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- Case Projektitoimisto Fratres Oy

Opinnaytetyon tavoitteena oli tuotteistaa Projektitoimisto Fratres Oy:n myynnin
palveluista konkreettinen palvelutuote. Palvelutuotteen tavoitteena oli selkea
hinnoittelu, muokattavuus eri yritysten tarpeisiin ja palvelusisallon tuli olla tarkoin
maaritelty.

Tyo toteutettin  kayttamalla Jari Parantaisen tuotteistusmallia. Ennen
tuotteistamista tehtiin katsaus myynnin ulkoistamisen palveluihin yleisesti ja mita
kannattavalla liiketoiminnalla tarkoitetaan. Malliin paadyttiin, koska se on selkea
toteuttaa ja sopii nopeisiin tuotteistusprojekteihin. Tuotteistuksen jalkeen
havainnollistettiin esimerkkiyrityksen kannattavuutta.

Tyon tuloksena saatiin Ulkoistettu Myyntitiimi palvelutuote. Palvelutuote vastaa
opinnaytetyon alussa maariteltyja tavoitteita, ja on valmis kayttdonotettavaksi.
Palvelutuote tuottaa asiakkaalle toivottua lisaarvoa.

Tuloksia hyodynnetaan esimerkkiyrityksen uusasiakashankinnassa ja tuleviin
yhteistoihin. Palvelutuotetta on helppo kehittaa eteenpain ja liittaa siihen erilaisia
lisapalveluja.
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Productization of sales outsourcing services into a
service product

- Case Projektitoimisto Fratres Oy

The objective of the thesis was to produce a concrete service product from
Projektitoimisto Fratres Oy 's sales services. The goal of the service product was
to be clearly priced, easily customizable to meet the needs of different
companies and the service content had to be carefully defined.

The productization was carried out using Jari Parantainen's productization model.
Before productization, was conducted a review of sales outsourcing services in
general and what is meant by profitable business. The model was selected after
mapping the benefits and goals of productization because it is clear to implement
and is well suited for high-speed productization projects. After productization the
profitability of the example company was illustrated.

The work resulted in an outsourced Sales Team service product. The service
product corresponds to the objectives defined at the beginning of the thesis, is
ready for deployment. The service product provides desired added value to the
customer.

The results will be used in the acquisition of new customers for the example
company and as a basis for future partnerships. The resulting service product is
easy to develop and add various additional services.

Keywords:

productization, outsourcing sales, service product, professional services
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1 Johdanto

Opinnaytetyon tavoitteena on tuotteistaa myynnin palveluista palvelutuote
Projektitoimisto Fratres Oy:lle. Projektitoimisto Fratres Oy on vuonna 2020
toimintansa aloittanut yritys, jossa tekija on itse perustajaosakkaana. Yrityksella
on talla hetkella yksi asiakas, joka tydllistaa kolme tyontekijaa. Lahtotilanteessa
Fratres toimii lahinnd myynnin alihankkijana, eika yrityksella ole selkeita omia
palveluita. Palveluiden kehittdminen on jaanyt toissijaiseksi, koska asiakasyritys
on tyOllistanyt resurssit kokonaisvaltaisesti.

Opinnaytetyon esimerkkiyritys Fratres on tarjonnut myynnin palveluita toiminnan
alusta alkaen ja havainnut palveluille olevan kysyntaa. Ennen tuotteistamisen
aloittamista keratdan laajasti tietoa aiheesta eri lahteitda hyodyntaen.
Tuotteistukseen ja erilaisiin tuotteistusmalleihin perehdyttdessa huomattiin
malleissa olevan paljon yhtalaisyyksia. Opinnaytetyossa toteutettavan
tuotteistamisen malliksi valikoitui Jari Parantaisen tuotteistusmalli, koska se
soveltuu parhaiten nopeaan ja tehokkaaseen tuotteistamiseen.

Esimerkkiyrityksen tavoitteena on kasvattaa liiketoimintaa I|&hivuosina ja
tuotteistuksen tulee olla taman tavoitteen tukena. Tavoite on kehittaa
kilpailukykyinen ja nykyaikainen palvelutuote. Esimerkkiyrityksen henkilostd on
valmistumisen mydota jaamassa tayspaivaisiksi yrittajiksi, jonka vuoksi toiminnan
kasvattaminen on ajankohtaista. Tuotteen tulee olla selkeasti hinnoiteltu, helposti
myytavissa ja vaivattomasti monistettavissa eri yritysten tarpeisiin. Tyo on
onnistunut, mikali Fratresilla on sen paatteeksi oma hyvin hinnoiteltu ja
tuotteistettu palvelutuote.

Opinnaytetyon alussa kartoitetaan aloittavan yrityksen haasteita ja mita
kannattavuus tarkoittaa. Taman jalkeen esitelldadn esimerkkiyritys ja sen
haasteet. Seuraavassa osiossa tarkastellaan laajemmin tuotteistamisen
kasitettda, erilaisia tuotteistusmalleja sekd esitelldan tuotteistusmalliksi
valikoitunut ~ Parantaisen malli. Taman jalkeen  kuvaillaan tehty
tuotteistusprosessi. Opinnaytetydn lopussa analysoidaan tuotteistuksen
tuloksena saatua palvelutuotetta.
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2 Aloittavan yrityksen haasteet ja kannattavuus

2.1 Aloittavan yrityksen haasteet

Suurin osa alkavan yrityksen haasteista liittyvat itse yrittajaan. Aloittavat yrittajat
tekevat tyypillisesti kaiken suorittavan tyon itse, jolloin aikaa ei jaa liikketoiminnan
kehittamiselle. Tyota on vaikea delegoida, mikali yrittaja ei luota kenenkaan muun

tyon tulokseen. Talloin toiminta jaa vaistamatta yksinyrittamiseksi. (Olshin 2020.)

"Pienen yrityksen haasteena on se, etta organisaatiolla ei ole valmiuksia nopeaan
kasvuun. Siksi kasvu johtaa useasti kaaokseen, kun nopean kasvun vaiheeseen
ei osata varautua. ”, kertoo Sami Kettunen Kauppalehden artikkelissa. Toisin
sanoen yrittajan voi olla vaikea varautua kasvun vaatimiin resursseihin. (Kettunen

2015.)

Suomalaisen yrittajan perusarvo on asiakkaiden palveleminen mahdollisimman
hyvin. Ongelmana on, ettei hintoja uskalleta nostaa palvelua vastaavalle tasolla,
joka puolestaan johtaa siihen, etta asiakas saa loistavaa palvelua liian halvalla.
(Ohlsin 2020.)

Aloittamisen suurin haaste on usein asiakkaiden saaminen ja asiakasvirtojen
pitaminen jatkuvana. Moni yrittaja saattaa kokea paasseensa suurimman esteen
yli, kun yritys on perustettu ja toiminta saadaan aloitettua. Talloin tyo ja
ponnistelut kuitenkin vasta alkaa. (Yrittaja.net.) Toisaalta haasteita saattaa
tuottaa asiakkaiden fokusointi, mikali asiakkaaksi otetaan kaikki kiinnostuneet.
Pienet ja harvoin ostavat asiakkaat vievat usein suhteessa enemman resursseja
kuin suuremmat asiakkuudet ja vastaavasti tuottavat vahemman. Tarkeaa olisi

muistaa, ettei kaikkia ei tarvitse ottaa asiakkaaksi. (Ohlsin 2020.)

Aloittavassa yrityksessa tyd on wusein tehotonta. Yksinkertaisiin tai
automatisoitavissa oleviin prosesseihin kaytetaan ylimaaraista aikaa ja turha tyo
on pois laskutettavasta tyosta. Myyntityd0 koetaan vastenmieliseksi tai jopa
pelottavaksi, jonka vuoksi usein toivotaan asiakkaiden lahestyvan yritysta

itsestaan. Myynnin ollessa olematonta myos markkinoinnissa pelataan tehda eri
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tavalla kuin muut yritykset. Talloin ainoaksi kilpailukeinoksi jaa hinnoittelu ja vain

yksi voi kerrallaan olla halvin. (Ohlsin 2020.)

Yritysjohdolla on usein liilankin vahva kuva palvelusta tai tuotteesta, eika
asiakkaan antamaa palautetta kaytetd hyodyksi palvelun kehittamisessa.
Palvelun kehittaneelle yrittajalle voi olla vaikeaa asettua asiakkaan nakokulmaan
miettimaan, mita asiakas oikeasti tarvitsee. Mittareita ja niiden seurantaa ei
alkavissa yrityksissa osata ottaa huomioon tai se on alkeellista. Usein aloittavissa
yrityksissa ei tiedetd mihin tulevaisuudessa tahdataan, miten tavoitteisiin
paastaan ja miten tuloksia tulisi seurata. Pahimmassa tapauksessa tuloksia ja
tavoitteita ei seurata millaan tavalla, vaan keskitytaan aivan vaariin asioihin, jotka

eivat kehita toimintaa ollenkaan. (Olshin 2020.)

Yhteenvetona voidaan tiivistaa, etta aloittavien yritysten suurimmat ongelmat
ovat ajankayton hallitsemisessa ja fokusoinnissa. Aloittavissa yrityksissa tehdaan
paljon ylimaaraista tyota, joka ei kuitenkaan nay tuloksessa. Seurannalla,
automatisoinnilla ja delegoinnilla yrittgjalle jaa riittavasti aikaa myos kehittaa
liketoimintaa. (Olshin 2020.)

Monet alkavan yrityksen haasteista olisi kumottavissa heti alkuvaiheessa
huolellisella tuotteistuksella. Opinnaytetyd ja tuotteistusprojekti toteutetaan
toimeksiantajalle, jotta esimerkkiyrityksen tyoskentely olisi tehokasta ja toiminnan
kehittamiseen jaisi aikaa my0s tulevaisuudessa. Varsinkin yrityksen alkumetreilla
huolellinen tuotteistus vahentaa tehotonta tyoskentelya ja nopeuttaa kasvua kohti

kannattavaa liiketoimintaa.

