suuruusluokan projektit olisivat
mahdollisimman kannattavia ja toimivia, on jarkevaa luoda tuotteistamisen keinoin toi-
mintamalli. Tallainen toimintamalli raamien maarittely ohjaa projektitoimintaa ja luo sii-
hen jarjestelmallisyytta. Kuitenkaan varsinkin asiantuntijapalveluissa tuotteistamista ei
saa vieda liian pitkalle, jolloin se voi poistaa asiakkaan tarvitseman yksildllisen palvelun

raataloinnin.

Lyhykaisyydessaan tuotteistamisella tarkoitetaan palveluprosessien suunnitelmallista
toistettavuutta. Tavoitteena on tehda palvelusta mahdollisimman helposti toistettava ja

nain myoés mahdollisimman taloudellisesti kannattava.

Pien- ja keskisuuret projektit on jaettu kahteen luokkaan riippuen niiden budjetista. Pie-
net projektien budjetti on alle 5 000 euroa ja keskisuurten projektien budjetti 5 000-50
000 euroa. Myds isommissa kuin keskisuurissa projekteissa kannattaa hyvaksi kayttaa
tuotteistamisen keinoja, mutta tallaisissa taloudellisesti merkittdvammissa projekteissa
asiakas todennakoisesti odottaa huomattavasti enemman yksildllista raataldintia. Pie-
nemmissa melko lyhytkestoisissa projekteissa yleensa myos asiakas haluaa pitkalle

tuotteistettua selkeda ja melko yksinkertaista lopputuotetta.

Meritaito Oy:n asiantuntijapalveluissa kuten monessa muussakin asiantuntijakeskei-
sessa yksikdssa pienet ja keskisuuret projektit ovat kuitenkin yleensa osittain yksilolli-
sia, joten niille tuotteistamisen keinoilla luodun raamin pitda olla melko joustava. Vain
selkeat johdonmukaiset yhdessa sovitut vaiheet voivat olla tiukasti tuotteistettuja,
muussa tuotteistamisessa pitda olla asiakkaan ja suorittavan organisaation yksildllista
joustavuutta. Yksikkdmme asiantuntijaosaaminen on Suomen mittakaavassa melko
harvinaista ja rajattua, joten asiakkaiden vaatimukset ovat vaihtelevia ja valilla jopa
tietamattémia. Tuotteistamisen keinoilla voidaan siis jo myyntivaiheessa selkeasti tie-
dostaa asiakkaan tarpeet, jolloin valtytdan suurimmalta osalta ikavistd vaarinymmar-

ryksista seka voidaan tarvittaessa reagoida niihin hyvissa ajoin.
Asiantuntijapalveluiden suurin ongelma on resurssien oikea mitoittaminen, jotta pysy-

taan asiakkaan aikatauluissa seka pystytaan tekemaan projektille mahdollisimman oi-

keanlainen taloudellisen arvio. Tuotteistamisen Iahtdkohtana on siis luoda keinoja, joilla
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saavutetaan mahdollisimman paljon taloudellista hyotya ja prosessitehokkuutta. Samal-
la yleensa selkeytetdan prosesseja, mika helpottaa asiantuntijoiden ty6ta. Prosessien
ollessa selkeitd saavutetaan selkeyttd niin projektin eri vaiheisiin kuin asiakasyhteis-
tydhdén. Monesti tuotteistamisesta ajatellaan melko negatiivisesti, mutta todellisuudessa
tarkoituksena on parantaa seka kaikkien projektiin osallistuvien selkeytta etta toimivuut-
ta, kuitenkaan unohtamatta asiantuntijapalveluprojekteille luonteenomaista yksiléllista
joutavuutta. Tuotteistamisen keinoja on useita, ja niista pitda jokaisen yrityksen ja
osaston valita sellaiset, jotka itselle parhaiten sopivat. Luonnollisesti tdhan vaikuttavat
monet asiat, joista tarkeimpia ovat projektien luonne seka organisaation osaaminen ja

joustavuus.

1.1 Meritaito Oy

220
Tyéntekijas

-

50+ Meritaito
Vuotta

merenkulun OY

osaamista

100 000 km2

monikeilainmittausta

9 alusta
oljyntorjuntavalmiudessa 24/7

00O km véylia ylldpidossa
L0 00O valmistettua viittaa 7 yha yiep e MerTalto

Kuva 1. Meritaito Oy (4).

Meritaito Oy on vuonna 2010 Merenkulkulaitoksesta perustettu valtion osakeyhtid, joka
tuottaa korkealaatuisia palveluja ja alykkaitd ratkaisuja vesialueiden kestavan kaytén
edistamiseksi. Yhtion palveluja ovat mm. merenmittaus, vaylanhoito, éljyntorjunta, vesi-
rakentaminen, vaylasuunnittelu, poijujen ja viittojen rakentaminen, kanavien kayttd ja
kunnossapito seka ymparistdéteknologiset ratkaisut kotimaassa ja ulkomailla. Kuvan 1
mukaisesti yrityksen palveluksessa toimii noin 220 huippuosaajaa, ja liikevaihto oli

vuonna 2017 noin 31 miljoonaa euroa. Meritaidon organisaatio jakaantuu kolmeen lii-
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ketoimintayksikkoon ja kolmeen tukitoimintayksikkdon. Liiketoimintayksikoita ovat asi-
antuntijapalvelut, yllapito ja rakentaminen seka SeaHow. Tukitoimintoja ovat HR, va-

rustamotoiminnot seka talous ja IT. (4.)

1.2 Asiantuntijapalvelut Meritaidossa

Asiantuntijapalvelut muodostavat Meritaidossa yhden lilkketoiminnan. Asiantuntija palve-
lujen noin 30 tyontekijad muodostavat ammattitaitoisen yksikon, jonka jasenilla on pal-
jon erilaisia erityisosaamisalueita. Ty6tehtaviin kuuluvat merenmittaus ja siihen liittyvat
rakennemittaukset sekd naiden jatkojalostaminen aina lopputuotteeseen. Asiantuntijat

koostuvat merenmittaajista, aineistonkasittelijdista ja vaylasuunnittelijoista.

Viimeisimpien vuosien aikana Meritaidon Asiantuntijapalvelut ovat suorittaneet lukuisia
merikartoitushankkeita sisaltden kansainvalisia valtameri-, HELCOM- ja aluemerenmit-
taushankkeita Barentsinmerella, Itdmerelld, Suomenlahden rannikolla seka Selka- ja
Peramerelld. Taman lisaksi Asiantuntijapalvelut ovat olleet vastuussa vuosien saatossa
lukuisista sisavesien ja merivaylien kartoitushankkeista eri puolella Suomea. Esimerkki

mittausaineistosta kuva 2 (3; 13.)

Kuva 2. Suomenlinna, Kuninkaanportti: Laser- ja monikeilainaineisto 3D-mallina (13).

