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Taman opinnaytetyt kasittele uuden tuotteen kehittdmista. Se perustuu olemassa olevaan
laitemyyntikonseptiin. Tarkoituksena oli luoda uusi palvelumalli, joka yhdistaisi uudella ta-
valla olemassa olevia tuotteita ja niihin liittyvan palvelukokonaisuuden, kuluttajia houkutte-
levalla tavalla.

Aineistona tydssa kaytettiin tuotekehitykseen, innovaatiojohtamiseen, tuotehallintaan ja
tuoteinnovointiin keskittyvaa kirjallisuutta. Tuotteistusprojektia, sen perusteita seka tavoit-
teita, kuvattiin hydédyntamalla tekijan omaa yli 12 vuoden kokemusta toimialalta seka pal-
velut ja laitteet yhdistavasta liikketoiminnasta TeliaSonerassa. Tydssa hyddynnettiin myo6s
palaverimuistioita, seka tekijan omia muistiinpanoja kehityshankkeeseen liittyvista keskus-
teluista ja tapaamisista.

Tyon tuloksena syntyi valmis malli myytavaksi tuotteeksi, joka on suhteellisen pienin muu-
toksin mahdollista toteuttaa operaattorimaailman ulkopuolellakin.

Tyon keskeinen johtopaatds oli, ettd kehityshankkeen lopputulokseen vaikuttaa johdon
sitoutuminen ja organisaation eri tasojen paatdksentekomallien aikataulut. Mikali johdon
sitoutuminen ei ole riittavaa tai mikali organisaatio elaa isoa murrosvaihetta, jossa toiminto-
ja yhdistelldaén, ei taméan kaltaisella kehittdmishankkeella ole onnistumisen edellytyksia.
Jos suorittavalla tasolla ei ole riittdvan selkeita suuntaviivoja tai ohjausta, johtaa sindnsa
hyva ja onnistuneesti toteutettu hanke ei toivottuun tulokseen. TAma puolestaan johtaa
resurssien tehottomaan kayttoéon.

Avainsanat innovaatio, tuotekehitys, innovaatiomalli, konsepti, johdon sitou-
tuminen
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The present study describes a new product development based on an existing concept in
the markets. The target was to create a hew way of bundling products and services to-
gether in a way that appeals to the consumers.

The theoretical part of this study was based on professional literature related to product
development, innovation management, product management and product innovation.
Next, the study focused on the actual productization project, target setting and methods,
which were used in the target company TeliaSonera, by utilizing the author’s over 12-
years experience in the industry and in the company. Furthermore, internal and external
meetings with key stakeholders played an essential part in the concrete development pro-
ject itself and formed a major part of the material used when describing the project.

The most important conclusion of this study was that if the management is not committed
to the project in hand, results can be unpredictable. Regardless of the enthusiasm and
drive of the people involved in the actual project-assignment, the decision making pro-
cesses, if not synchronized with the project-schedule, can lead to the misuse of resources
and wasted business opportunities. Without the commitment of the management and clear
decision processes this kind of development process has no conditions for success.

However, as the result of this development project, there is now model for combining ser-
vices and products as one. By some modification it can also be launched outside of the
operator industry and it is suitable for both consumer and business to business markets.

Keywords new product development, innovation, innovation manage-
ment, management commitment, concept
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1 Johdanto

1.1 TyoOn tausta

Tassa kehittamishankkeessa kuvataan uudenlaisen palvelut ja laitteet yhdistavan kon-
septin kehittaminen Sonerassa. Hankkeen lopputuloksena syntyi konkreettinen esitys,
jolla haettiin paatostd uuden tuoteperheen tuotteistamisesta laiteverkkokaupan toimin-
nan kehittamiseksi.

Kyseessa on seka tuote- ettd palvelukehitys, joka perustuu kumppanin toimittamaan
teknologiaan ja laitteisiin. Soneran rooli on toimia integraattorina ja muodostaa erillisis-
ta komponenteista omaan tuoteportfolioonsa sopivia kokonaisuuksia ja myyda niita
sitten omien myyntikanaviensa kautta, padsaantoisesti yrityksilta kuluttaja-asiakkaille.
Kehitteilla oleva konsepti soveltuu myos yritysten valisille markkinoille ja se onkin luon-

nollinen kasvupolku kehitettdessa konseptia eteenpain.