2.2 Kannattava liiketoiminta

Jokainen yritys pyrkii lahtokohtaisesti tekemaan positiivista tulosta. Tulos on
positiivinen, kun yritys tekee voittoa, eli tuotto on suurempi kuin kustannukset.
Kannattava liiketoimintaa tarkoittaa, etta yrityksen osakkaat ovat tulokseen

tyytyvaisa ja talldin yritystoimintaa on kannattavaa jatkaa. Mikali yrityksen tulot
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eivat kata kuluja, on toiminta tappiollista. Toiminnan ollessa pitkalla aikavalilla
tappiollista, eli kannattamatonta, ei liketoimintaa ole jarkevaa jatkaa. (Andersson,
Ekstrom & Gabrielsson 2001, 20.)

Kannattavuuden mittaamiseksi tulee yrityksen voittoa verrata suhteessa
johonkin. Usein kannattavuuden vertailuun voittoa tarkastellaan suhteessa
sitoutuneen paaoman maaraan. Yleisimmin voittoa verrataan joko koko
paaomaan eli yrityksen kayttamien varojen arvoon tai omaan paaomaan, jolla
tarkoitetaan paaomaa, joka koko paaomasta jaa, kun siitd on vahennetty
yrityksen velat. (Andersson ym. 2001, 40-42.)

Opinnaytetyossa kaytetaan havainnollistavia lukuja ja taten oman paaoman
tuotto on vaikea laskea. Tasta syysta opinnaytetydossa kaytetaan
bruttovoittoprosenttia havainnoimaan yrityksen kannattavuutta.

Bruttovoittoprosentti saadaan seuraavalla kaavalla:
(Liikevaihto — kulut) / liikevaihto x 100

(Andersson ym. 2001, 44.)
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3 Esimerkkiyrityksen esittely ja lahtotilanteen kuvaus

Tuotteistuksen esimerkkiyritys on Projektitoimisto Fratres Oy. Yritys on perustettu
kesalla 2020 ja tyollistaa talla hetkella kolme osakasta kokoaikaisesti seka kaksi
osa-aikaista tyontekijaa. Yritys tarjoaa erilaisia myynnin ulkoistamisen palveluita,
jotka ovat muotoutuneet usein asiakkaiden tarpeiden mukaan ja jatkavat
muovautumista yhteistyon jatkuessa. Yritys on tehnyt myos aikaisemmin

muutamia markkinatutkimuksia.

Aloitettaessa opinnaytetyon kirjoittamista Projektitoimisto Fratres Oy:lla on yksi
suurempi asiakasyritys, joka tarjoaa digitaalisenrekrytoinnin palveluita seka jo
ennestaan muutama pienempi projekti. Fratres on auttanut asiakasyritysta muun
muassa tayttamalla heidan webinaareja, joiden tarkoitus on ollut lisata yritysten
tietoisuutta nykyaikaisesta rekrytoinnista ja samalla my0Os 16ytaa potentiaalisia
asiakkaita. Lisaksi osa osakkaista on alkanut keraamaan
asiakastyytyvaisyyskyselyja, seka varaamaan asiakkaille aikoja yrityksen omille
myyijille. Erilaisia projekteja on tulossa myOs jatkossa ja webinaarien
jarjestaminen asiakkaiden hankkimiseksi on koettu toimivaksi konseptiksi.
Asiakkuus pystyy talla hetkella tyollistamaan kolme tyontekijaa tayspaivaisesti.

Varsinaisia omia palvelutuotteita Fratresilla ei ole. Myynnin ulkoistamisen
tarjoaminen on ollut liikeidea alusta alkaen ja tahan suuntaan yrityksessa
halutaan erikoistua myo0s tulevaisuudessa. Yritysta perustaessa nykyinen
asiakas oli jo tiedossa ja he ovat tydllistaneet yrityksen toimijat tayspaivaisesti.
Tama on osittain johtanut siihen, ettei yrityksen omia palveluita ole ollut aikaa
tuotteistaa.

Palveluiden tuotteistus on tullut ajankohtaiseksi yrityksen henkiloston ryhtyessa
tayspaivaisiksi yrittajaksi. Tuotteistus mahdollistaa palveluiden vaivattoman
myynnin  ja toiminnan, seka organisaation kasvattamisen. Yrityksen
pyrkimyksend on jollain aikavalilla keskittaa osakkaat kouluttamaan ja
rekrytoimaan myyijid, konsultoimaan asiakkaita myyntistrategiaan liittyen seka
johtamaan organisaatiota. Edellytyksena on selkeat palvelutuotteet, jotka ovat
mahdollisimman helposti monistettavissa eri yritysten kayttoon ja tarpeisiin.
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Tama tehostaa omien palveluiden myyntia ja markkinointia. Tuotteistaminen
mahdollistaisi myos uusien myyjien palkkaamisen ja toiminnan kasvattamisen.
Ratkaisevaa on uusien asiakkaiden loytaminen, jottei koko liiketoiminta olisi
yhden asiakkaan varassa. Yrityksen tavoitteena on, ettd uusia kumppanuuksia
testataan valittomasti palveluiden tuotteistamisen jalkeen.

3.1 Esimerkkiyrityksen haasteet

Fratresin toiminta on lahtenyt hyvin kayntiin. Suurimpana haasteena voidaan
pitaa liiketoiminnan kasvattamista ja kehittdmista. Tama johtuu siita, etta valmiita
myytavia tuotteita ei ole, vaan aina uutta yhteistyota harkittaessa joudutaan
palvelu raataldimaan erikseen. Paallimmainen ongelma on siis se, ettd oman
osaamisen myyminen on haastavaa, koska ei ole selkeda tarjottavaa tai

hinnoittelua asiakkaalle. Tama vaikeuttaa merkittavasti asiakashankintaa.

Jotta toimintaa voidaan kasvattaa, on palvelut tuotteistettava selkeiksi
palvelutuotteiksi tai tuotepaketeiksi, jolloin osaamisen tarjoaminen uusille
asiakkaille selkeytyy. Valmista tuotetta on huomattavasti vaivattomampi myos
markkinoida, kuin epamaaraisia palveluita. Lisaksi palvelun toimittaminen
helpottuu, kun seka asiakas etta palvelun tarjoaja tietavat mita palvelu sisaltaa.
Ristiriidoilta valtytdadn myo6s, kun palvelutuotteen hinta on selkea. Samalla
kommunikointi yrityksen sisalla helpottuu, kun myos tarjoajat tietavat mita

palveluun kuuluu ja mita siihen ei kuulu. (Parantainen.)

Liiketoiminnan lahtiessd kasvamaan, taytyy yrityksen rekrytoida henkilostoa
tekemaan myyntityota. Konseptin ollessa selkea, helpottuu myos uusien myyijien
johtaminen ja perehdytys. Tuotteistaminen ei ole vastaus kaikkiin kasvun
haasteisiin, mutta ratkaisee useamman ongelman ja tukee sita monella eri

tavalla. (Parantainen.)
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3.2 Esimerkkiyrityksen kannattavuus

Fratresin toimintaa on pyoritetty osakkaiden muiden toiden ja opiskelun ohessa
ja jokainen euro on ollut Iahinna lisatuloa. Toiminta ei ole vaatinut suuria
investointeja, eikd juoksevia kuluja juurikaan ole, joten kannattavuutta ei ole
tarvinnut laskea. Toiminta on nahty kannattavana, koska se on tuonut osakkaille

lisatuloja.

Osakkaiden valmistuessa yritystoiminnasta on tarkoitus tehda paasaanndllinen
tulonlahde ja talléin kannattavuuden merkitys kasvaa. Menestyakseen yrityksen
tulee myds pystya ennakoimaan tulevaisuuden suuntauksia ja mukautumaan
niihin unohtamatta kuitenkaan yrityksen perustehtavaa seka identiteettia (Cagan
& Vogel 2003, 147). Tuotteistuksen ja selkean hinnoittelun toivotaan helpottavan

my0s Fratresin kannattavuuden arviointia jatkossa.
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4 Palveluiden tuotteistus

Palveluiden kehittamisessa kaytetaan olennaisesti tukena Jari Parantaisen kirjaa
Tuotteistaminen: rakenna palvelusta tuote 10 paivassa (2007). Parantaisen
yrityksen Noste Oy:n verkkosivuja kaytetdaan myos merkittavana lahteena.
Palvelun tuotteistamisella tarkoitetaan lyhyesti oman osaamisen jalostamista
helposti kopioitavaksi, markkinointi- ja toimituskelpoiseksi palvelutuotteeksi.
(Parantainen.) Jorma Sipilda summaa palvelutuotteen olevan tuotteistettu, kun
sen oikeudet on halutessaan mahdollista myyda eteenpain. Tuotteistuksen
paamaara on edistaa tyon vaikuttavuutta ja asiakkaan saamaa lisaarvoa. (Sipila
1996, 12.) Tassa opinnaytetyossa kaytetaan seka termid tuotteistus etta

tuotteistaminen ja niilla tarkoitetaan samaa asiaa.

Tuotteistaminen voidaan jakaa sisaiseen ja ulkoiseen tuotteistamiseen. Ulkoinen
tuotteistaminen on asiakkaille nakyvien palveluiden kuvaamista ja kiteyttamista
paketiksi. Siina luodaan yhteinen nakemys asiakkaalle tarkeista palvelun
palasista, jotka kootaan usein palvelukuvauksiin ja myyntimateriaaleihin.
Sisainen tuotteistaminen on palvelutuotannon kuvaamista ja
yhdenmukaistamista. = Palveluprosessin, toimintatapojen ja  vastuiden
kuvaaminen ja maarittaminen ovat sisdisen tuotteistamisen perustehtavia.
Asiakkaan nakokulmaa ei tule myoskaan unohtaa. Tarkeaa on ajatella, miten
palveluprosessi nakyy asiakkaalle ja mitkd ovat asiakkaan prosessit.
(Parantainen.)

Hyvasta tuotteistamisesta on valtavasti hyotya niin tuotteen tarjoajalle kuin
asiakkaallekin. Hyvin tuotteistettu palvelu on helposti monistettavissa ja helposti
ostettavissa. Kun palvelun sisaltd on mietitty tarkasti loppuun, on se myo6s helppo
hinnoitella, asiakas tietaa mita on ostamassa ja myyja tietad mita on myymassa.
Helppo monistettavuus on olennaista, kun halutaan kasvattaa toimintaa
mahdollisimman vaivattomasti. Palvelusta tulee tasalaatuisempi, kun palvelun
tuottajilla on selvat ohjeet. Sisainen yhteistyd helpottuu ja palvelua on helpompi
jatko kehittaa. (Parantainen.)