1.3 Insin6dritydn tausta

Insindoritydni 1ahti liikkeelle tydnantajani tarpeesta selkeyttda ja parantaa projektien
systemaattista jarjestelmallistd toimintaa. Kaiken tdman taustalla on tietysti tuotteen
parempi taloudellinen asema, jolla saavutetaan lisaa kilpailukykya verrattuna muihin

saman alan yrityksiin.
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Aluksi tarkoituksena oli luoda prosessikaavio, jolla olisi kuvattu projektin etenemista ja
kayty lapi nama vaiheet seikkaperaisesti. Tuolloin tavoitteena oli enemman hallinnolli-
nen yleissilmays siihen, miten projekti etenee. Insindérityoni kuitenkin ajan myéta
muuttui tasta tuotteistamiseen, koska niin sanottua yleissilmaysta ei enda nahty tar-
peelliseksi vaan haluttiin tutkia mahdollisuutta konkreettinen kilpailukyvyn parantami-

seen tuotteistamisen keinoin.
Kaytyjen keskustelujen kautta paadyttiin tuotteistamaan pien- ja keskisuuria projekteja,

koska isommat projektit ovat kuitenkin aina tehtava niin yksiléllisiksi, ettei niissa juuri-

kaan pystyta hyvaksi kayttamaan tuotteistamisen keinoja. (7; 8.)
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2. Asiantuntijapalveluiden tuotteistaminen

2.1 Asiantuntijapalvelut

Ainutlaatuinen osaaminen ja luovuus ovat asiantuntijatyon keskeisia piirteita, jotka erot-
tavat sen muista palveluista. Asiantuntijapalveluita tarvitaan varsinkin, kun ratkotaan
monimutkaisia ongelmia tai kehitetdan uutta. Asiantuntijapalveluiden tuottajalta vaadi-
taan laajaa osaamista, kokemusta seka luovuutta. Naiden lisdksi tarvitaan myos jarke-

vaa, mutta kuitenkin tarvittaessa joustavaa toimintakykya.

Asiantuntijapalveluihin kohdistuu yleensa suuria vaatimuksia, joten kaikki vaadittavat
osaamiset harvoin yhdistyvat yhdessa henkiléssa, vaan on muodostettava tydpareja tai
tiimi. On suunnittelijoita ja ideoijia, jotka eivat ole vahvoja toteuttamaan, ja on toteutta-
jia, joille taas uuden kehittaminen on haastavaa. Yksi ajattelee asioita teknisena ratkai-

suna, kun toinen taas osaa arvioida niiden taloudellista merkitysta.
Asiantuntijapalveluissa vaativien aineettomien osaamistietoelementtien osuus on siis

suuri. Kuvan 3 mukaisesti asiantuntijapalvelut ovat niin sanottuja korkean tietointensii-
visyyden palveluita. (2, s. 24-27; 14, s. 9-10.)

TUOTTEIDEN TIETOINTENSIHVISYYS

TUOTTEEN Alhainen Korkea
OLEMUS
: Perinteinen
Fyysinen ik s
Yy R High-Tech -yritykset
Palvelu Palveluteollisuus Asiantuntijapalvelut

Kuva 3. Asiantuntijapalveluiden sijoittuminen yrityskentassa (2, s. 26).
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2.2 Mita tuotteistaminen on?

Tuotteistaminen on palvelun ja sen tarjoaman arvon tiivistamista eri osia kuvaamalla ja
vakioimalla. Osallistavan tuotteistaminen tavoitteena on sitouttaa ja motivoida, ja siten
muuttaa toimintatapoja ja ajatusmalleja sekd mahdollistaa haluttua innovointia. Par-
haimmillaan tuotteistaminen muodostaa oppimisalustan, jolla osallistujat oppivat toisil-
taan ja luovat yhteistd ymmarrysta palveluorganisaatiossa. Se yhtenaistaa palvelutoi-
mintaa, tuo toistettavuuden avulla tehokkuutta ja nain luo arvoa palveluntarjoajalle seka
asiakkaillekin. Tuotteistaminen ei kuitenkaan merkitse varsinaista palvelun standar-
disointia, jolloin se poistaisi varsinkin asiantuntijapalveluille ensiarvoisen tarkeaa pro-
jektikohtaista yksildllista raatalointi tarvetta. Jonkinasteinen asiakas- ja projektikohtai-
nen vaihtelu kuuluu palvelun perusluonteeseen. Tuotteistaminen voidaan jakaa kah-

teen eri tasoon: sisadiseen ja ulkoiseen tuotteistamiseen. (5; 6, s. 5.)
2.2.1 Siséinen tuotteistaminen

Sisadinen tuotteistaminen on palvelutuotannon kuvaamista ja yhdenmukaistamista. Pal-
veluprosessin, toimintatapojen ja vastuiden kuvaaminen ja maarittdminen ovat sisaisen
tuotteistamisen perustehtavia. Pyritddn varmistamaan, ettd asioita jotka on tehty jo
kerran, ei jouduttaisi toistamaan tadsmalleen samanlaisina. Asiakasnakoékulmaa ei tas-
sakaan pida unohtaa: olennaista on miettia, miten palveluprosessi nayttaytyy asiak-

kaalle ja mitka ovat asiakkaan prosessit. (6, s. 5; 2, s. 47-49.)

2.2.2 Ulkoinen tuotteistaminen

Ulkoinen tuotteistaminen on asiakkaille nakyvien palveluelementtien selkeda kuvaamis-
ta. Luodaan yhteinen nakemys asiakkaalle tarkeista palvelun osista, jotka kiteytetdan
tyypillisesti palvelukuvauksiin ja myyntimateriaaleihin. (6, s. 5; 2, s. 47-49.)

2.3 Tuotteistamisen hyddyt

2.3.1 Palvelun raatalointi ja vakiointi

Palvelutuotteen jonkin asteinen vakiointi on yksi tuotteistamisen peruslahtdékohdista.
Sen tavoitteena on systemaattisella toistamisella parantaa palvelutuotannon tehokkuut-

ta, kannattavuutta ja tasalaatuisuutta, kun vakioituja osia voidaan toistaa asiakkaalle

samalla tavalla. Asiantuntijapalveluiden tuotteet ovat kuitenkin hyvin asiakaslahtdisia,
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joten niiden tuotteistamisen on oltava yksilollisemmin raataloitya. Talla on suuri vaiku-
tus siihen, miten ja mita palvelun vaihetta tai vaiheita pitaa tuotteistaa, ettei asiakaslah-
toisyys heikenny. Kuvassa 4 on esitetty tuotteistamisen asteet vakioinnin nakékulmas-

ta.

Vakioidut osat
Vakioimattomat osat
Téysin tuotteistettu < » Tdysin ainutlaatuinen
palvelu palvelu

Kuva 4. Tuotteistamisen asteet (15, s. 19).