Olen itse tydskennellyt vuodesta 2000 ensin Sonera Plaza Oy:ssd, sitten Sonerassa ja
kun ruotsalainen Telia ja suomalainen Sonera fuusioituivat vuonna 2002, on siita lahti-
en tyonantajana ollut TeliaSonera Finland Oy. Tuona aikana olen saanut olla mukana

kehittamassa erilaisia laitekonsepteja, joilla on tuettu Soneran laajakaistaliiketoimintaa.

PC palveluna - konseptissa on tarkoitus yhdistaa tietokone ja kattava palvelukokonai-
suus yhdeksi helposti hankittavaksi kuukausimaksulliseksi palveluksi, jonka paakohde-
ryhmana ovat yli 40-vuotiaat tietokonetta hankkimassa olevat kuluttajat.

1.2 Ty0n tavoitteet ja rajaukset

Tyon tavoitteena oli tuotteistaa uusia laitekauppaan myytavéksi tulevia laitekokonai-
suuksia hyddyntden olemassa olevia toimintamalleja, prosesseja ja hankintakanavia.
Soneralla on ollut vuosien kuluessa useita erilaisia laitteiden ymparille rakennettuja
palvelukonsepteja. Naitd on kuvattu tarkemmin luvussa 3, jossa kerrotaan taustaa laite-
liketoiminnasta. Taman lopputyon tarkoituksena on keskittyd nimenomaan uuden tuot-
teen kehittamiseen seka siihen mitd asioita kehityshankkeessa tulisi huomioida teori-
aan pohjautuen ja miten asiat loppujen lopuksi tapahtuvat aidossa liiketoimintaymparis-

tossa.
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Tassa paattotydssa esitellaan yleisella tasolla projektin aikana maaritellyt tuotteet sekéa
hintaluokat, joilla tuotteita on tarkoitus myyda seka kuluttajille ettd myohemmassa vai-

heessa myds pienille ja keskisuurille yrityksille.

Projektin aikana on pidetty lukematon maara sisaisia workshopeja ja ulkoisia palaverei-
ta, joissa on linjattu asioita, esitetty tarkennuksia tuotteisiin, vaadittu lisdselvityksia ja
annettu hiljaista hyvaksyntaa asioille. Naita ei tassa opinnaytetydssa kasitellda, vaan
niiden siséltd heijastuu projektin tuloksena syntyvdan paatdsesitykseen. Opinnayte-
tydssa ei ole myoskaan esitetty projektin aikana syntyneitd yksityiskohtaisia tuote-,
prosessi-, tai palvelukuvaksia, koska ne liittyvat kiinteasti kahden yrityksen véliseen

luottamukselliseen aineistoon.

1.3 Kaytettava aineisto ja menetelmat

Tama paattotyod perustuu pitkalti yli 12 vuoden aikana syntyneeseen kaytadnnén
kokemukseen TeliaSoneran laitekaupasta liiketoimintavastuussa olevassa yksikos-
sa. Vuosien aikana on kertynyt syvallista toimialaosaamista, jota ei ole dokumentoi-
tu, vaan kaytannot ovat muotoutuneet asioita tekemalla. Kirjallisuutena on tuotein-
novaation ja innovaatiojohtamiseen liittyvaa kirjallisuutta, painottuen vahvasti kah-
teen teokseen: Trott, Innovation Management and New Product Development, seka
Rainey, Product Innovation Leading Change Through Integrated Product Develop-
ment. Teokset kasittelevat kattavasti tuotekehitykseen liittyvia teorioita, seka erilai-

sia kaytannon esimerkkeja eri aikakausina tehdyista tuotekehitysprojekteista.

PC palveluna projektissa luotiin uudenlainen logistiikkaratkaisu laitteiden toimitta-
miseen suoraan kumppanilta asiakkaille laitekaupan valittdman tilauksen perusteel-
la. Projektissa rakennettiin uudenlainen rahoitusmalli PC palveluna -tuotteelle, jos-
sa ensimmaista kertaa yhdistettiin kokonaisvaltainen PC-ymparistén hallintapalvelu
ja PC-laite kuluttajia varten. Valikoitiin sopiva laitevalikoima ja hinnoiteltiin se val-

miiksi, seka tehtiin laskelmat paatoksentekoa varten.
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2 Innovaatiotoiminta ja tuotekehitys

Menestydkseen alati muuttuvassa markkinatilanteessa, yrityksen pitaa olla kyvykas
muuttumaan ja halukas kehittymaan. Yrityksen pitaa tiedostaa, ettd heidan kilpailijansa
tuovat markkinoille tuotteita jotka tulevat muuttamaan kilpailutilannetta. Sopeutumis- ja

muuntautumiskyky on valttamatdonta mikali yritys haluaa selviytya. (Trott 2008, 4.)