Turun AMK:n opinnaytetyd | Christian Kavander



14

Valmiin palvelutuotteen kulmakivi on dokumentaatio. Kaiken palvelun
suunnittelusta, myynnin menetelmista, markkinointimateriaalista, hinnoittelusta
aina sopimuksiin asti ollessa dokumentoitu, voi kuka tahansa helposti alkaa

tuottamaan palvelua. (Parantainen.)

Fratresin tilanteessa monistettavuus ja tuotteen sisaltd on olennainen osa
palvelun tuotteistusta. Loppuun tuotteistetut palvelut sdastavat valtavasti aikaa ja
uusissa asiakkuuksissa paastaan nopeasti alkuun, kun tiedetaan jo etukateen

mita tarjotaan ja aletaan tekemaan.

Kaupallisesti menestyvan lopputuloksen saavuttamiseen vaaditaan osaamisen,
tarpeiden, ja resurssien yhdistamista seka Iluovuutta. Maaratietoisen ja
pitkajanteisen ideoinnin tuloksena saadaan usein menestyvat liikeideat. (Jansson
& Juselius 2004, 12.) Tuotteistusprosessi alkaa usein ongelmasta ja asiakkaan
l[oytamisesta. On loydettava olemassa oleva ongelma, mihin 10ytyy ratkaisu
omasta osaamisesta. Ongelman, johon I|ahdetaan tarjoamaan ratkaisua
|Oytyessa, tarvitaan lupaus, joka jaa mieleen. Lupauksen pitaa olla jopa torkea,
jotta se herattdd kiinnostusta, mutta tietenkin myos lunastettavissa.

(Parantainen.)

Loppuun asti tuotteistetussa palvelussa on selkea ratkaisu tiettyyn ongelmaan,
seka myyjalla etta ostajalla on tiedossa palvelun sisaltd, toimitusaika ja hinta.
Tuotteistus pyrkii yksinkertaisesti parempaan kannattavuuteen. Nain ollen
hinnoittelu on myds oleellinen osa palvelua ja tuotteistusta. Selkea hinta
selkeyttaa olennaisesti ostamista. Tuotteistus pyrkii yksinkertaisesti parempaan
kannattavuuteen ja onnistunut hinnoittelu on siihen ratkaisu. Kuvassa 1.
Parantainen kuvaa epamaaraisen palvelun tuotteistusta selkeaksi palveluksi

teknisena loikkana jorinasta ratkaisuksi. (Parantainen.)
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Kuva 1. Teknisesta jorinasta tdsmaratkaisuksi (Parantainen).

4.1 Palvelutuote ja asiantuntijapalvelut

Asiantuntijapalveluista harvoin kaytetaan termia tuote, koska osaamisen
tarjoamista ei koeta tuotteiden tarjoamiseksi. Tuote ajatellaan usein tavarana,
joka on standardi. Tuotteeksi katsotaan kuitenkin myos niin tavarat kuin
palvelutkin seka niiden yhdistelmat. Tuote on vaihtoa tuottava valine. (Lehtinen
& Niinimaki 2005, 8.)

Tana paivana tuotteiden jakaminen tavaroihin ja palveluihin on yha
hankalampaa. Palvelut ovat tuotteita, joista suurin o0sa koostuu
palvelukomponenteista ja tavarat ovat tuotteita, jotka koostuvat suurimmilta osin
tavarakomponenteista Palvelu taas jaotellaan usein vield ydinpalveluun seka
tuki- ja lisapalveluihin. Tukipalvelut ovat valttamattomia ydinpalvelun tuottamisen
kannalta ja lisapalvelut lisdarvoa tuottavia etuja. (Jaakkola, Orava & Varjonen
2009, 11.) Lehtinen ja Niinimaki (2005) kuvaavat tuotteiden olevan kuin
jatkumolla. Selkeimmin sen toiseen paahan, eli palveluksi voidaan nimeta

esimerkiksi konsultointi tai suunnittelu. Lahimpana toista paata, eli tyypillista

Turun AMK:n opinnaytetyd | Christian Kavander



16

tavara tuotetta voidaan pitaa esimerkiksi eineksia tai vaatteita. Esimerkiksi
jauhojen ostaja on valmis itse leipomaan, eli tekemaan osan valmisprosessista,
kun taas einesten ostaja maksaa siita, ettd ruoka on tehty hanelle valmiiksi.
(Lehtinen & Niinimaki 2005, 8-9.)

Asiantuntijapalvelun maarittelykaan ei ole taysin selkea. Kaikessa palvelussa on
jonkinlaista asiantuntijuutta ja suoritettavaa palvelua. Palvelun peruselementit
ovat aineettomuus, tuotannon ja kuluttamisen yhdenaikaisuus seka
toimintoluonteisuus.  Asiantuntijapalveluiksi  kutsutaan  palveluja, joissa
asiantuntijuuden  ja erikoisosaamisen merkitys on huomattava.
Asiantuntijapalvelut ovat siis hyotya tuottavia vaihdonvalineita, aineettomia
toimintoja, jotka perustuvat tarjoajan erityisosaamiseen. Useimmiten asiakkaalla
on jokin ongelma, johon palveluntarjoajan erityisosaamiseen perustuva
suunnittelu tai tietotyd on ratkaisu. Pohjana erityisosaamiselle on tieto, taito,
luovuus ja osaajan motivaatio. Asiantuntija voi tuottaa palvelua, joka ei ole
asiantuntijapalvelua, mutta asiantuntijapalvelua ei voida tuottaa ellei ole palvelun
tuottamiseen tarvittavaa asiantuntemusta. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 8-10.)
Sipilan mukaan asiantuntijapalvelut erottaa muista palveluista luovuus ja
ainutlaatuinen osaaminen. Uutta kehittaessa tai vaikeita ongelmia ratkottaessa
tarvitaan asiantuntijuutta ja tama osaaminen tulee asiantuntijapalvelun tarjoajalta
I6ytya. (Sipila 1996, 26.)

Palvelut alkavat digitalisaation myo6ta siirtymaan enemmissa maarin verkkoon.
Kuitenkin asiantuntijapalveluiden siirtaminen verkkoon on hankalampaa, silla ne
perustuvat tiedon ja osaamisen hyodyntamiseen luovassa ongelmanratkaisussa
ja usein viela yhdessa asiakkaan kanssa. Toki asiantuntijapalveluiden
markkinointi  siirtyy enenemissd maarin verkkoon, joka taas tarkoittaa
tuotteistamisen merkityksen kasvamista. Palvelut taytyy olla helposti saatavilla,
selkeat ja nopeasti ostettavissa, seka tietysti mahdollisimman halvalla.
Palveluiden kilpailutus myoskin helpottuu, joten mikali asiantuntijapalveluiden
hinnat halutaan pitaa kilpailukykyisina, tulee palvelun tuottamista tehostaa, jolloin
tuotteistuksen merkitys korostuu. Toisaalta mikali yha vaativimpien asiakkaiden
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tarpeisiin osaa digitalisoituvassa maailmassa vastata, voi siita kehkeytya myos

todellinen menestystekija. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 10-11.)

Asiantutijapalvelut eroavat muista palveluista eritoten siina, etta ne ovat kaikkein
aineettomimpia palveluita. Usein ne tuottavat ohjeita, ideoita tai neuvoja
varsinaisen ongelman ratkaisuun ja niiden takana on pitka prosessi. Toisaalta ne
voivat olla konkreettisia tuloksia, kuten valmiiksi tuotteistetut asiantuntijapalvelut
tai palvelutuotteet kuten tassa opinnaytetyossa. Asiantuntijapalveluiden
ostamiseen ja tuottamiseen liittyy usein riskeja. Huonosti suunniteltu talo voi
romahtaa tai yritys tehda konkurssin. Prosessit ovat usein tydllistavia ja pitkia,
jolloin pieleen mennyt projekti voi olla suuri katastrofi myds palvelun tarjoajalle.
Palvelua ja sen laatua on myods usein vaikeampi arvioida sitd ostettaessa.
Konkreettista tulosta tai prosessia on helpompi arvioida, mutta itse
asiantuntijapalvelua voi olla vaikea arvioida edes jalkikateen. Tuotteistaminen voi
edesauttaa palvelun arviointia, silla hyvin tuotteistettu palvelu on tasalaatuisempi.
(Lehtinen & Niinimaki 2005, 10-11.)

Asiantuntijapalvelua tuotettaessa usein myOs asiakasta osallistetaan
tuottamiseen tai prosessiin hyvin paljon verrattuna muihin palveluihin. Vaikka
palvelu olisikin loppuun asti tuotteistettu, uuden kehittdmisessa tai ongelmaa
ratkoessa on lopputuloksen kannalta parempi tehda prosessi yhdessa. Tarpeiden
maarittdminen saattaa olla asiantuntijapalvelussa vaikeaa ja yhteistyolla
varmistetaan mahdollisimman hyva lopputulos. Esimerkiksi myynnin
ulkoistamista tarjottaessa tulee olla selkeasti yhdessa sovittuna millaista kuvaa
asiakasyrityksesta ja tuotteista annetaan ulospain. (Lehtinen & Niinimaki 2005,
10-11.)

Tassa opinnaytetyossa termia palvelu kaytetaan tuotteistamattomasta palvelusta
ja tuotteistetusta palvelusta kaytetaan termia palvelutuote tai tuote. Jossakin
yhteyksissa palvelulla saatetaan tarkoittaa valmiin palvelutuotteen yhta

pienempaa osaa.
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4.2 Myynti ulkoistettuna palveluna

Markkinoilta I0ytyy paljon myynnin ulkoistamisen palveluja. Suurin osa
palveluista kuitenkin tarjoaa vain ja ainoastaan buukkausta tai epamaaraista
myynnin ulkoistamista, jota ei ole taysin maaritelty. Palvelu ilman sisallon

maarittelya on hankala ostaa, eika herata luottamusta.

Esimerkkiyrityksen osakkaat ovat tuottaneet palveluja ja huomanneet niille
olevan kysyntaa. Taman johdosta tydssa ei tehda markkinatutkimusta tai
kartoiteta kilpailua, vaan pyritaan konkretisoimaan epamaaraisen myynnin
ulkoistaminen konkreettiseksi tuotteeksi tai palvelutuotteeksi.