Oikean tasapainon léytaminen raataléinnin ja vakioinnin valilla on yksi isoimmista asi-
antuntijapalveluiden tuotteistamisen haasteista. Tuotteistamisella voidaan paasta eroon
selkeistd toistuvista tyévaiheista, mikd parantaa ty6tehokkuutta ja asiantuntijoille jaa
enemman aikaa varsinaisiin raataléintia vaativiin tyétehtaviin. Liiallinen vakiointi voi
kuitenkin yksinkertaistaa palvelua liikaa, jolloin se ei enaa vastaa asiakkaan muuttuviin
tarpeisiin. Liiallinen vakiointi voi my6s monotonisuudellaan sammuttaa asiantuntijaty6-

hén vaadittavan innovatiivisuuden, jolloin ei tapahdu palvelulle oleellista kehitysty6ta.

Asiantuntijapalveluissa tuotteistaminen onkin yleensa tydmenetelmien, tyoprosessien
kehittdmista ja erilaisten puitteiden seka struktuurien luomista tapauskohtaisesti luota-
valle sisalldlle. (6, s. 6; 1, s. 120; 15s. 19.)

2.3.2 Oppiminen ja tiedon siirtdminen

Merkittdva osa asiantuntijapalveluiden tiedoista on hiljaista tietoa, joka on vain asian-
tuntijan paassa. Usein tama tieto pitkalti myds maarittaa asiantuntijan aseman ja tar-
keyden yrityksessd, mikd monesti saattaa vahentaa asiantuntijan halukkuutta tiedon
jakamiseen. Tuotteistaminen pitdakin suunnitella niin, etta tiedon ja osaamisen jakami-
nen tyydyttda asiantuntijoita omassa tyéssaan. Yksi keino on henkildstén osallistami-
nen tuotteistamiseen. Tietdmyksen siirron onnistuessa kokeneempi asiantuntija voi itse
siirtya tekemaan uusia, haastavampia tehtavia. Osaamisen siirtdminen toimii myos

riskinhallintakeinona; yksittdisen asiantuntijan 1ahtd ei vahingoita yritysta ja sen liike-
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toimintaa kohtuuttomasti. Hyva palvelu koostuu yhdistelmastad osaamista seka tuotetu-
kea. (2, 17-18; 6, s. 6.)

2.3.3 Tehokkuus ja laatu

Asiatuntijayritysten suurin haaste on tehokas tuottavuus laatutason kuitenkin sailyessa
tai tarpeen vaatiessa jopa noustessa entisestdan. Naiden saavuttaminen on haasteel-
lista, koska lyhyella aikavalilla pitaisi tehda tulosta ja pitkan aikavalin kannattavuus jat-

kuvasti kiristyvassa kansainvalisessa Kilpailutilanteessa.

Tuotteistaminen on yksi isoimmista tyovalineista, jolla voidaan parantaa palvelun laatua
ja tuotettavuutta seka lyhyella etta pitkalla aikavalilla niin, ettei tavoitteille synny merkit-

tavia ristiriitoja.

Tehokkuutta ja laatua voidaan luoda tuotteistamisen keinoilla monella tapaa, mutta
lahes aina ne kulkevat kasi kadessa. Tavoitteena on parantaa palvelun ja kehitystyén
tehokkuutta antamalla niille selkeat tavoitteet ja luomalla systemaattisia johdon mukai-
sia toimintaprosesseja, joilla voidaan kontrolloida selkedmmin palvelun tydvaiheita ja
kehittdmista sekd paremmin arvioida niihin tarvittavia tyéresursseja. Tuotteistamisen
avulla voidaan siis parantaa tyoresurssien arvioimista, mikd monesti on todella haasta-

vaa ja epaonnistuessaan kallista seka tyontekijoita kuormittavaa.

Yleensa palvelutydhdn kuuluu, ettd tydmaarat kuormittuvat eri vuodenaikoihin tai kau-
siin. Kun tydresurssit ovat tuotteistamisen avulla paremmin tiedossa, voidaan parantaa
erilaisten kausivaihteluiden tasaamista, mika parantaa sekd laatua ettd tehokkuutta.
Tuotekehitysty6ta voidaan tehda hiljaisempina kausina ja Kkiireisind aikoina voidaan
tarvittaessa kaikki resurssit sijoittaa ruuhkahuippuihin, jolloin hyvin tehty tuotteistami-
nen lisdksi nopeuttaa prosesseja. Tuotteistamisella voidaan siis saada aikaan, etta
toiminnan suunnittelu paranee, kiire vahenee, tavoitteet ja laatukriteerit ovat tasmalli-
sempid, koulutus ja kehitys tehostuvat seka laadunarviointi on ammattimaisempaa. (2,
s. 18-19.)

2.3.4 Markkinoinnin tehostuminen
Asiakkaan on helpompi ja nopeampi perehtya tuotteistettuun tuotteeseen seka vertailla

sitd muihin markkinoilla oleviin vaihtoehtoihin. Palvelun ollessa tuotteistettu voi asiakas

paremmin luottaa siihen, ettei kyseessa ole uusi tuote vaan han saa testatun hyvaksi
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havaitun valmiin palvelun. Tall6in asiakas on usein myo6s yleensd valmis maksamaan

hieman enemman palvelun laadusta.

Tuotteistetun palvelun hinnoittelu on selkedmpaa ja helpompaa, ja siksi siitd on mah-
dollista saada parempi kate. Vahintaan valtytaan alihinnoittelulta, jolloin palvelulla saa-

tetaan pahimmassa tapauksessa tehda tappiota.

Oman tuotteen ollessa selked on sitd markkinoinnissa helpompi esitella ja myyda kuin
epamaaraista palvelua. Tama nakyy myyntitilanteessa varmuutena, joka lisda asiak-

kaan luottamusta. (2, s. 19-20.)
2.3.5 Selkeampi hinnoittelu

Asiantutkijapalvelujen palvelut on lahes aina hinnoiteltu projektikohtaisesti eika aikave-
loitteisesti. Projektikohtaisen hinnoittelun pitda onnistua, jotta palvelun toteuttaminen on
yritykselle kantattavaa. llman jonkinasteista tuotteistamista onnistunut hinnoittelu on
lahes mahdotonta. Hyvin tuotteistettu palvelu on siis helpompi ja riskittémampi hinnoi-
tella. Myds asiakkaan luotettavuus palvelua kohtaan on parempi, joten han on toden-

nakoisesti valmis maksamaan palvelusta enemman.