Innovointi on avain tassa turbulentissa Kilpailu- ja markkinatilanteessa selviytymiseen.
Innovoimalla yritys voi jalostaa olemassa olevaa tuoteportfoliotaan tai kehittaa taysin
uusia tuotteita, jotka vastaavat paremmin kiristyneeseen kilpailuun ja herattavat kiin-
nostusta markkinoilla seka kuluttajien mielessa.

Tuoteinnovaation ensisijainen tavoite on luoda arvoa, saavuttaa kilpailuetua, saavuttaa
menestystd markkinoilla pitkalla tahtaimelld tuotekehityksen avulla seka uusien tuottei-
den ja palveluiden kaupallistamisella. (Rainey 2005, 8.)

Innovaation merkitystad tuotekehityksessa ei voida vahatella. Moni uusi keksintd,
tuote tai tuotantomenetelma on perustunut kaytadnnosta lahteneeseen ideaan pa-

rantaa olemassa olevaa tilannetta.

Tuoteinnovaatio on strategisen johtamisen osa. Strategisen johtamisen tulisi maéari-
telld suunta, strategia, tavoitteet sekd kaikenkattava paattksentekomalli, jolla maa-
ritellaédn ne painotukset, joiden mukaan organisaatiossa ldydetaan uusia mahdolli-

suuksia ja vastataan haasteisiin. (Rainey 2005, 8.)

2.1 Innovaation méaaritelma ja merkitys tuotekehityksessa

Innovaatiolla on olemassa useita eri maaritelmid. Yksi tunnetuimista lienee Joseph

Schumpeterin 5 maaritelmaa vuodelta 1934:
1. Uuden tuotteen esittely - sellaisen, joka ei ole kuluttajille entuudestaan tunnettu.

2. Uuden tuotantotavan tai -menetelman esittely, jonka ei tarvitse millddn muotoa

olla tieteellisesti uusi, ja joka voi olla myds uusi tapa kaupallistaa hyddyke.
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3. Uuden markkinnan avautuminen - sellaisen jossa tuotetta ei aikaisemmin
ole ollut kaupan, olivatpa ndma markkinat olleet olemassa aikaisemmin tai
eivat.

4. Uuden raaka-aineen ja puolivalmisteen toimituslahteen haltuunotto jalleen
riippumatta siité, oliko toimituslahde ollut olemassa jo aikaisemmin vai luotiinko
se ensimmaista kertaa.

5. Uuden teollisen markkinarakenteen toteuttaminen, kuten monopoliaseman luo-

minen tai purkaminen. (Innovaatio)

Tastd maaritelmasta huolimatta kuluttajien tarpeiden roolia ei voida vahatella uusi-
en tuoteinnovaatioiden muodostumisessa. Naitten tarpeiden tunnistamisessa ja
hyodyntamisessa markkinoinnin merkitys tuotekehityksessa korostuu etenkin pal-
velukeskeisten tuotteiden kohdalla. Schumpeterin mé&aritelma saattaa tuntua hie-
man kankealta ja se soveltuukin paremmin tuotantovaltaisten innovaatioiden suun-

nittelemiseen.

Schumpeter kuitenkin néki menestymisen avaintekijana sen, kuinka organisaatiot
johtavat ja hyédyntavat kaytettavissa olevia resurssejaan. Han korosti organisaati-
on sisainen osaamisen ja kyvykkyyden kehittymisen merkitysta innovaatiokyvyk-

kyydelle. Tama kyvykkyys kasvaa sisaisesti ajan funktiona. (Trott 2008, 8)
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lisddntymiseen

Yrityksen
rakenne ja
ulkoiset
sidosryhmat

\ﬁ—}

Sosiaaliset
muutokset ja
markkinoiden
tarpeet luovat
vaatimuksi ja
mahdollisuuksia

Kuvio 1. Innovaatioprosessin yleiskuva (Trott 2008, 9.)