Esimerkkiyrityksen osakkaat nakevat myynnin ulkoistamisen kokonaisvaltaisena
palveluna, jonka tavoitteena on tuottaa asiakasyritykselle enemman aikaa
keskittya esimerkiksi kehitystydohon. Lopulta myynnin ulkoistaminen tavoittelee
enemman myyntia ja nain ollen parempaa tulosta. Jotta myynnin ulkoistamisen

palveluja voidaan tuottaa, tulee yritysten valilla olla vahva luottamus toisiinsa.

4.3 Tuotteistamisen hyodyt

Asiakassuuntautuneisuus tai asiakaslahtoisyys on osa monen yrityksen arvoja.
Tuotteistamisen paamaara on lopulta parantaa kannattavuutta. (Parantainen.)
Kuvassa 2. Parantainen kuvaa, kuinka pienet asiat lopulta tukevat

kannattavuuden kasvua.

Tuotteistaminen edistaa ennen kaikkea asiakaslahtdisyytta helpottamalla
ostamista. Ostaminen on helpompaa asiakkaalle, kun han tietdd mitd on
ostamassa ja minka ongelman palvelutuote ratkaisee. Vaikka palvelutuote
olisikin loppuun asti tuotteistettu, voi asiakas kokea sen hyvinkin yksiloidyksi
massaraataloinnilla. Talloin asiakkaan palvelutuote koostuu monesta hanelle
sopivasta pienemmasta tuotteesta. Asiakas saa raataldidyn palvelukokemuksen,
kun kaikki palvelutuotteen osat ovat hyvin tuotteistettuja. Samalla palvelun tulee
olla myds jouheva tuottaa ja kustannustehokas toteuttaa. Massaraataldinti

vaikuttaa positiivisesti asiakastyytyvaisyyteen, johtaa uusiin ostoihin ja tata kautta
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nakyy kannattavuudessa. (Simula, Lehtimaki, Salo & Malinen 2009, 27.)
Tuotteen vastatessa asiakkaiden arvoja, ovat he myos valmiita maksaman siita
enemman (Cagan & Vogel 2003, 147).

Asiakaslahtoisyyden ja -tyytyvaisyyden lisaksi tuotteistuksella on toinen selkea
paamaara. Sen avulla pyritdan jasentdmaan ja selkeyttamaan, seka tata kautta
tehostamaan toimintaan yrityksen sisalla. Tuotteistaminen tarkoittaa siis myos
saastoja kustannuksissa ja vahemman vaarinymmarryksia seka palvelun
tarjoajan ja asiakkaan etta palvelun tuottajien kesken. Tuotteen sisallon ollessa
tarkkaan harkittu ja kaikkien ollessa siita tietoisia, pystytaan keskittymaan vain
palvelun kannalta oleelliseen ja saastamaan monista turhista ja kalliista
kustannuksista. Tuotteistaminen ja prosessien selkeyttaminen seka mahdollinen
automatisointi jattaa siis enemman aikaa itse asiantuntijatydlle. Johtaminen
helpottuu, kun kaikki prosessin vaiheet ja tyotehtavat ovat tiedossa jo ennen sen
aloittamista. (Simula ym. 2009, 27-28.)

Tuotteistamisen seurauksena liiketoiminnasta tulee systemaattisempaa ja
suunnitelmallisempaa. Koulutus tehostuu, kiire vahenee ja tavoitteista tulee
tasmallisia. Laatukriteerit ja asiakkaan odotukset selkenevat. Katetta on
mahdollista kasvattaa, kun toiminta tehostuu. (Sipila 1996, 18—19.)

Tarkoin harkittu looginen tuotekokonaisuus ei myodskaan paase muuttumaan
kesken prosessin. Tama taas edistaa tasalaatuisuutta. Asiakkaiden on helpompi
arvioida palvelukokonaisuutta, kun se on selked ja se parantaa jalleen
asiakastyytyvaisyytta. Tuotteistetun palvelun markkinointi ja myynti on
huomattavasti helpompaa, kun on tarkkaan maaritelty mita tarjotaan, kenelle
tarjotaan ja mita palvelu maksaa. Parhaassa tapauksessa tarkoin tuotteistettu,
tunnistettava ja houkutteleva palvelu tarjonta parantaa yrityksen kilpailuasemaa.
(Simula ym. 2009, 28.)

Kuvassa 2. Parantainen havainnollistaa kuinka tuotteistamisen pienet osat

lopulta parantavat palvelun katetta ja hyotyja.
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Erotu kilpailijoistasi
Helpota ostamista Paketoi kokonaisuuksia
Pelaa monopolia

Hanki epareilu ylivoima Anna torked lupaus

Sommittele kiehtova tarina
Kasvata

palvelun

katetta Kiteyta markkinointikelpoiseksi

Myy edulisest

Raataloi raataloimatta

Pienenna kuluja
Kehita ketterin menetelmin

Kaynnista hittitehdas Monista palvelua kuin tuotetta
Johda formaatin avulla

Tuotteistamisen tavoite on kasvattaa palvelun katetta.
Lisaat tuottoja ja pienennat kuluja yhta aikaa.

Kuva 2. Kuinka tuplaat katteesi tuotteistamalla? (Parantainen 2007, 37).

4 .4 Tuotteistamisen haasteet

Tuotteistaminen on oivallinen keino tehostaa yrityksen toimintaa ja selkeyttaa
ostoa, mutta siihenkin liittyy omat haasteensa. Asiakas saattaa kuvitella
ongelmansa taysin ainutlaatuisena ja etsii tahan raataloitya ratkaisua. Tasta
syysta tarkkaa tuotteistusta ei yleensa kayteta markkinoinnin tai myynnin keinona
ja sita pyritaan lahes valttamaan. Myyijalla haaste on l6ytaa asiakkaan ongelmat
ja keksia, miten ne voitaisi ratkaista valmiiden tuotteiden avulla vielapa niin, etta

asiakas kokee saavansa raatalditya palvelua. (Simula ym. 2009, 36.)

Kuvassa 3 Parantainen hahmottaa tuotteistavaa asiantuntijaa ja tavallista
asiantuntijaa. Ostaminen tuotteistavalta asiantuntijalta on tehty helpoksi ja
selkeaksi.

Tuotteistuksen yhtena tarkoituksena on tehda palvelusta helposti monistettava.
Tama mahdollistaa samojen kaytantojen kayttamisen eri projekteissa ja
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toiminnan helpomman laajentamisen. Toisaalta, mikali palvelu on helposti
monistettavissa yrityksen sisalla, on muiden myos helppo kopioida se.
Kopioimisen pelossa tama johtaa helposti siihen, ettei palvelun yksityiskohtia
haluta korostaa ja hyvan tuotteistuksen tuloksia halutaan jopa salailla. Talloin voi
syntya tilanne, jossa myoskaan asiakkaat eivat saa tarpeeksi informaatiota
palvelusta ja sen sisallosta. Ratkaisuna voi olla palveluiden suojaus
mallisuojauksilla tai patenteilla. Mikali nama keinot eivat kuitenkaan onnistu, voi
yritys markkinoida tehokkaasti ja pyrkia luomaan mielikuvan edellakavijyydesta.
Yrityksen onnistuttua luomaan mielikuvan, jossa he ovat edellakavijoita,
nayttavat muut automaattisesti asiakkaiden silmissa kopioijilta. (Simula ym. 2009,
36-38.)

Tuotteistuksen haasteena tai esteena yrityksissa on usein vaarat kuvitelmat
tuotteistuksesta. Tuotteistus ajatellaan enemmankin tuotehallintana eika laajana,
tarpeellisena ja jatkuvana projektina. Kun tuotteistusta ei oteta tarpeeksi
vakavasti, ei siihen myoskaan saada riittavasti resursseja. Toisaalta, vaikka
tuotteistusprojekti olisikin tehty huolella ja siihen olisi I0ydetty riittavasti
resursseja, taytyy ottaa huomioon tuotteistuksen jatkuvuus. Usein saatetaan
kuvitella, ettd tuotteistus on nyt valmis ja sen tuloksena saatujen tuotteiden
kanssa voidaan jatkaa ikuisesti. Tuotteistaminen ei suinkaan ole innovoinnin
vastakohta. Tuotteistusta ja innovointia on pyrittava tekemaan jatkuvasti.
Maailma muuttuu ymparilla ja asiakkaat ovat aina vain vaativimpia, joten

yrityksen on pystyttava mukautumaan mukana. (Simula ym. 2009, 37-38)

Tuotteistaessa tulee harkita, tehdaanko tarkkaa strategiatyota vai edullisesti
pienemmalla riskilla. Yrityksiltd odotetaan uusia palveluja saanndllisesti ja uuden
tuotteen tuotteistaminen on kuitenkin aina riski, koska se sitoo resursseja.
(Apunen 2020, 28-30.) Haasteena on optimoida tuotteistettu palvelu niin, etta se
ratkaisee ongelman mahdollisimman yksiloidysti, asiakas on mahdollisimman
tyytyvainen palveluun ja palvelu pystytaan tuottamaan mahdollisimman pienilla
kustannuksilla (Simula ym. 2009, 38).
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Perinteinen asiantuntija | Tuotteistava asiantuntija

Laadukkaasti mitd tahansa Tasmdratkaisu ongelmaan X
“Laheta tarjouspyynto" Selkohinta: 985 €

Asiakas hoitaa paskaduunit Oheispalvelut sisdltyvat
Tehddan kun ehditddn Kiintea toimitusaika

Rimpuillaan reaktiossa Tosiaikaista viestintdaa

Jahkailua Aloitteita

Kuva 3. Perinteinen asiantuntija ja tuotteistava asiantuntija (Parantainen).

4.5 Tuotteistusmallin valinta ja esittely

Aihetta kasitellessa kartoitettiin erilaisia tuotteistusmalleja ja johtopaatoksena
todettiin eri asiantuntijoiden tuotteistamismalleissa olevan hyvin paljon
samankaltaisuutta. Tassa vaiheessa tutustuttiin Antti Apusen, Jonathan Cagan
ja Jari Parantaisen tuotteistusmalleihin. Naista selkein tuotteistamismalli on Jari
Parantaisella. Parantaisen malli on my6s monen muun tuotteistusmallin pohjana
ja sopii erityisen hyvin asiantuntijapalveluiden tuotteistamiseen. Parantaisen malli
sopii hyvin myOs pienen yrityksen tarpeisiin ja naista syista tuotteistaminen
esimerkkiyritykselle toteutetaan hanen malliaan ja kirjaansa Tuotteistaminen:
rakenna palvelusta tuote 10 paivassa (2007) mukaillen.