Tuotteistetun palvelun tuottamiskustannukset ovat alhaisemmat kuin tuotteistamatto-
man, milld saavutetaan yritykselle parempaa kilpailukykyasemaa verrattuna kilpaileviin
yrityksiin. Tuotteistamalla voidaan siis parantaa yrityksen katetta sekd korkeammalla

myyntihinnalla ettad sen alhaisemmilla tuottamiskustannuksilla. (2, s. 20-21; 15, s. 29.)
2.3.6 Johtaminen tehostuu

Tuotteistamisella helpotetaan johtamista ja toiminnan hallintaa. Sen avulla kehitetdan
jatkuvasti parempia sisaisia tydskentelymalleja, joiden avulla saavutetaan suunnitel-
mallisempaa ja resurssit paremmin huomioonottavaa toimintaa. Tavoitteiden ja tulosten
seuranta helpottuu ja riippuvuus yksittaisistd asiantuntijoista vahenee. (2, s. 21-22.)
2.4 Haasteet ja riskit

Tuotteistamiseen liittyy myds monia haasteita ja riskeja. Ne on tiedostettava, kun ale-

taan suunnitella, mita ja miten palvelua halutaan tuotteistaa. Suurin osa naista on kui-

tenkin sellaisia, ettd ne voidaan valttda osallistamalla palvelua suorittava henkildsto
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tuotteistamisen eri vaiheisiin. Myos asiakkaiden kanssa tuotteistamisen lapikdyminen
voi tuottaa parannuksia, tai viimeistaan jalkikateen asiakaspalautteesta voidaan tehda

korjaavia toimenpiteita. Yleisimmat haasteet ja riskit ovat seuraavat:

- Tuotteistaminen koetaan uhkana. Asiantuntijat haluavat pitaa kiinni hiljaisesta
tiedostaan ja siten suojaavat valttamaténta omaa asemaansa organisaatiossa.
Talléin ei saada parhaita toimintatapoja kayttéon eika resurssien taytta potenti-
aalia voida valjastaa, kun osaavammat asiantuntijat eivat ehdi keskittymaan

vaativimpiin tehtaviin.

- Henkiléstén motivaatio surkastuu. Liiallisen tuotteistamisen riskina on, etta kayt-
toéonotetut toimintatavat on liian tiukasti maaritelty eika niissa ole tarvittavaa yk-
sildllisté joustovaraa. Talldin suureen vapauteen ja improvisointiin tottuneet asi-

antuntijat voivat menettavat tydmotivaatiota.

- Luovuus katoaa. Liiallinen vakiointi saattaa estda palveluprosessien jatkuvasti
vaativaa luovaa kehitysty6ta, jolla saavutetaan parannuksia nykyisiin tydmene-

telmiin.

- Asiakasnakodkulma katoaa. On vaikea I6ytaa oikea tasapaino vakioinnin ja raa-
taldinnin valille. Riskina on, etta palvelusta tulee ylituotteistettu, minka seurauk-
sena se on niin kaavamainen, ettei se vastaa enaa asiakkaiden muuttuvia tar-
peita. (6, s. 7-8; 2.)
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3 Tuotteistamisen suunnittelu
3.1 Tuotteistamiskelpoisen palveluosan tunnusmerkit

Tuotteistamisella on paljon positiivisia ja yrityksen toimintaa sekad kannattavuutta pa-
rantavia vaikutuksia. Monet uskovat, etta silld voidaan ratkaista kaikki tarjottavaan pal-
veluun liittyvat ongelmat. Nain ei tietysti ole, vaan niin kuin Iahes kaikessa tuotteistami-
sen toimivuus on hyvin yksildllista riippuen palvelun tuntomerkeista, siten on myoés 16y-
dettdva sopiva tuotteistamisen aste seka ne vaiheet, jolloin sitd on jarkeva kayttaa.
Asiantuntijapalveluiden tarkein tunnusmerkki on, ettd tehdaan nimenomaan yksiléllista
asiantuntijaty6ta, siksi palveluja ei koskaan pystyta taysin tuotteistamaan. Ennen tuot-

teistamista on siis 16ydettava ne palvelun osa-alueet, joita kannattaa tuotteistaa.

Tuotteistamiskelpoisen palveluosa-aleen tunnusmerkit ovat pitkalti samoja kuin siita
mainitsemani tavoiteltavat hyodyt. Hyodyista on mietittava, mitka niista voidaan asetet-

taan realistisiksi toimiviksi tavoitteiksi.

Kuinka paljon samanlaiset asiat toistuvat palvelussa, voidaanko vakioida vain yksi osa-
alue vai useampi niin, etta asiakashyoty silti sailyy tai jopa mielellaan parantuu? Onko
palvelun osa-aluetta taloudellisesti kannattavaa tuotteistaa vai onko se kuitenkin niin
yksilokohtainen, ettei sen tuotteistamiseen kannata panostaa. Kuinka paljon yrityksella
on resursseja ja osaamista palvelun osa-alueiden tuotteistamiseen vai pitddké hankkia

ulkopuolista apua ja onko se sitten enaa taloudellisesti jarkevaa?

Ennen tuotteistamiseen ryhtymista olisi hyva pystya perustelemaan esimerkiksi naiden
kysymysten kautta, mitd palvelun osa-alueita on jarkeva tuotteistaa. Oikeastaan aina
lahtdkohtana niin kuin muutenkin yritystoiminnassa on se, mika on taloudellisesti kan-
nattavaa. Tuotteistamisen luominen aina maksaa sen kehittdmiseen vaadittavien hen-
kildresurssien kautta, joten sita ei kannata luoda vain yhta projektia ajatellen vaan kes-
kittya niihin osa-alueisiin, joita toistetaan useassa projektissa Iahes samanlaisina. Tuot-
teistamisessa onkin lahdettava liikkkeelle ottaen huomioon enemman pitkan aikavalin
kuin lyhyen aikavalin hyoty. Kun on tunnistettu ne osa-alueet, joille tuotteistamista kan-
nattaa lahted suunnittelemaan, taytyy miettia, mitkd ovat sen varsinaiset tdsmennetyt

tavoitteet ja kuinka niitd Iahdetaan toteuttamaan. (6, s. 8-9.)
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3.2 Tuotteistamisen tdsmennetyt tavoitteet