Kaikilla organisaatioilla on omanlaisensa rakenne, joka kuvastaa kuinka se on ajan
kuluessa rakentunut. Organisaatio voi olla esim. matriisi-, linja-, prosessi-, tai virtu-
aaliorganisaatio. Tama kasittaa sisaiset ja ulkoiset suhteet tavarantoimittajiin, asi-
akkaisiin, kilpailijoihin, osakkeenomistajiin, henkiléstoon ja muihin eri sidosryhmiin.
Kuvassa 1. esitetty viitekehys kuvaa sitd, kuinka kaikilla nailla on merkittava vaiku-

tus organisaation innovatiiviseen kyvykkyyteen. (Trott 2008, 8)

Yksi tarkein kehitystd eteenpdin vieva voima ovat yrityksen innovatiiviset ja luovat
yksil6t. llman heidan innostuneisuuttaan ja sitoutumistaan, hyvia ja merkittavia in-
novaatioita syntyy harvoin. Sellainen organisaatio joka pystyy yhdistdmaan kuvios-
sa 1. esitetyt eri osatekijat, on kasissdadn onnistumisen avaimet. Oppiva organisaa-
tio kehittyy oppimalla virheistdan, joiden perusteella se korjaa toimintaansa ja pa-

rantamalla entisestaan onnistuneita tuotteitaan ja innovaatioitaan.
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2.2 Onnistuneen tuotekehityshankkeen ominaisuuksia

Osakkeenomistajien ja rahoittajien kannalta tuotekehityshanke on onnistunut silloin,
kun se johtaa uuden tuotteen tai tuotteiden valmistamiseen tai lanseeraamiseen
siten, ettd niitd voidaan myyda kannattavasti. Kannattavuus on kuitenkin harvoin
olemassa heti, koska tuotekehitys maksaa ja sitoo resursseja. (Ulrich & Eppinger
1995, 2.)

Ulrich ja Eppinger listaavat viisi tekijaa jotka viime kadessa pitaa saavuttaa tuote-

kehityshankkeessa, jotta se johtaisi kannattavan tuotteen lanseeraamiseen:

1. Tuotteen laatu: Kuinka laadukas tuote on, tayttaako se kuluttajien vaatimuk-
set, onko se kestava ja luotettava? Tuotteen laatu viime kadessa maaritte-
lee hinnan jota kuluttajat ovat siitd valmiita maksamaan sekéa sita kautta
markkinaosuuden.

2. Tuotantokustannukset: tuotantokustannus pitaa sisallaan kaytetyn paaoman
ja valineet joita tuotanto vaatii. Se méaarittaa kuinka paljon voittoa on saavu-
tettavissa tietylla myyntivolyymilld ja yksikkéhinnalla.

3. Kehitykseen kuluva aika: kuinka nopeasti tuotekehitys voidaan vieda lapi?
Tahan vaikuttaa kilpailijoiden toimet markkinoilla sekd kaytettavissa oleva
teknologia, seka mika on investoinnin takaisinmaksuaika.

4. Kehityskustannukset: kuinka paljon on investoitava tuotteen kehitykseen?
Yleensa kehityskulut vievat merkittdvan osan kustannuksista.

5. Kehityskyvykkyys: pystyykd organisaatio tulevaisuudessa paremmin hyoty-
maéan kehityshankkeen aikana kertyneestéd kokemuksesta? Kehityskyvyk-
kyys on organisaation merkittdva voimavara, jonka perusteella voidaan tule-
vaisuudessa kehittaa tuotteita ja taloudellista kilpailukykya. (Ulrich & Eppin-
ger 1995, 2-3.)

Poiketen edella esitetystd, PC palveluna -konsepti oli lahtbkohtaisesti kannattava
heti alusta alkaen. Taman mahdollisti olemassa oleva tuotantokoneisto, johon uu-
den myytavan tuotteen lisddminen on erittéin yksinkertaista ja nopeaa. Uuden tuot-
teen syottdminen laitekaupan taustajarjestelmaan vie noin 10 minuuttia. Taman

jalkeen se on kannattava heti, kun ensimmaéinen tuote on myyty. Koska taustajar-
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jestelmé& on myos integroitu logistiikka-, laskutus- ja tavarantoimittajien jarjestelmiin
automaattista rajapintaa pitkin ovat tuotantokustannukset edullisia verrattuna sii-
hen, ettd useita toiminteita olisi pitanyt kehittdd alusta alkaen. Talla saastetaan
merkittavasti myos kehityskustannuksissa. Uuden tuotteen lisaéamisesta ei aiheudu
jarjestelméan kehityskustannuksia, koska lisddminen voidaan tehda linjatyéna ole-

massa olevin resurssein.