Parantaisen malli tai "hittitehdas”, kuten han itse sita kutsuu, koostuu kahdesta
vaiheesta: Lupausvaiheesta ja lunastusvaiheesta. Parantainen kuvaa malliaan

tehokkaaksi, koska se ei aiheuta suuria kustannuksia, mikali tuote ei
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osoittaudukaan hitiksi. Tama siita syysta, etta lunastusvaihe jatetdan kokonaan
toteuttamatta, mikali lupausvaihe ei herata kiinnostusta asiakkaissa.
(Parantainen 2007, 133-135.)

Parantaisen tuotteistusmalli toteutetaan kymmenessa paivassa, josta on useita
hyotyja. Ensinnakin ripead aikataulu pakottaa keskittymaan olennaiseen ja aikaa
ei ole jaada liiaksi pohtimaan yksityiskohtia, joilla ei kokonaisuuden kannalta ole
merkitysta. Nain kokeileminen korostuu ja ylisuunnittelu vahenee. Kun projekti on
rivakka myos kustannukset pysyvat maltillisempina ja usein lopputulema on
yksinkertaisempi palvelutuote. Parantaisen mukaan monimutkaiset
palvelutuotteet onnistuva yksinkertaisia harvemmin. (Parantainen 2007, 133—
136.)

Lupausvaihe koostuu seuraavista:

1. Valitse asiakas

Lupausvaiheen ensimmainen tehtava on valita, kenen ongelmia aletaan
ratkomaan, koska siitahan asiantuntija palvelussa on kyse. Kyseinen vaihe on
tarkea, silla usein palvelu kaatuu siihen, etta pyritaan palvelemaan kaikkia ja
selkeda asiakassegmenttia ei ole. Tarkoin valittu asiakasryhma on merkittava
osa tuotteistusta. Kun asiakasryhma on selked, on asiakkaiden ongelmat usein
myOs samankaltaisia, jolloin voi erikoistua ratkaisemaan sen mahdollisimman
hyvin. Hyva asiakas on tietysti myos kannattavuudeltaan parempi kuin huono
asiakas. Tarkasta asiakasryhmasta hyotyy myos markkinointi, silla tiettyyn
ongelmaan yksilOity viesti kiinnittdd paremmin ostajan huomion kuin kaikille

suunnattu massaviesti. (Parantainen 2007, 143-150.)

2. Tunnista asiakkaan ongelma

Kun selked asiakas on valittu, lahdetdaan miettimdan hanen ongelmaansa ja
siihen ratkaisua. Kuten asiakkaan valinnassa myos ongelmaa etsiessa kannattaa

keskittya johonkin hyvin yksilGityyn. Pienempi ongelma on helpompi ratkaista
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perinpohjaisesti. Ei kannata suunnitella palvelukokonaisuutta, joka ratkaisee
asiakkaan kaikki mahdolliset ongelmat, mikali ei ole rahkeita niita oikeasti
ratkaista. Kun palvelu ratkaisee ongelman, jonka tuloksena syntyy konkreettista
hyotya kuten rahaa, enemman aikaa tai helppoutta, 16ytyy palvelulle varmasti
asiakkaita. (Parantainen 2007, 151-155.)

3. Selvitd miksi ongelma on ratkaisematta

Kun ongelmaa aletaan ratkaisemaan, kannattaa kayttaa hetki ja miettia, miksei
ongelmaa ole jo ratkaistu. Ei kannata kayttaa aikaa ongelmaan, jonka joku on jo
ratkaissut. Mikali ongelmaan ei 16ydy ratkaisua, on mahdollista, etta on itse
etsinyt vaarin. Ongelmaan saattaa olla useita eri ratkaisuja, joita ei ole vain
osannut huomioida. Kilpailevista tuotteista kannattaa olla tietoinen. Miten
ongelma on kierretty ennen ratkaisua? Asiakas on voinutkin keksia ongelmaan
oman kiertotien, eikd edes halua ostaa ratkaisua. Tai vastaavasti asiakas ei
tunnista itse omaa ongelmaansa tai suostu sita myontamaan, eika nain ole valmis

maksamaan ratkaisustakaan. (Parantainen 2007, 159-162.)

4. Kiteyta torkea lupaus

On paadytty johonkin asiakkaaseen ja lahdetty ratkomaan jotakin hanen tiettya
ongelmaansa. Nyt on aika tehda lupaus, jolla osoitetaan maaratietoista
asennetta. Lupauksen tulee olla selkea, muutaman virkkeen mittainen, jonka

asiakas ymmartaa kerrasta. (Parantainen 2007, 164.)

5. Erotu kilpailijoista

Erottuminen on todella tarked osa. Mikali ostaja ei erota tarjolla olevissa
ratkaisuissa mitdan eroa, han jattaa ostamatta. Tai sitten han kilpailuttaa ratkaisut
ja ostaa halvimman. Erottuakseen palveluun on keksittava lisapalveluja tai
vastaavasti karsittava palveluja. Tama on kuitenkin helposti kopioitavissa.
Tehokkaita erottautumisen keinoja ovat yhdistella, hinnoitella ja paketoida
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palveluja eri tavoin kuin muut, seka jarjestaa jakelu toisin ja helpottaa ostamista.
(Parantainen 2007, 167—169.)

6. Kerro palvelun hyodyt

Palvelun oleelliset hyodyt, joita saa vain kyseisesta palvelusta, tulee maaritella
selkeasti. Usein kun myydaan yrityksen paattajille, ratkaisun tulee tuottaa tai

saastaa rahaa. (Parantainen 2007, 171.)

7. Anna palvelutuotteelle naseva nimi

Tuotteen nimi on erityisen merkityksellinen. Hyva nimi ei takaa tuottoisaa
liketoimintaa, mutta toisaalta huono nimi saattaa olla sille este. Nimen tarkeys
johtuu sen luomista mielikuvista. Suurin osa yritysten nimista on joko suoraan tai
muunneltu yrittdjan nimesta, nimi tarkoittaa suoraan jotakin, nimi on taysin
keksitty tai jotakin naiden vaihtoehtojen valilla. Parantainen suosittelee
keksimaan nimen, joka on taysin keksitty, koska se antaa eniten vapauksia ja on
usein myos helpoin saada rekisteroitya. Yleiset sanat ovat usein laajalti kaytossa
ja toimivat siksi huonommin. Sanoja muokkaamalla ja yhdistelemalla voi myoskin
loytyad sopiva ratkaisu. Parantaisen nimen suunnitteluprosessi on varsin

yksinkertainen:
A. Etsi hyvia nimiehdokkaita.
B. Karsi kelvottomat ehdokkaat pois.

C. Valitse jaljelle jaaneista paras. (Parantainen 2007, 173-177.)

8. Maarita hinta

Palvelun tai tuotteen hinnoittelussa usein pyritaan tarjoamaan mahdollisimman
halvalla. Tama ei suinkaan ole ainoa tapa hinnoitella. Asiakkaat ovat usein
valmiita maksamaan palvelusta enemman, mikali yrityksella on hyva maine.
Valmiita ollaan myds maksamaan ominaisuuksista, joita muut eivat tarjoa,
esimerkiksi jos pystyt toimittamaan palvelun muita nopeammin. (Parantainen
2007, 180-181.)

Turun AMK:n opinnaytetyd | Christian Kavander



26

9. Listaa toimitussisaltd

Listaa mita palvelu ja hinta pitavat sisallaan ja mita niihin ei sisally seka se, miten
palvelu etenee ja mitd konkreettista hyotya asiakas siitd saa. Toimitussisallon
listaamisessa poistetaan asiakkaalta riskin tuntua ja kuvataan palvelun
paketointi. (Parantainen 2007, 183.)

10. Kasittele vastavaitteet

Lupaus vaiheen viimeinen tehtava on koota vastavaitteita ja niihin vastauksia.
Samalla tulee tarkastettua, etta edellisista vaiheista I0ytyy uskottavia vastauksia.
(Parantainen 2007, 185-187.)

Lupausvaihe Tehtavat Tulokset
Ma Paata projektin Vastaukset tuotteistajan
tavoitteet. 10 kysymykseen
Ti Kiteyta lupaus ja Myyntiesitys ja hinnasto
asiakkaan hyodyt
Ke Luonnostele myyntipuhe Esiteluonnos
To Viimeistele myyntipuhe Esite, myyntikirje,
tarjousmalli
Pe Konkretisoi palvelu Tuotelaatikko, valokuvat,
web-tekstit.

Kuva 4. Lupausvaihe aikataulua mukaillen (Parantainen 2007, 141).

Lunastusvaihe koostuu seuraavista kohdista:

1. Laadi vaatimusmaarittely

Parantaisen mukaan projekteja on kahdenlaisia: ketteria ja perinteisia.
Perinteisessa projektissa vaatimusmaarittely paatetaan projektin alussa ja sita ei
muuteta projektin edetessa. Ketterassa projektissa vaatimukset muuttuvat
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mahdollisten uusien tarpeiden tai nakokulmien myota. Vaatimusmaarittelylla
varmistetaan, ettd lopputulos vastaa asiakkaan tarvetta. Vaatimusmaarittelyn
jalkeen osataan arvioida projektin kustannukset seka aikataulu ja palvelutuotteen
ominaisuudet ovat johdettavissa. Vaatimusmaarittelya tehtdessa listataan
palvelutuotteen ominaisuudet tarkeysjarjestykseen. Lista katkaistaan kohdasta
johon resurssit riittdvat ja loput ominaisuudet kehitetdan tuotteen seuraavassa
versiossa. Tassa vaiheessa karsiutuu ominaisuudet, joille ei ole perusteltua
tarvetta ja palvelumittarit syntyvat ohessa. Testausvaiheessa tarkistetaan
tayttaako lopputulema vaatimusmaarittelyn. Ratkaisujen ja vaatimusten tulee
pysya erillaan. Tassa vaiheessa tulee listata mita palvelun tulee saada aikaan, ei

miten sen tulee toimia.
Parantainen jakaa vaatimusmaarittelyn kolmeen vaiheeseen:
A. Palvelun reunaehtojen listaus
B. Palvelun kasikirjoituksen laatiminen, jossa hahmotellaan palvelun kulku.