Tavoitteena on tuotteistamisen keinoilla palveluiden systemaattinen kehittdminen siten,
etta se olisi mahdollisimman kilpailukykyinen, kannattavan ja innovatiivinen. Varsinkin
asiantuntijapalveluiden erityispiirteistd johtuen perinteiset suoraviivaiset teollisen tuo-
tannon toimintamallit eivat yleensa toimi suoraan sellaisinaan, vaan on luotava jousta-
vampia malleja. Tuotteistamisen lahtdkohtana on siis sen keinoilla tehda yrityksesta
kustannustehokkaampi seka samalla edistaa asiakaslahtoisyytta. Naiden kehittyminen
on tietysti avainasemassa yrityksen menestymiselle ja kilpailukyvylle. Tavoitteena on,
ettd sen avulla voidaan mahdollistaa asiakkaalle tuotteesta saatava mahdollisimman

suuri arvo seka palvelun tuottajalle sen tavoitteiden saavuttaminen.
Tuotteistamisella voidaan tavoitella edelld mainittuja asioita monella tavalla ja tasolla.
Ensiarvoisen tarkeada onnistumisen kannalta on yhdessa luoda selkea tavoita tuotteis-
tamiselle. Tavoitteista yhdessa sopimalla saavutetaan suuremmalla todennakdisyydella
my0s se, ettd palveluun osallistuvat ihmiset ovat motivoituneempia kuin jos heita ei olisi
kuultu. Varsinkin asiantuntijapalveluissa tuotteistaminen voi hyvin olla mahdollista vain
palvelun tuottamisen yhdelle osa-alueelle, tai sitten on mahdollista luoda vain yleinen
kehys eika varsinaista tasmallista tuotteistamista. Kuitenkin aina tavoitteena on jon-
kinasteinen yrityksen toimintamallien kehittdminen, joka johtaa parempaan kokonaisuu-
teen. (6, s. 9-10.)
Tuotteistamisen tavoitteita voivat esimerkiksi olla

- tuotetun palvelutuotteen tehostaminen

- sisaisen tiedonjaon ja tiimityon tehostaminen

- markkinoinnin ja myynnin tehostaminen

Tavoitteiden tdsmentamiseen voidaan myos kayttaa palvelun ominaisuuksia. Tuotteis-

tamisen tavoitteena palvelu, joka esimerkiksi on
- toistettava

- tasalaatuinen
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- helposti markkinoitava

3.3 Tuotteistamisprosessin mallit

Kuvassa 5 naytetdan tuotekehitysprosessin vaiheet alkustrategiasta aina markkinoille

toimitettavaan tuotteeseen.

Lilketoiminta-alueen
strategia

Tuoteryhmat ja tuotteet

Tuotteistusohjelma

Sisdiset tuotekuvaukset

Tuotteistus-ja
tuotekehitystoimet

Pilotit

Tuotteen
edelleenkehittdminen

Kuva 5. Tuotteistamisprosessi (2, s. 37).

Tuotteistamisprosessi voi sisaltaa tuotevalikoiman analysoinnin ja suunnittelun, tuote-
luettelon laatimisen, tuotteistusohjelman tasmentamisen seka tuotteistussuunnitelman
laatimisen. Tuotteistamisprosessissa voidaan edeta monella eri tavalla, riippuen mita ja
miten halutaan tuotteistaa. Voidaan kuitenkin sanoa, ettd on olemassa kolme perus-
mallia, joita soveltamalla ja yhdistdmalld on palvelulle mahdollista saavuttaa tavoiteltu
tuotteistamisen aste. Nama perusmallit ovat suoraviivainen, vaiheittainen ja kettera. (2,
s. 37;6,s.10.)

3.3.1 Suoraviivainen malli

Tuotteistaminen etenee selkedn suoraviivaisesti tehdyn check list -tyyppisen tuotteis-
tamisratkaisun mukaisesti. Tuotteistaminen on melko yksinkertaista, ja sen tarkoituk-
sena on olla mahdollisimman samanlaista. Panostetaan yhden toimivaan malliin eika
taman jalkeen siihen tehda isompia muutoksia. Tama on yleisin, vanhin ja selkein tuot-

teistamisprosessin malli (6, s. 10.)
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3.3.2 Vaiheittainen malli

Mallin 1ahtékohtana on vaiheittainen tuotteistaminen. Vaiheistus tehdaan tuotteistami-
sen sisalldn mukaan. Tapoja on monia, mutta selkein esimerkki on, ettd tuotteistami-
nen painottuu ensin joko ulkoiseen tai sisaiseen tuotteistamiseen. Keskitytaan siis en-
sin yhteen palvelun selkeddn osakokonaisuuteen, jonka tuotteistamisen jalkeen keski-
tytdan palvelun jonkin muun osa-alueen tuotteistamiseen. Tuotteistamisen vaiheistuk-
sen pitaa olla suunniteltu jatkuvasti kehittyvaksi kokonaisuudeksi, josta vaiheittaisella
tuotteistamiskehittdmiselld luodaan uusia ja parempia tuotteistamiskokonaisuuksia.
Tuotteistamisista on nain myds tarkasteltava joustavasti vaiheittaisesti eikd kokonai-

suutena.
3.3.3 Kettera malli

Tuotteistamismuodon tavoitteena on, ettd se saadaan mahdollisimman nopeasti mark-
kinoille. Palvelun tuotteistamisen nahdaan ensisijaisesti parantavan asiakkaalle naky-
via palveluelementteja tai sitten tuote halutaan saada mahdollisimman nopeasti mark-
kinoille. Tuotteistamisessa siis keskitytdan ensin asiakkaalle nakyvaan ulkoiseen tuot-
teistamiseen, mikd mahdollistaa sen, etta palvelua voidaan alkamaan myyda asiakkail-

le tuotteistamisprosessin aikana.
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4 Pien- ja keskisuuret projektit Meritaito Oy:ssa

Meritaito Oy:ssa projektit on jaettu neljaan ryhmaan, jotka maaritellaan projektin budje-
tin mukaan. Nama ryhmat ovat 0-5 000 €, 5 000-50 000 €, 50 000—-100 000 € seka
viimeinen ryhma yli 100 000 €. Jokaisesta ryhmasta on luotu projektikorttimalli, jossa
maaritetdan, ohjataan ja seurataan projektin vaiheita. Isoissa projekteissa projektikortti
on laajempi ja yksityiskohtaisempi seka enemman projektikohtainen, kun taas pie-
nemmissa suppeampi ja enemman reaaliaikaiseen joustavuuteen perustuva. Projekti-
kortit ovat 1ahinna talouden seurantaa ja yrityksen sisaista valvontaa varten, eika niita
sinansa ole toimiva kayttaa sellaiseen reaaliaikaiseen tuotteistamiseen kuin tyoni lah-
tokohtana on. Tassa tydssani tarkastelen kahta taloudellisesti pieninta projektiryhmaa,
joissa tuotteistaminen nakyy merkittdvana taloudellisena hyotyna. Myos isommissa
projekteissa tuotteistamisella on suuri merkitys, mutta yleensa niissa asiakkaan vaati-
mukset ovat niin yksil6llisia, etta tuotteistamisen on oltava joustavampaa ja suppeam-
paa. (16; 17.)