Tahéan vaikuttaa luonnollisesti se, ettd kaikki jarjestelmainvestoinnit on tehty laite-
kaupassa kaytettavaa jarjestelméalustaa hankittaessa ja niitéd voidaan kasitella jo
syntyneina kustannuksina. Tuotteen hintaan ei nain ollen tarvitse lisata erillisia tuo-
tantokustannuksia, pelkastaan laskutus ja logistiikkakulut. N&in ollen PC palveluna

-konseptin kuukausihinta on ainoa naiden lisaksi tuleva hintakomponentti.

2.3 Innovaatiomalleja

Perinteisesti argumentointi innovoinnista on keskittynyt kahteen eri koulukuntaan. De-
terministinen koulukunta vaittaa, ettd innovaatiot ovat tulosta yhdistelméasta ulkoisia
sosiaalisia tekijoita ja vaikutteita, kuten demografisista muutoksista, taloudellisista vai-
kutteista ja kulttuurissa tapahtuvista muutoksista. Toinen Individualistinen koulukunta
vaittaa, etta innovaatiot ovat tulosta uniikeista yksilgista, henkiloista ja lahjakkuuksista.

Tahan jalkimmaiseen liittyy vahvasti myds "onnenkantamoiset”. (Trott 2008, 20.)

Onnenkantamoiset ovat odottamattomia tapahtumia, jotka ovat liittyneet innovaatiopro-
sessiin ja vaikuttaneet merkittavasti lopputulokseen. Kun tutkitaan tarkemmin historian-
kirjoihin jadneita innovaatioita, huomataan kuitenkin, ettd onnenkantamoiset ovat har-
vinaisia. Kuitenkin useimmat keksinnét ja innovaatiot ovat yleensa edellyttaneet tekijal-

tdan toimialan tuntemusta. (Trott 2008, 21.)

Mielestani onnenkantamoisilla on todellisuudessa merkittava rooli uusien onnistunei-
den innovaatioiden syntymisessa. Huolimatta siita, etta kaikki suunnitelmat, materiaalit
ja tuotanto on mietitty todella huolellisesti ja pikkutarkasti, voi joku asia esim. uuden
tuotteen lanseerauksessa menna totaalisesti toisin kuin suunniteltu. Markkinatilanne
voi muuttua hetkessa, kilpailijoiden ennalta arvaamattomat toimet voivat sekoittaa ti-
lannetta, jotain tuotantolaitosta kohtaa onnettomuus tai tuotantovalineet eivét olekaan

kunnossa tai hajoavat yllattaen. Talldin organisaation kyky reagoida nopeasti muuttu-
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neeseen toimintaymparistddon nousee avainasemaan. Myds yksittaisten henkildiden
toimenpiteet reagoitaessa naihin tilanteisiin voi nousta merkittdvaan asemaan. Onnen-

kantamoiset tulevat varsinkin talléin helposti mukaan kuvioon.

Tassa lopputydssa voidaan tunnistaa useampi taulukossa 1. luetelluista innovaatiomal-
lista. Tuoteinnovaatio: projekti perustui olemassa olevan tuotteen kehittdmiseen, koska
lahtokohtana oli jo tuotannossa oleva kuukausimaksullinen kannettavien tietokoneiden
myyntitapa kuluttajille. Kaupallinen innovaatio: koska konseptissa yhdistettiin uudella
tavalla palvelun ja laitteen rahoitus kuukausimaksuun perustuen. Ja kolmantena palve-
luinnovaatio: koska kokonaisvaltaista palvelua kuluttajien tietotekniikan hallinnoimiseksi
siséltden varmuuskopiot, laitevaihdot ja huollot ei ole ennen tehty.

Kaikki osatekijat ovat kuitenkin olemassa olevaa teknologiaa ja tuotteita. PC-palveluna
-konsepti kasaa ne valmiiksi tuotekokonaisuuksiksi kuluttajia varten.

Taulukko 1. Innovaatiomalleja. (Trott 2008, 16.)

Tuoteinnovaatio Uuden tai parannetun tuotteen kehittaminen

Prosessi-innovaatio Uuden valmistusprosessin kehittaminen

Organisaatioinnovaatio | Uuden organisaatioyksikon perustaminen tiettya uutta toiminnetta varten
Johtamisinnovaatio Total Quality Management, tai Business Support -tyokalun esittely. Esim. SAPR3
Tuotantoinnovaatio Just In Time, Uusi suunnitteluohjelmisto, yms.