C. Vaatimusten tarkentaminen kasikirjoituksen perusteella (Parantainen
2007, 196-220.)

2. Kokoa tyoohjeet

Vaatimusmaarittely vaiheen jalkeen kootaan tyoohje, jossa kay ilmi mita jokainen
palvelun tuotantoon osallistuva tarkalleen tekee (Parantainen 2007, 221-223).

3. Julkista palvelu

Seuraava vaihe on julkistaa palvelu, jossa tulee kiinnittda huomiota, kuinka se
toteutetaan eri sidosryhmille. Jokainen henkil6 pohtii lopulta uutta palvelutuotetta
omalta kannaltaan. Palvelu julkistetaan ensimmaisena omalle henkilokunnalle ja
sen jalkeen asiakkaille. (Parantainen 2007, 225-232.)
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Palvelun julkistamisen jalkeen kerataan saadut palautteet. Tassa vaiheessa

palvelutuotetta on viela helppo muokata saadun palautteen perusteella.

(Parantainen 2007, 232-239.)

5. Kokoa tuotteistuksen tulokset kasikirjaksi

Kun tuotteistusprojekti on muutoin saatu valmiiksi, kootaan tulokset yhdeksi
selkeaksi tuotteistuksen kasikirjaksi (Parantainen 2007, 240-257).

Lunastusvaihe Tehtavat

Ma Luonnostele
palvelukonsepti

Ti Tarkenna palvelun
lopputulokset

Ke Suunnittele palvelun
formaatti ja tiedon
valitys

To Dokumentoi palvelun
tuotantovaihe

Pe Viimeistele paketti

Tulokset

Palvelun reunaehdot ja
kasikirjoitus
Vaatimusmaarittely ja
laatukriteerit

Palvelun aikataulutus,
organisaatio, vastuut,
tarkistuslistat

Tydohjeet]

Sopimukset,
koulutusmateriaalit

Kuva 5. Lunastusvaihe aikataulua mukaillen (Parantainen 2007, 142).
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5 Palveluiden tuotteistus esimerkkiyritykselle

Tuotteistusprojekti on toteutettu Jari Parantaisen Rakenna palvelusta tuote 10
paivassa — Tuotteistaminen (2007) kirjaa myoétaillen. Tuotteistuksessa edetaan
kyseisen kirjan kalenterin mukaan. Tassa kappaleessa viedaan kaytantdoon
edellisen kappaleen tuotteistamisen keinot. Kirjoittaja on osa esimerkkiyrityksen
henkilostoa, ja siksi tekstissa seuraavaksi kaytetdan osittain passiivimuodon
sijaan aktiivia. Tama myos siksi, etta tekijoiden ja toimijoiden vastuuroolit

tasmentyvat.

5.1 Lupausvaihe

Tavoitteet

Tuotteistuksen ensimmainen askel on asettaa projektille tavoitteet. Tavoitteena
on tuotteistaa myynninulkoistamisen palvelusta konkreettinen tuote. Tuotteen
tulee olla helposti myytavissa ja viela tarkeampaa helposti monistettavissa eri
asiakkaiden tarpeisiin. Palvelusisallon ja hinnan tulee olla selkeasti maaritelty,
jotta myynti olisi mahdollisimman vaivatonta. Projektin paatteeksi voimme

valittdomasti aloittaa tuotteen pilotoinnin ja markkinoinnin.

Asiakas ja ongelma

Asiakkaaksi on valikoitunut digitaalisia palveluja tarjoavat yritykset, jotka
tavoittelevat kasvua. Kyseisessa segmentissd on huomattu olevan kysyntaa
myynninpalveluille. Yrityksissa on usein tarvetta osaaville myyjille, mutta ei niin
paljon kiinnostusta rekrytoida ja kouluttaa. Tahan ongelmaan Fratres tarjoaa
ratkaisua. Lisaksi ulkoistettu myyntitimi on riskiton vaihtoehto myyjien
palkkaamiselle.
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Vastaavia myynnin palveluja on jo olemassa, mutta usein tarjolla on vain
buukkausta tai epamaaraista ulkoistettua myynnin palvelua. Toimeksiantaja
pyrkii tarjpamaan selkean ulkoistetun myyntitimin buukkauspalvelun sijaan.
Fratresin palvelussamme molemmat osapuolet tietdvat mita palvelu sisaltaa ja

mitd se maksaa.

Lupaus

Myyijillesi 30 % enemman kauppaa, sinulle enemman rahaa pienemmalla

vaivalla. Mikali emme paase tavoitteeseen emme laskuta euroakaan.

Erottautuminen ja palvelun hyodyt

Palvelumme erottautuu selkealla palvelun sisallolla ja hinnoittelulla. Pyrimme
myos jatkuvasti kehittamaan myyntia ja kumppanuutta. Asiakkaan hyoty
palvelustamme on aika, jonka yrityksen omat myyjat voivat keskittaa taysin vain
asiakastapaamisiin. Asiakas saastyy myoOs rekrytoinnin ja kouluttamisen
kustannuksilta ja vaivalta. Ulkoistettu myyntitimi on kuin asiakkaan oma
myyntitiimi, mutta riskiton ja vaivaton. Asiakas saastaa siis konkreettisesti aikaa

ja rahaa.

Palvelutuotteen nimi

Palvelutuotteen tavoite on olla mahdollisimman selkea ja niinpa myos nimeksi
valikoitui yksinkertaisesti Ulkoistettu Myyntitiimi. Nimesta kay ilmi kaksi tarkeaa
seikkaa. Palvelu on ulkoistettu ja nain ollen helposti hankittavissa ja
lopetettavissa. Kaytossa on oma myyntitiimi, joka toimii osana yrityksen
organisaatiota ja on luotettava kumppani.
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Palvelu sisalto

Palvelu sisaltaa seuraavat asiat:

- Liidi lista

- Uusien asiakkaiden kontaktointi, ennalta sovitun maaran mukaisesti

- Asiakkaiden kontaktointi toteutuneiden kauppojen jalkeen (lisamyynti +

palaute)

- Tapaamisten ja asiakaspalautteiden keradminen ennalta sovittuun tyokaluun

Vastavaitteet

Selkeimpia vastavaitteita, joita tulemme mahdollisesti palvelua markkinoidessa
kohtaamaan:

1. Meilla on jo kaikki kunnossa = Hienoa, oletteko laskeneet mitka ovat

kustannukset?

2. Tuote on liian kallis = Tuote saastaa rutkasti rahaa pitkassa juoksussa, onko
joku muu henkild, jonka kanssa voisin keskustella tuotteiden hyodyista?

3. Nyt ei ole aikaa = Ottamalla kyseisen palvelun kayttoonne varmistatte, etta
teilla on jatkossa enemman aikaa tehda kauppaa, jos ulkoistaisitte sen

meille.

Palvelun hinnoittelu

Hinnoittelu perustuu sovittujen tapaamisten maaraan ja asiakkaiden
kontaktointiin toteutuneiden kauppojen jalkeen. Yksittaisen tapaamisen hinta on
laskettu sen mukaan, kuinka monta puhelua tarvitaan yhta sovittua tapaamista
kohden ja kuinka kauan myyjalla menee aikaa yhden toteutuneen tapaamisen

sopimiseen.
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Yli 150 buukkausta/kk: 100 € Sovittu tapaaminen + 5 % myynnista
100-149 buukkausta/kk: 125 € Sovittu tapaaminen + 5 % myynnista
50-99 buukkausta/kk: 150 € Sovittu tapaaminen + 5 % myynnista

* 5 % provisio veloitetaan, mikali paastaan sovittuun tavoitteeseen.

Pilottiprojektin tarjoamme edullisemmin:
2vko/ 20 tapaamista / 2 499 €

4vko/ 50 tapaamista/ 5 999 €

Myyntiesitys

Ulkoistettu Myyntitiimi -palvelusta tehty myyntiesitys I0ytyy liitteena 1.

Myyntikirje

Parantaisen mallista poiketen myyntikirje on korvattu sahkopostiluonnoksella,
joka voidaan lahettaa palvelusta kiinnostuneille. Sahkopostiluonnos 10ytyy
liitteena 2.

5.2 Lunastusvaihe

Palvelun reunaehdot
Lupauksista kiteytettiin palvelulle reunaehdot, eli konkreettiset lisdarvot.

- Palvelu lisaa myyjien aikaa tehda kauppaa ja sita kautta myos myyntia.
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- Palvelu tarjoaa ennalta sovitun maaran tapaamisia, joita voi seurata

myyntiputkessa.

- Asiakkaalle kerataan asiakaspalautetta toteutuneiden kauppojen jalkeen ja
ehdotuksia yrityksen myynnin tehostamiseksi.

- Palvelu on joustava ja riskiton, mikali tapaamisia tarvitaan lisaa, on se

mahdollista nopealla aikataululla ja toisaalta palvelu on helppo irtisanoa.

Kasikirjoitus

Myyntitiimi kontaktoi potentiaalisia asiakkaita puhelimitse, tavoitteena sopia
tapaaminen. Ensimmaisella tapaamisella kuunnellaan, mitkd ovat asiakkaan
varsinaiset ongelmat ja esitellaan palvelu. Tapaamisen paatteeksi jatetaan
tarjous pilotti -kampanjasta.

Mikali kiinnostusta yhteistyohon 16ytyy, varataan toinen tapaaminen, jossa
sovitaan yhteisista toimintatavoista ja tavoitteista. Mikali yhteistyohon paastaan
aloitetaan pilotti -kampanjan.

Kampanjan toteuttamisen jalkeen, mikali molemmat osapuolet ovat tyytyvaisia,
tehdaan sopimus yhteistyosta ja aloitetaan yhteistyo.

Yhteistydhon kuuluu asiakkaiden kontaktointi, tapaamisten sopiminen, seka

asiakaspalautteen keraaminen.

Yhteistyon aikana pyritdan kehittamaan niin omaa kuin yrityksen myyntia seka
yhteistyota. Myyjia pyritdan kouluttamaan niin, etta myos he paasevat tekemaan

myyntia.