4.1 Pienprojektien luonne

PROJEKTIKORTTI 4 (<5.000 €)

VERSIONUMERO
PAIVAMAARA
IPROJEKTINUMERO
PROJEKTIN NIMI
IASIAKAS
IPROJEKTIPAALLIKKO

ALLENTEEN PAIVAYS

[1. TARJIOUSPYYNTOKATSELMUS

1.1. CRM: asiakkaan perustaminen, sales pipeline
 wouskarses —— @< = | 7
2.1 CRM: asiakkaan perustaminen, sales pipeline

2.5 Tarjous

2.7 Vaatimuskatselmointi

3.1 CRM: asiakkaan perustaminen, sales pipeline
3.2 Sopimus

3.3 Resurssien varaus ja kiinnitys (projektin avaaminen)

3.7 Alihankintasopimukset

4. TYON TOTEUTUS JA TYON AIKAINEN OHJAUS

4.4 Laskutus

5.4 Tietojen sdilytys

Kuva 6. Meritaito Oy, projektikortti 4 (16).

Projektikortin kuvan 6 mukaisesti pienprojektien budjetti on alle 5 000 euroa. Kortissa

kaydaan lapi projektin vaiheet ja niiden tallenteet. Kortti on osa tuotteistamista, joka
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ohjaa toimintaa systemaattisemmaksi ja siten selkedmmaksi. Pienprojektien budjetista
johtuen niiden on oltava melko lyhyita ja selkeita, taman takia myds kortin seka kaiken
muun tuotteistamisen pitaa olla samanlaista. Projektikorttiin ja sen sisaltamiin tallentei-
siin ei siis ole mydskaan aikaa niin paljon kuin isommissa projekteissa. Tarvitaan yksi-
tyiskohtaisempi hallitumpi tuotteistamisen keino, jolla varsinkin taloudellisesti pienia

projekteja voidaan hallita ja ohjata. (16)

4.1 Keskisuurten projektien luonne

Keskisuurten projektien budjetti on 5 000-50 000 euroa. Projekti tallenteet etenevat
alla olevan kuvan 7 projektikortin mukaisesti. Taloudellisen merkityksen kasvaessa
verrattuna pienprojekteihin nousee myds taloudellinen riski, joten keskisuurten projekti-

en projektikortti on hieman laajempi.

PROJEKTIKORTTI 3 (5.000-50.000 €)
VERSIONUMERO

PAIVAMAARA

PROJEKTINUMERO

PROJEKTIN NIMI

ASIAKAS

[PROJEKTIPAALLIKKO

‘ allenteet ALLENTEEN PAIVAYS

FTovsPNTDITSaUS e —

1.1. CRM: asiakkaan perustaminen, sales pipeline |
pimouskatsamos |
2.1 CRM: asiakkaan perustaminen, sales pipeline |
2.2 Tarjouksen hyvaksymislomake, riskianalyysi, laskelmat |
2.3 Projektisuunnitelma |

|

|

2.5 Tarjous
2.7 Vaatimuskatselmointi
5. SOPIMUSKATSELMUS JI V Al L

1.3 Projektin avaus taloushallinnon jarjestelmiin |
3.1 CRM: asiakkaan perustaminen, sales pipeline |
3.2 Sopimus |
3.3 Resurssien varaus ja kiinnitys (projektin avaaminen) |
3.4 Projektikansion avaaminen |
3.5 Projektibudjetti |
3.7 Alihankintasopimukset |
e
4.1 Projektin laatutallenteet |
4.3 Toimituksen laaduntarkistus ja toimituksen hyvaksynta |
4.4 Laskutus |
]
5.2 Asiakaspalautekysely |
5.4 Tietojen sailytys |

Kuva 7. Meritaito Oy, projektikortti 3 (17).

Kuten pienprojekteissa myds keskisuurten projektien kortti on osa tuotteistamista, joka

ohjaa toimintaa systemaattisempaan suuntaan. Vaikka projektikortti on laajempi ja ta-
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ten kattavampi kuin pienprojekteissa on sen aikaansaama tuotteistamisaste kuitenkin

niin pieni, ettd myds naille keskisuurille projekteille tarvitaan yksityiskohtaisempi halli-

tumpi tuotteistamisen keino.
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5 Tehdyt tuotteistamisratkaisut
5.1 Tuotteistamisratkaisut

Pidimme helmi-maaliskuussa 2018 vuonna kolme isoa palaveria, joissa kdvimme lapi,
milla keinoilla tuotteistamista kannattaisi parantaa Meritaito Oy:n asiantunkijapalveluis-
sa koskien pien- ja keskisuuria projekteja. Tuolloin keskusteluihin osallistui sellainen
tydtyhma, jolla on kokemusta projektin joka osa-alueelta myynnista, toteuttamiseen
seka lopputuotteen asiakkaalle luovuttamiseen. Naiden keskustelujen lisaksi kavin vie-
& myynnin kanssa oman palaverin, koska myyntihenkil6illa on hyvin erilainen nakemys
asioihin kuin palvelun tuottavalla henkilostolla. Keskustelujen kautta tuloksena paadyt-
tiin kahteen tarkastuslistatyyppiseen ratkaisuun. Ensimmainen niistd on projektin suun-
nitelmapohja lista, jolla parannetaan projektipaallikon tehtavien jarjestelmallisyytta seka
selkeytetaan myynnin ja projektipaallikon yhteistyota. Tama lista on sanallinen ja
enemman kertova kuin yksinkertainen taulukko lista. Toinen luotu palvelun tuotteista-
mista edistava lista on hyvin perinteinen rasti ruutuun tarkastus check -lista, jonka tar-

koituksena on selkeyttaa ja tehostaa projektien kenttatyéta. (7; 8; 9; 10; 11; 12.)
Paadyttiin siis melko pienen osa-alueen selkeaan jarjestelmalliseen tuotteistamiseen.

Koko palvelun kattavaa tuotteistamista ei nahty toimivaksi vaihtoehdoksi, koska sen

nahtiin liiallisesti poistavan palveluille valttamatonta yksildllista raataldintia.
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5.2 Projektisuunnitelmapohja

Tutkimukseni tuloksena syntyi kuvan 8 mukainen projektisuunnitelmapohja.

Projektisuunnitelma pohja

Sopimukset:

tilaus

tilausvahvistus

tarjous

projektin perustaminen

Asiakkaan yhteystiedot:

Tilaaja, kenttavavoja...
Mittauksen tarkoitus:

mihin kdytetaan? mika lopputucte?
Optiot:

todennakoisyys? selkeys, valitén tiedottaminen, kannattaako suorittaa ilman tilausta? mihin
kaytetdan? mika lopputuote?

Tyon suorittamiseen tarvittavat resurssit ja niiden aikataulu:
mittaus, aineistonkasittely, suunnittelu, geologi

Tyoalue:

asiakkaalta selkea kartta, dxf tai muu formaatti, myo6s optiosta.
Mittausspeksit:

mittausm enetdm at: moni-viisto-laser-matalataajuus
paikannustarkkuus/jarjestelm 3, tarkka/tarkin
korkeusjarjestelma

tasokoordinaatisto

monikeilaus avauskuima

matalatagjuuden taajuus

matalatagjuus levitys

tilausalueen peittoprosentti

Mittauksiin tarvittavat viranomaisluvat:
PE-lupa, satamat jne.