Kaupallinen innovaatio | Uudenlainen rahoitusratkaisu, uudenlainen tapa myyda tuotteita, tms.
Palveluinnovaatio Internet pohjainen rahoitusratkaisu

2.3.1 Lineaarinen innovaatiomalli

Lineaarista mallia pidetdan kenties kaikkein yleisimpana mallina innovaatioiden synty-
misesta ja se sai alkunsa Il:n maailmansodan jalkeen Yhdysvalloissa ja sitd kaytettiin
laajasti 40 vuotta. Vasta 1980-luvulla sen merkitysté alettiin kyseenalaistaa ja johtamis-

koulut alkoivat kehittda sen kanssa kilpailevia malleja. (Trott 2008, 21.)
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Technology push

Tutkimus ja kehitys }—>| Valmistus :»| Markkinointi > Kuluttaja

Market pull

Markkinointi }—>| Tutkimus ja kehitys }—>| Valmistus I— > Kuluttaja

Kuvio 2. Lineaarinen innovaatiomalli. (Trott 2008, 22.)

Lineaarisessa mallissa lahdetaan siitd, ettd innovaatioprosessi ndhdaan erillising vai-
heina tai aktiviteetteina. Teknologialdhtdisen mallin perusideologia on etta tutkimus ja
kehitysvaiheessa tehddan odottamattomia keksintdja, joiden teknologiat insindorien ja
suunnittelijoiden pitda soveltaa toimiviksi prototyypeiksi testaamista varten. Varsinaiset
valmistusmenetelmat kehitetd&n parhaaksi katsotulla tavalla tuotannot toimesta tar-
peeksi tehokkaalla tavalla ja lopuksi markkinoinnin ja myynnin tehtavana on markkinoi-
da ja myyda tuotetta mahdollisille asiakkaille. Tassa mallissa siis markkinat ottavat
passiivisesti vastaan, mita tuotekehitykselld on annettavaa. Malli hallitsi II:n Maailman-

sodan jalkeista teollista aikakautta aina 1980-luvulle asti. (Trott 2008, 22.)

1970-luvun loppupuolella paadyttiin siihen, ettd itse asiassa markkinoilla on vaikutusta
innovaatioprosessiin. (von Hippel 1978 teoksessa Trott 2008, 22.) Taman perusteella
mallista tehtiin lineaarinen markkinalahtdinen malli, jossa kuluttajien tarpeilla on olen-
nainen vaikutus siihen minkalaisia tuotteita markkinoille tuodaan. N&in suunnitteluvai-
hetta ohjaavat paremmin asiakkaiden tarpeet kuin teknologian sanelemat reunaehdot.
Varsinkin nopeatempoisessa B2C maailmassa jalkimmaisen mallin vahvuudet ovat
kiistattomat koska siind kuluttajien ja markkinoinnin dialogin perusteella ohjataan TK-
toimintaa kehittdmaan kuluttajien tarpeita palvelevia tuotteita ja palveluita. (Trott 2008,
22.)

Lineaarisille malleille on tyypillista se, ettd markkinoilla ei viela ollut ylitarjontaa eika
samoilla markkinoilla ollut kovin monia toimijoita, joka olisi pakottanut toimijat kovaan

keskindiseen Kilpailuun. Naille malleille oli myds tyypillista, etté julkisten varojen osuus

tutkimusvaiheessa oli merkittava eika tutkimusta tehty markkinal&htoisesti.

2.3.2 Interaktiivinen innovaatiomalli

[
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Interaktiivinen innovaatioprosessi voidaan kuvata tietoa siirtdvind, moninaisina ja
toisistaan riippuvina polkuina. Kehitystyo jota prosessin eri vaiheissa tehdaan on
innovaation ydin, joihin ulkoiset tekijat, teknologioiden kehitys, markkinat seka nii-
den kehitys ohjaavat prosessia. Interaktiivisessa mallissa ei myoskaan ole varsi-
naista aloituspistettd, vaan kehitysideat syntyvét ja jalostuvat interaktiivisen kans-

sakaymisen tuloksena. (Trott 2008, 23.)

Yhteiskunnan uusimmat
TEKNOLOGINEN

tieteet ja teknologiat TYONTOVOIMA
Idea » Tuotekehitys » Valmistus » Markkinointi Kaupallinen tuote
MARKKINOITTEN Yhteiskunnan ja

VETOVOIMA

markkinoiden tarpeet

Kuvio 3. Interaktiivinen innovaatiomalli. (Trott 2008, 23.)