Vaatimusmaarittely ja laatukriteerit

Vaatimusmaarittelyt on pyritty pitdmaan mahdollisimman selkeind ja tarvetta

mukailevina. Vaatimusmaarittelyt ovat seuraavia:
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- Lisata asiakasyrityksen myyjien aikaa

- Vahentaa rekrytoinnista ja koulutuksesta johtuvia kuluja

- Vahentaa riskeja

- Helpottaa myyjien arkea ja vahentaa taustatoita

Aikataulu
Ma Ti Ke To Pe
Klo 9-10 | Pilotin tavoitteetja | Myynti Myynti Myynti Myynti
koulutus
Klo 10-11 -Liidilistan jakaminen
Klo 11-12 -Myyntiputkeen
tutustuminen
Klo 13-14 | Myyntispiikin Tulosten seuranta, Tulosten
kehittaminen ja myyntispiikin ja kirjaaminen ja
testaaminen tekniikan analysointi
kehittaminen
Klo 14-15 Havainnot Myynti Ensimmaisen viikon
ensimmaisista tulosten lapikaynti ja
soitoista palaute
Klo 15-16 | Ensimmaiset myynti | Myynti Myynti

puhelut

Kuva 6. Pilotti kampanjan aikataulu.
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Ylla olevaan kalenteriin on hahmoteltu, millaiselta pilotti kampanjan ensimmainen

viikko voisi mahdollisesti nayttaa.
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Organisaatio ja vastuut

Ulkoistettu myyntitiimi -palvelua varten kasataan myyntitimi, joka koostuu
asiakasvastaavasta ja 2-5 myyjasta. Lisaksi tapaamisen yhteydessa paatetaan
yhteyshenkil0 asiakasyrityksesta, jotta tieto liikkuu mahdollisimman helposti.
Yhdessa taman tiimin kanssa kaytetaan joko asiakasyrityksella kaytossa olevaa
tyokalua tai muita sovelluksia yhteydenpitoon.

Myyijien vastuulla on asiakaskontaktoinnit seka asiakaspalautteen keraaminen.
Myyntitimin  johtamisesta ja kehittymisestda vastaa asiakasvastaava.
Yhteyshenkilon vastuulle jaa ainoastaan yhteystyon kehittdaminen ja tulosten
seuranta yhdessa asiakasvastaavan kanssa. Oheisessa kuviossa on esitettyna
Ulkoistettu myyntitiimin rakenne:

Yhteyshenkil6 ——

- Asiakasvastaava

v \ 4

Kuva 7. Ulkoistettu Myyntitiimi.

Tyoohjeet

Jokainen myyja kehittda itselleen sopivan myyntipuheen pilotti -kampanjan
aikana, jonka asiakasvastaava voi tarkistaa. Soitetuista puheluista ja sovituista

tapaamisista pidetaan kirjaa ennalta sovitussa jarjestelmassa. Myyntitiimi kay 1api
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viikoittain tavoitteet ja tulokset. Asiakasvastaava ja yhteyshenkilo paattavat
yhdessa myyjien jatkuvasta koulutuksesta. Taydellista tyoohjetta ei ole liitetty

tahan opinnaytetyohon.

Muuta

Parantaisen (2007) tuotteistusmallista poiketen on tasta opinnaytetyosta jatetty
pois dokumentit, jotka eivat ole olennaisia opinnaytetyon kannalta ja jotka voivat

julkisesti saatavana haitata yrityksen kilpailukykya.

5.3 Kannattavuus tuotteistuksen jalkeen

Vuokra

Netti ja liittymat

Palkat + sivukulut
Markkinointi
Taloushallinto

Verkkosivut, sposti
office yms

Vakuutukset

Pankki 144
Yht. 297096
Tulot

Asiakkuus 1 180 000
Asiakkuus 2 150 000
Asiakkuus 3 90 000
Yht. 420 000

122904

Kuva 8. Fratres kulut ja tulot.
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Taulukossa on hahmoteltu, millaiseen tulokseen esimerkkiyrityksen on
mahdollista paasta, mikali Ulkoistettu Myyntitiimi projekteja olisi kaynnissa kolme
kerrallaan. Vuokra on laskettu oman arvion mukaan. Riittavan kokoinen toimisto,
hyvalla sijainnilla Turusta on arvioitu kustantavan noin 750 € kuukaudessa. Netti
ja littyma kustannukset on laskettu Moi -operaattorin laskurin mukaisesti ja
sisaltaa yritysliittyman kuudelle henkildlle.Palkka ja sivukulut on laskettu kayttaen
Tyobelakeyhtid Elon palkkalaskuria. Palkka on laskettu niin, etta neljalle
osakkaalle maksetaan palkkaa bruttona 2500 € ja tyOntekijoille 2000 €
kuukaudessa. Kustannuksia laskettaessa on otettu huomioon, etta noin kuudella
tyontekijalla on mahdollista toteuttaa laskelmissa olevat kolme yhteistyota.
Markkinointi ja taloushallinnon kulut ovat oma arvio ja perustuu tamanhetkisiin
kustannuksiin. Verkkosivujen, sahkopostien ja pankkipalveluiden kustannukset
ovat laskettu nykyisten palveluiden mukaan.

Tuloissa on laskettu tulot, mikali yrityksella olisi kolme asiakkuutta, yksi kunkin
hinnoittelumallin mukaisesti. Asiakkuus yksi on laskettu niin, ettd asiakas ostaa
tapaamisia 150kpl ja maksaa palvelusta 15 000 € kuukaudessa. Asiakkuus 2 on
laskettu niin, ettd asiakas ostaa tapaamisia 100kpl ja maksaa palvelusta 12 500
€ kuukaudessa. Asiakkuus 3 on laskettu niin, etta asiakas ostaa tapaamisia 50kpl

kuukaudessa ja maksaa palvelusta 7 500 € kuukaudessa.

Laskelmissa ei ole huomioitu kertaluonteisia hankintoja, kuten toimistotarvikkeita,

tietokoneita ja puhelimia.
Havainnollistavien laskelmien tuloksesta bruttovoittoprosentiksi saadaan:
(420 000 € - 297 096 €) / 420 000 € x 100 = 29,3 %

Saatuun bruttovoittoprosenttiin voidaan olla erittain tyytyvaisia ja nain voidaankin
todeta yritystoiminnan olevan kannattavaa, mikali esimerkinmukaiset

asiakkuudet saavutettaisiin.
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5.4 Palaute tuotteistuksesta

Tuotteistuksen jalkeen pyydettiin Fratresin aiemmalta yhteistydkumppanilta Jani
Rusilta palautetta tuotteistuksen aikaansaannosta. Rusi kehotti pohtimaan viela
enemman erottautumiskeinoja tavallisista buukkausta tarjoavista yrityksista. Han
toisi myOs palvelun laatua enemman esille, silla moni kilpailija kilpailee maaralla
ja tapaamisten laatu saattaa jaada toissijaiseksi. Rusi kehottaa tarkastelemaan
voisiko hinnoittelun tehda jollakin toisella tapaa, kuten kiintealla kuukausihinnalla.
MyOs palvelun tuottama lisaarvo tulisi miettia loppuun asti ja kiteyttaa se
asiakkaalle selkeammaksi. Rusilta saatiin myods ehdotus siita, kuinka Fratres
voisi tarjota lisdpalveluna koulutusta kaupan viimeistelyyn. Palautteen saamisen

jalkeen palvelutuotteeseen tehtiin korjauksia palautetta mukaillen.

5.5 Esimerkkiyrityksen tuotteistuksen analysointi

Tuotteistusprojektin tuloksena on saatu esimerkkiyritykselle palvelutuote
nimeltaan Ulkoistettu Myyntitiimi. Projektin tavoitteisiin paastiin ja palvelutuote on
valmiina otettavaksi kayttoon sellaisenaan. Ennestadan epamaarainen palvelu on
tuotteistamisen johdosta koottu selkedksi palvelupaketiksi, jossa hinnoittelu ja
palvelun sisaltd ovat selkeitd. Ulkoistettu myyntitiimi -konsepti on helposti
kopioitavissa eri yritysten tarpeisiin, jonka lisaksi se on helppo esitella ja myyda.
Tuotteistuksen yhteydessa myos asiakaskunta ja roolit palvelutuotannossa ovat
selkeytyneet. Uskon vahvasti, etta palvelutuote saa aikaan
vaatimusmaarittelyssa listattuja tuloksia.

Myynnin ulkoistamisen palveluja, joiden paamaarana on sopia tapaamisia, 10ytyy
lukuisia. Kuitenkaan selkeaa ulkoistettua myynnin tiimia ei ole ennestaan.
Projektin tavoitteena ei ollut luoda myyntida mullistavaa keksintda, vaan
konkretisoida epamaarainen palvelu. Ulkoistettu myyntitimi -konseptin
seuraavassa mallissa voisi olla selkeat askeleet, joiden mukaan yhteistyota
pyritaan kehittamaan seka erilaisia lisapalveluita.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Christian Kavander



39

Projektin paatteeksi valmis palvelutuote on esitelty muille yrityksen osakkaille ja
kaikki ovat lopputulemaan tyytyvaisia. Seuraava vaihe onkin palvelun
julkistaminen yrityksen ulkopuolelle, testaaminen ja jatkokehitys.

Parantaisen tuotteistusmalli oli valintana hyva, silla projekti eteni luonnollisessa
jarjestyksessa. Tuotteistuksen ongelmana opinnaytetyon kannalta on se, etta
opinnaytetyon on julkinen ja kenen tahansa Iluettavissa. Kilpailukyvyn
sailyttamiseksi, en ole sisallyttanyt kaikkea projektin aikana syntyneita
dokumentteja tahan opinnaytetyohon. Esimerkiksi tyoohjeita kasitellaan vain
vapaamuotoisesti ja tuotteistuksen kasikirja on jatetty vain yrityksen sisaiseen
kayttoon. Havainnollistavista laskelmista saatuun bruttovoittoprosenttiin voidaan
olla erityisen tyytyvaisia. Mikali esimerkkiyritys saisi kolme laskelmissa kaytettya

yhteistyo6ta, yritystoiminta olisi hyvinkin kannattavaa.
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6 Yhteenveto ja johtopaatokset

Opinnaytetyon tavoitteena oli tuotteistaa myynnin ulkoistamisen palvelutuote
esimerkkiyritykselle. Ennen projektia esimerkkiyritys tarjosi yleisesti erilaisia
myynnin palveluja, mutta ilman selkeaa toimitussisaltéa tai hinnoittelua
palvelujen myyminen oli hankalaa. Yritykselld oli ennestaan yksi asiakas ja
asiakkuuksia haluttiin lisata. Kuitenkin jokainen uusi yhteisty0 vaati valtavasti
valmisteluja ennen kuin myynnin palveluita pystyttiin aloittamaan. Niinpa
palvelutuotteen vaatimuksina oli selkea sisalto, hinnoittelu ja vaivaton raatalointi

asiakkaiden erilaisiin tarpeisiin.