Lopputuote formaatti:

luotauskartta, pohjakartta...

Laskutus ja Asiakaspalaute

|Pos muutoksia selkea tiedottaminen ja resurssien uusi arvioiminen

Kuva 8. Projektisuunnitelmapohja.

Projektisuunnitelman pohjan sovittiin sisaltdvan kymmenenkohtaisen listan. Naiden
kohtien kuten koko listan tarkoituksena on kattavasti sisaltaa tiedot, jotka tarvitaan ky-

seaseisen projektin toimivaan suorittamiseen. Pohja on siis tarkoitettu yleisesti kaikille
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pien- ja keskisuurille projekteille, ja tarkoitus on, etta projektipaallikolla olisi vastaus
kaikkiin kymmeneen kohtaan. Vastauksien laajuus riippuu sitten luonnollisesti kyseisen
projektin yksityiskohdista. Naiden tietojen avulla projektipaallikké pystyy luomaan ku-
van projektin vaatimuksista ja aikataulusta seka on perilla ainakin teoriassa myds sen
haasteista. Lista on myds tarkoitettu siihen, etta projektipaallikkd pystyy paremmin seu-

raamaan, mitka tehtavat ovat viela tekematta, esim. asiakaspalautteen kysyminen.

Vaikka lista on tehty I&hinna projektin johtamista ajatellen, oli sen suunnittelussa mer-
kittdva osuus myynnin ja johtamisen yhteistyon ja toimivuuden parantamisella. Ajatuk-
sena on, ettd listan lapikdymisen aloittaisi asiakkaan kanssa jo projektin myynnista
vastaava henkild. Myyntivaiheessa riippuen asiakkaan alkuvaatimuksista seka talla
kaytdssa olevasta budjetista suorittaa myyjad ensin hinta-arvion, jonka pohjalta 1ahde-
taan liikkeelle sen mukaan, kuinka vaativasta projektista on kysymys. Taman jalkeen
hinta-arvio tarkentuu varsinaiseksi tarjoukseksi, jonka tekemiseen osallistuu myyjan
lisdksi asiantuntijoita, joiden osaamista kyseisen palvelun aikaan saaminen vaatii.
Yleensa joku naistd asiantuntijoista nimetdan myds projektipaallikdksi, jos asiakas hy-
vaksyy tarjouksen. Myyjan pitda osata keratd asiakkaalta tarvittavat tiedot, joilla han
seka muut asiantuntijat pystyvat tekemaan taloudellisesti kannattavan tarjouksen. Lis-
talla on siis tavoitteena herattdad myyjalle sellaiset kysymykset, joihin hanella pitaa olla

asiakkaalta saatuna tasmalliset vastaukset, jotta palvelu voidaan hinnoitella oikein. (8)
5.2.1 Pienprojektit

Pienet projektit (alle 5 000 €) ovat melkein aina suoraviivaisia ja kestoltaan 1-2 paivaa,
eika talldin niiden suunnittelemiseen ja toteuttamiseen ajatellen kustannustehokkuutta
ole paljon kaytettavissad budjetin ylittdvaa ylimaaraista aikaa tai resursseja. Projekti-
suunnitelman pohjalle perustuva projektisuunnitelma vahentaa taloudellisia riskeja se-
kad samalla jarjestelmallisyydelld nopeuttaa projektin etenemista. Usein pienet projektit
tulevat asiakkaalta nopeassa aikataulussa, jolloin niiden tarjousten laatimiseen ei ole
kaytettavissa paljoa aikaa. Varsinkin tallaisissa projekteissa myyja yleensa lahinna tie-
dustelee nopeasti palvelun tuottamiseen tarvittavilta asiantuntijoilta siihen tarvittavien
resurssien maaraa ja niiden aikataulua, joiden perusteella han suorittaa budjetin ja ai-
kataulun mukaisen tarjouksen. Myyja on siis lahes taysin vastuussa siita, etta projekti
taloudellisesti onnistuu. Listan avulla myyja voi kayda lapi kaikki kohdat ja maaritella

niihin tiedot, jotta han voi tehda kilpailukykyisen kannattavan tarjouksen. Myyjat ovat
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my0s tietotasoltaan erilaisia, joten tarjousta ajatellen listan avulla myyjat pystyvat sel-

kedmmin |0ytamaan tarvittavat kysymykset asiakkaalle ja omille asiantuntijoille.
5.2.2 Keskisuuret projektit

Keskisuuret projektit (5 000—-50 000€) vaihtelevat kestoltaan erittdin paljon. Pelkastaan
budjettien valilld on suuria eroja, jotka vaikuttavat merkittdvasti kestoon ja tarvittaviin
resursseihin. Taloudellisesti pienimmat projektit ovat oikeastaan samassa asemassa
kuin edelld 1api kdymani pienprojektit, jolloin niiden tuotteistaminen on myds hyvin sa-
mankaltaista. Projektien maarittelyyn on kuitenkin kaytettava jonkinlaista logiikkaa, ja
meilla se on tehty budjettipohjoisesti. Logiikkana on, etta alle 5 000 euron projektit ovat
hyvin nopeita ja taloudellisesti melko riskittémia. Yli 5 000 euron projekteissa tydmaara
kasvaa, ja nain myds palvelun vaaralla hinnoittelulla tai aikatauluttamisella voidaan
saavuttaa taloudellisesti negatiivinen tulos. Tietysti keskimaaraisesti, mitd suurempi
projektin budjetti on, sitd isompi on sen tydmaara ja siten myds taloudellinen riski. Nain
ajateltuna keskisuurten projektien taloudellinen kirjo on huomattavasti laajempi ja
enemman riskeja sisaltava kuin pienprojektit ovat. Varsinkin ylaskaalassa lahella 50
000 euroa aletaan olla tydémaarallisesti ja taloudellisesti huomattavissa isommissa pro-

jekteissa kuin skaalan alapaassa.