Koska tassa paattotyossa kehitettdvan tuotteen pohjana on valmis tuotannossa
oleva konsepti, josta on kertynyt merkittavasti kokemuksia, PC palveluna tuotekon-
septi pohjautuu pitkélti tahéan interaktiiviseen malliin. Kehitystytssa on kayty run-
sasta keskustelua eri toimijoiden kesken ja pyritty varmistamaan osapuolten yhtei-

nen nakemys tavoiteltavasta lopputuotteesta.

2.4  Tuotekehitys palvelukehityksen osana

Eri organisaatiotasojen mukanaolo ja sitoutuminen ovat avainasemassa uuden tuo-
teinnovaation onnistuneessa lanseerauksessa. Taméa asettaa organisaatioissa
usein haasteita, koska eri osastojen tavoitteet saattavat poiketa toisistaan. Ei pida
myo6skaan unohtaa yksittaisten henkildiden merkitysta prosessille. Heilla on vuosi-
en kokemus tai syvallinen tietdmys jostain aiheeseen liittyvasta ja heidan merkityk-

sensa voi olla jopa ratkaiseva lopputuloksen kannalta. (Trott 2008, 8.)

& “(“?@ﬁ
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Innovaatioprosessi, jossa on kesken&an osittain paallekkaisia toiminteita, pitaa si-

salladn muutamia toimintaperiaatteita:

1. Projektin sisaistd vuorovaikutusta voidaan lisata kehittamalla eri toiminteita
samanaikaisesti.

2. Kehitysprojektin tulee olla osa yrityksen kokonaisliiketoimintastrategiaa. Pro-
jektin tavoitteet on hyva asettaa hierarkkisesti, joka vaatii projektin jatkuvaa
tehokasta hallintaa.

3. Poikittaistoiminnalliset ryhmat tarjoavat joustavan organisaatiorakenteen.
Resurssien ja aikataulujen hallinnointi on helppoa, kun yksil6t ovat mukana
koko prosessissa. Nain heill& on tarvittavat tieto tehda péaéatoksia prosessin
eri vaiheissa.

4. Keskittyminen asiakkaiden ja yhteistyOyritysten tyytyvaisyyteen.

Resurssien tehokas kaytto jolla varmistetaan tarkeimpien tavoitteiden saa-
vuttaminen aikataulussa.

6. Yksinkertaiset ohjeet ja suunnitelmat.

Ydinosaaminen keskittdminen, mutta silti joustavuuden sailyttaminen pro-
sessissa. (Rainey 2005, 102.)

Tassa lopputydssa aiheena olleessa PC palveluna tuotekonseptissa noudatettiin
paasaantoisesti Raineyn listaamia toimintaperiaatteita. Tarkeimpana naista voidaan
mainita kohta 6: yksinkertaiset ohjeet ja suunnitelmat. Alusta alkaen oli selvaa etta
valmisteilla olevan tuotekonseptin tulee olla helppo ostaa, helppo myyda ja helppo
hallita. Samoin kohta 7: ydinosaamisen keskittaminen, mutta silti joustavuuden séi-
lyttdminen prosessissa. Kehitysvaiheen organisaatio oli erittdin matala ja sisalsi
ainoastaan hankkeen eteenpéin viemisen kannalta avainhenkilét. Tama on mieles-
tani osittain paallekkaista kohdan 5. kanssa: resurssien tehokas kaytto, jolla var-
mistetaan tarkeimpien tavoitteiden saavuttaminen aikataulussa. Naiden kahden
kohdan kaytannon tekeminen johtaa samaan lopputulokseen silloin, kun pyritaan
hyodyntamaan olemassa olevia resursseja mahdollisimman kustannustehokkaasti
tinkimétta kuitenkaan laadusta. Hanketta olivat edistamassa parhaat asiantuntijat

kumppanin puolelta ja Sonerasta.

i
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2.5 Tuoteinnovaatioprosessin osatekijat

Rainey (2005, 9.) kuvaa tuoteinnovaatioprosessin osatekijoité yksinkertaistetusti
Kuvion 4. avulla. Siin& on kuvattuna ne tekijat, jotka vaikuttavat vallitsevaan liike-
toimintaymparistoon. Huomioimalla tdma ekosysteemin, tulee kattaneeksi oleelliset

tekijat innovaatioprosessissa.