Tyo toteutettin Jari Parantaisen tuotteistusmallia hyddyntaen. Parantaisen
malliin paadyttiin, kun oli etsitty laajasti tietoa tuotteistamisesta eri lahteista.
Lukuisista lahteista sai hyvan kuvan siita, mita tuotteistamisella tavoitellaan ja
kuinka merkityksellista se on yrityksen kehityksen kannalta. Tuotteistusprojekti
jaettin  Parantaisen mallin  mukaan kahteen osaan: Lupaus- ja
lunastusvaiheeseen. Lupausvaiheen alussa paatettiin yrityksen ja tuotteen
kannalta perusasioita, kuten kuka on asiakas ja palvelutuotteen nimi. Kun tuote
alkoi hahmottua, alettiin suunnitella myyntia ja sen tukimateriaaleja, seka mitka
ovat yleisimmat vastavaitteet palvelutuotetta markkinoitaessa ja miten niita
ratkotaan. Lunastusvaihe alkoi palvelun reunaehtojen maarittelylla ja
kasikirjoituksen luomisella ja jatkui vaatimismaarittelyjen asettamisella. Naiden
vaiheiden jalkeen palvelu aikataulutettin ja paatettin organisaation
muodostumisesta seka vastuurooleista. Lunastusvaiheen lopuksi kerattiin

tyoohjeet ja erilaiset dokumentit, joita ei ole tahan opinnaytetyohon liitetty.

Haastavaa tyossa oli toteuttaa tuotteistus 10 paivassa Parantaisen
kunniahimoisen tavoitteen mukaisesti. Haasteita tuotti tuotteistusta tehdessa
my0s lukuisat dokumentit ja niiden liittdminen opinnaytetyohon. Kaikkea projektin
aikana syntynytta materiaalia ei voitu liittdd opinnaytetyohon, jotta palvelu ei olisi
helposti kopioitavissa ja sen kilpailukyky sailyisi. Tuloksia ja toitéa syntyi siis
huomattavasti enemman kuin opinnaytetyohon voitiin sisallyttdd. Myos pitka
tauko tekstin tuottamisesta oli alkuun haastavaa. Toteutuksessa hyotya ol
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tietotaidosta, jonka olen saanut myynnin palveluita tehdessani viimeisten vuosien

aikana.

Tyon tulokseksi saatiin valmis palvelutuote nimeltdan Ulkoistettu Myyntitiimi.
Palvelun tarkoituksena on luoda lisdaikaa asiakasyrityksen myyjijille ja tata kautta
lisata kauppaa. Asiakasyritys saastaa myos rekrytointi ja koulutus kuluissa
ulkoistamalla taustatyot esimerkkiyritykselle. Palvelutuote vastaa tuotteistamisen
alussa maariteltyja tavoitteita.

On hyva ottaa huomioon, etta ennen opinnaytetyon tai tuotteistuksen aloittamista
oli jo todettu palvelulle olevan tarvetta. Myyntialan kilpailua tai palvelun tarvetta
ei ole taman vuoksi kartoitettu opinnaytetyota tehdessa. Opinnaytetyota
luettaessa on myoOs huomioitava, etta tekija on yksi esimerkkiyrityksen
osakkaista. Tama saattaa vaikuttaa kriittisyyteen tai joidenkin seikkojen

avaamiseen tyossa.

Tyota tullaan hyddyntamaan Fratresin asiakashankinnassa ja projekteissa
tulevaisuudessa ja nain ollen opinnaytetyota voidaan pitaa kaikkineen
onnistuneena. Palvelutuote vastasi sille asetettuihin vaatimuksiin ja on
sellaisenaan valmis kayttoonotettavaksi. Tuotteistus prosessista saadut opit

tulevat tulevaisuudessa kayttoon.

Tuotteistuksen paatteeksi valmis palvelutuote esitettiin esimerkkiyrityksen
osakkaille ja kaikki olivat tulokseen erittain tyytyvaisia. Palvelutuote on valmis
seuraavaan vaiheeseen, eli palvelun julkistamiseen, testaamiseen ja
jatkokehitykseen. Mikali jatkokehitys toteutetaan, seuraava malli voisi sisaltda
selkeat askeleet yhteistyon kehittamiseen ja erilaisia lisapalveluita.
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Liite 1. Ulkoistettu Myyntitiimi myyntiesitys

Ulkoistettu myyntitiimi<
Ensimmainen laatuaan~

Projektitoimisto Fratres

Mita, Miksi ja Kenelle?

 Ulkoistettu myynnin palvelu ensi kontaktista asiakassuhteiden yllépitoon
« Digi -alan yrityksille, jotka tavoittelevat kasvua

« Kasvu pontentiaalia 18ytyy, mista myyjia?

» Tekijoita I0ytyy, muttei aikaa rekrytoida ja kouluttaa?

¢ Myyjia on riittavasti, mutta heilla aina kiire?
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’Tyyppivikoja”

Kasvu pontentiaalia 18ytyy, mistd myyjia? -Oletko ajatellut uuden myyjan tai

myyntitiimin kustannuksia? ¢

\:\“l’ 3
Tekijoita 16ytyy, muttei aikaa rekrytoida W@Kkouluttaa? - Rekrytointi ja
kouluttaminen on kallista ja aikaa vieva

S
Myyijié on riittavéasti, mutta heilld on aina »- Poi}(aako uusien myyjien
palkkaaminen varsinaisen ongelman?

Mika on Ulkoistettu myyntitiimi?

Tehokas ja riskiton tiimisi

Me olemme uusi myyntitiimisi,
viemme myyntisi uudelle tasolle ja
tehostamme omien myyjiesi tyota

Ei rekrytointia, ei koulutusta vain
myyntié ja tulosta

Me hoidamme tausta tyon - Myyjillasi
on aikaa keskittya olennaiseen ja
aina kalenteri tdynna tapaamisia

Enemman kauppaa, enemman
kasvua, vahemman kuluja ja riskeja

Miksi ulkoistettu myyntitiimi?

Kun otat meidat kumppaniksi tiedat aina mistd maksat - Ja saat sen mista maksat
Kuin oma myyntitiimisi, mutta halvempi
Helposti mukautuva, tekijoita ja tuloksia tarpeidesi mukaan

Mahdollisuus kasvattaa yhteisty® kumppanuudeksi ja ulkoistaa myyntisi jopa
kokonaan

Olemme erikoistuneet digi-alan kasvuyrityksiin , jotka odottavat kasvua myos
myyntitiimilta

Ulkoistettu myyntitiimi laskee riskeja
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Miten edetaan?

* Yhteistyd aloitetaan yhteisella palaverilla,
jossa kaydaan lapi odotukset,
palvelusiséltd ja ongelmakohdat

» Aloitamme Pilotin joka voi olla

2vko/ 20 tapaamista / 2 499€
4vko/ 50 tapaamista/ 5 999€

e Taman jalkeen mikali padsemme

yhteistybhdn sovimme tavoitteet,
tuotesiséllon ja toimintatavat

Toimitussisalto

« Liidilistat alk 99€

* Buukkaus ja asiakastyytyvaisyys kysely hinnat :
50 tapaamista kk maksaa yritykselle 7 500€/kk
100 tapaamista kk maksaa yritykselle 12 500€/kk
150 tapaamista kk maksaa yritykselle 15 000€/kk

¢ Kun yhdessa sovittu tavoite on saavutettu veloitamme 5% provisiota
toteutuneista kaupoista

Milta kuulostaa?
Mita menetét ellet ota ulkoistettua myyntitiimia kaytt66si?

Aikaa - myyijasi haluavat meidat kumppaniksi
Rahaa - toimitusjohtaja haluaa meidat kumppaniksi
Kasvua - Tulevaisuutesi haluaa meidét kumppaniksi

Osaamista - Asiakkaasi haluaa meidat teidan kumppaniksenne
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Liite 2. Ulkoistettu Myyntitiimi sahkopostiluonnos.

Moikka,

Milta kuulostaisi tehda rutkasti enemman kauppaa?
Jos haluat lisatd myyntidsi ja sdastaa kuluissa tama on paras sahkoposti minka olet lukenut aikoihin!

Fratres etsii uusia asiakkaita yhteistydhon vuoden 2022 alussa ja vieldpa pilotti hintaan. Meilld on tiimillinen

tekijoitd odottamassa, ettd padasemme lisdédmaan tulostanne.

Ulkoistettu myyntitiimi auttaa myyjidnne asiakaskontaktoinnin ja asiakassuhteiden yllapidon kanssa. Samalla

keraamme kultaakin kalliimpaa asiakaspalautetta, jotta voimme yhdessa kehittya.

Ulkoistetun myyntitiimin avulla saat myyjillesi enemman aikaa tehda kauppaa - Saastyt rekrytoinnin kuluilta

ja vaivalta.

Olemme auttaneet muun muassa Jobillaa myynnin saralla loistavin tuloksin ja panokseemme on oltu erittdin

tyytyvaisia.

Mitd menetat, jos et ota ulkoistettua myyntitiimia kaytt6osi?
Aikaa - myyjasi haluavat meidat kumppaniksi

Rahaa - toimitusjohtaja haluaa meidat kumppaniksi

Kasvua - Tulevaisuutesi haluaa meidat kumppaniksi

Osaamista - Asiakkaasi haluaa meidat teidan kumppaniksenne

Mitd maksaa?
Aloitetaan yhteistyo pilotilla, jonka saat nyt todella edullisesti hintaan:
2vko/ 20 tapaamista / 2 499 €

4vko/ 50 tapaamista/ 5 999 €

Uusia kumppanuuksia aloitamme vain muutaman, joten laita pikaisesti meilia esimerkki@sahkoposti.fi.

Sovitaan ilmainen etdtapaaminen ja vieddan myyntinne seuraavalle tasolle!
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