Projektisuunnitelmapohjan on tarkoitus toimia tasmalleen samalla lailla seka pien- etta
keskisuurissa projekteissa. Merkittavin ero on, etta siihen tulee enemman sisaltéa, joh-
tuen isommasta ja laajemmasta palvelun suorittamiseen vaadittavasta resurssitarpees-
ta. Keskisuuriin projekteihin on halutun lopputuotteen mukaan monesti kaytettava eri-
laisia kenttamittauskeinoja seka niiden jalostamiseen useimpien eri asiantuntijoiden
osaamista. Karkeasti voikin sanoa, etta mita taloudellisesti suuremmasta projektista on
kyse, sitd enemman myynnin pitdd kdyda asiakkaan vaatimaa lopputuotetta ajatellen
tarvittavat resurssit ja aikataulut 1api projektiin osallistuvien asiantuntijoiden kanssa.
Projektisuunnitelmalistan avulla tdma on huomattavasti jarjestelmallisempaa, ja pysty-
tdan helpommin havaitsemaan sellaisia kohtia, joihin on asiakkaalta saatava vastaus,

jotta voidaan tehda oikeanlainen tarjous.

metropolia.fi /f/Metropolia



22

5.3 Mittauksen tarkistuslista (check list)

Projektisuunnitelman pohja on jarjestelmallinen, mutta kuitenkin sanallinen ja yksilolli-
nen projektipdallikdn ja myynnin tuotteistamiskeino. Keskustelujen pohjalta tiedettiin
ongelmaksi projektin tietojen kentalle siirtymisen. Pohdintojen jalkeen nahtiin taman
vaiheen tuotteistaminen jarkevaksi. Haastavat ja kiireiset kenttdolosuhteet tietaen ta-
han haluttiin aarimmaisen selked ja yksinkertainen keino. Keskustelujen tuloksena
paadyttiin, taulukon 1 mukaiseen perinteiseen rasti ruutuun tarkastuslistaan (check
list). (8; 9.)

Taulukko 1. Mittausta varten luotu tarkastuslista (check list).

Check list

Mittausalue Qinsyyn
Paikannusjarjestelm a
Korkeusjarjestelma
Tasokoordinaatisto
Monikeilaus avauskulma ja peittoprosentti
Matalataajuus levitys
Mittausm enetelm at

Flat

Tilt

Laser

Boomer 1.8 kHz

Meridata 24 kHz

Muu?
PosPac

Javad

Valokuvat

OO Oy o0

Yksi suurimmista kenttamittausten haasteista on, ettd kun ty6ta aletaan tehda, ei ole
selkeasti tiedossa kaikkia mittauksen oikeanlaiseen suorittamiseen tarvittavia asioita.
Tarkastelulistan avulla kenttatyontekija jo ennen tyon aloittamista pystyy rastittamalla
ruutuun kdaymaan lapi, ettd hanelle on toimistolta annettu tarvittavat tiedot. Osa rasti-
tuskohdista on yksildllisia riippuen projektista ja osa taas sellaisia, ettd ne pitdd aina

rastittaa. Esimerkiksi mittausmenetelmakohdasta valitaan jokin tai joitain vaihtoehtoja,
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kun taas mittausalueen pitaisi aina olla selkeasti tiedossa. Listan tarkoitus onkin en-
nemmin herattda kysymyksia siihen, tarvitaanko lisda tietoa, jotta voidaan suorittaa
oikeanlainen mittaus. Niinkin on kaynyt, ettd vaarien tai puutteellisten tietojen takia on
jouduttu mittaus suorittamaan uudestaan, ja koska taloudellisesti pienissa projekteissa
kalliin kenttamittauksen kustannusosuus on suurin osa budjetista, on projektista tall6in
tullut merkittavasti tappiollinen. Listan ensisijainen tarkoitus siten onkin mahdollisim-

man hyvin poistaa tallainen taloudellinen riski.

Mittauksen tarkastuslista toimii tAsmalleen samalla lailla riippumatta projektin taloudel-

lisesta suuruudesta, eli mitdan eroa ei ole onko kyseessa pieni tai keskisuuri projekti.
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6 Yhteenveto
6.1 Paatelmat

Yleisesti asiantuntijapalveluita ei ole totuttu kutsumaan tuotteiksi. Kun myydaan omaa
osaamista, sita ei haluta ajatella tuotteiden myynniksi. Lahtiessani tekemaan insindori-
tydétd en oikeastaan tiennyt mitdan tuotteistamisesta. Tietysti termistd sindnsa loin
oman kuvani siita, mita silla voitaisiin tarkoittaa. Varmasti kasitykseni oli hyvin yleinen,
eika se sisaltanyt analyyttista tietoa vaan oli Iahinna negatiivispainotteinen. Tuotteista-
minen monesti nahdaan pelkastaan yrityksen keinona vahentaa tyévoimaa ja nain pa-
rantaa tulosta. Vaikka tuotteistamisen perimmaisena tarkoituksena on nimenomaan
yrityksen taloudellisen kilpailuaseman parantaminen, on siita paljon hyotya myos tyon-
tekijoille. Saavutetaan selkeyttad tyotehtaviin, jolloin vahentyvat tyontekijoille raskaat
tyohon liittyvat sekaannukset. Tekemiemme tuotteistamisratkaisuiden tarkoituksena on
nimenomaan lisata projektien selkeyttd antamalla sellaiset tyokalut, joilla informaatio
kulkisi myynnin, projektinjohtamisen, kenttatyoskentelyn, projektin kasittelyn ja projektin
viimeistelyn valilla. Meritaito Oy hyo6tyy oikeastaan samalla lailla tuotteistamisratkaisuis-
ta kuin tyontekijat, jolloin valtytdan turhilta vaarinymmarryksilta, jotka rasittavat tyonteki-
joita ja vievat kallista ty0aikaa. Tyontekijoille ja yritykselle olevia hyotyja on muitakin,

mutta tekemamme ratkaisut 1ahinna parantavat tata projektien osa-aluetta.
6.2 Tuotteistamisen tulevaisuuden nakymat

Meritaito Oy:n asiantuntijapalvelu-yksikké on erittéin haastava ajatellen tuotteistamista,
koska projektit ovat usein todella yksiléllisia eikd ndin varsinainen projektien vakiointi
ole juurikaan mahdollista. Tasta johtuen paadyimme kahteen kertomaani tuotteistamis-
ratkaisuun. Naiden lisaksi keskustelimme my0s muutamasta muusta tuotteistamisen
lisdvaihtoehdosta, joilla olisi projekteja pystytty hieman lisda vakiomaan. Nama olivat
erilaisten projektien eri vaiheita koskevia taulukkopohijia, joita voitaisiin pienilld projekti-
kohtaisilla muutoksilla helposti ottaa kayttéén. Tama vaihe on vield kesken, joten en
sita tydhoni lisannyt. Kuitenkin se kertoo, etta viela tulevaisuudessa on tuotteistamisen

keinoilla paljon mahdollisuuksia parantaa yrityksen toimintaa.
Itse naen tyoni perusteella asiantuntijapalveluiden tuotteistamisen suurimmaksi haas-

teeksi asiantuntijoiden haluttomuuden sita vaativiin tyétapamuutoksiin seka pelon siita,

ettd he tuotteistamisen kautta menettavat tydasemaansa. Suurin osa ihmisista ei halua
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lian suuria muutoksia normaaliin tyokaavaansa, ja ilman oikeaa asennetta toimivan
tuotteistamisen luominen ja toteuttaminen on lahes mahdotonta. Onnistuneen asian-
tuntijapalvelun tuotteistamisen tarkein tydkalu onkin asiantuntijoiden avarakatseisuus

seka halu jakaa tietoa.
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