Markkina
voimat

Teknologia-

Liiketoimintaymparist6 .
ymp voimat

Vaikuttavat tekijjat Vaikuttavat tekijjat

-Sosiaaliset *Teknologiset = *Muutokset
*Ekonomiset *Poliittiset *Teknologiat
*Markkinatilanne *Ekologiset Strateginen johtaminen *Innovaatiot
A 4 *Mahdollisuudet A 4
*Haasteet .
Tuote- «Huolet / Uhat Teknologia
hallinta - innovointi
- - Tuote- —
J ¢ innovointi J’ ,
Tuotantoympaéristd: . Tuote- ja
-teknologia teknologiakehitys
-markkinointi \ Tuote- /
-rahoitus kehitys
7 )
v \

Tuotteiden jakelujarjestelma

A 4
F

Kuvio 4. Tuoteinnovaation yksinkertaistettu malli. (Rainey 2005, 8.)

Tuoteinnovaatioiden tarkeimmaét lahteet ovat asiakkaat, markkinat, eri sidosryhmaét
sekd muut liiketoimintaympariston osatekijat. Tuoteinnovointi on osa strategista
johtamista, jolla maaritellaan liiketoiminnan suunta, strategia, tavoitteet seka ylei-
sen paatoksentekoprosessi. Samalla maaritellaan, minkalaisilla toimilla luodaan
organisaatioon toimintaymparist6, joka on tehokas vastaamaan haasteisiin. Tuo-
teinnovaatiot ovat silti usein uusia ratkaisuja vanhoihin ongelmiin. Keksitaan tehok-
kaampia keinoja hyddyntaa olemassa olevaa osaamista, resursseja tai paaomaa

tai korvataan vanhentuneita tuotteita uusilla. (Rainey 2005, 8.)
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Liiketoimintaympéaristdon vaikuttavat mm. taloudelliset, poliittiset, lainsaadannalli-
set, teknologiset sekd markkinavoimat, jotka pakottavat organisaation muutokseen,
mutta myoOs luovat uusia liikketoimintamahdollisuuksia. Poliittiset ja erityisesti lain-
saadanndlliset maaraykset asettavat omat vaatimuksena uusien tuotteiden kehit-
tamiselle. Ne asettavat rajat, seka mahdollistavat tai jopa edellyttdvat uusia inno-
vaatioita. Kestavan kehityksen merkitys uusien tuotteiden kehittdmisessa on myos
entista tarkeampaa. Vihreiden arvojen merkitys korostuu ja ekologisuus nousee
tarkedan rooliin. Menestydkseen markkinoilla ei ndiden seikkojen merkitysta voi

vahatella ollakseen kilpailukykyinen myos tulevaisuudessa. (Rainey 2005, 8.)

Muuttuvat markkinatilanteet ja trendit luovat uusia toimintamahdollisuuksia ja edel-
lytyksid. Niilla on vaikutusta tuote tarjoamaan seka tuotteiden elinkaareen. Vanhoil-
la tuotteilla ja toimintatavoilla ei endd parjatd, mikd osaltaan pakottaa yrityksen
muutokseen. Teknologian kehitys mahdollistaa tehokkaampien tuotantotapojen ja
toimintamallien kehittamisen. Uudenlaiset rahoitusmallit tekevét uusien tuotteiden

hankkimisesta yha houkuttelevampaa kuluttajille. (Rainey 2005, 8.)

Tuotehallinta tuottaa tarpeellista informaatiota markkinoilta ja vallitsevasta toimin-
taymparistdsta. Tuotehallinnalla on keskeinen rooli, kun mietitddn hinnoittelua,
markkinointia, kilpailijoiden toimia seka tuotteiden jakelua hyddyntamalla olemassa
olevia jakelukanavia. Riippuen organisaatiorakenteesta tuotehallinnalla voi olla
merkittava rooli myds uusien tuotteiden kehityksen kaynnistdmisessa tai kehitys-
hankkeiden johtamisessa. (Rainey 2005, 9.)

Kaikki kuviossa 4 mainitut tekijat vaikuttavat siihen minkalaisia toimintamahdolli-
suuksia ja edellytyksia yrityksella on kohdattavana. Avain menestykseen on kuiten-
kin jatkuva kehittyminen vastaamaan entista paremmin ja tehokkaammin markki-

noiden alati muuttuvaan kysyntaan.

2.6 Tuotekehitysprosessin paatoksentekomalli ja johdon sitoutumien
Avain onnistuneiden uusien tuotteiden kehittamiseen on kyky hyddyntaa markkinoilla

olevat tilaisuudet ja mahdollisuudet. Markkinadynamiikan ja ulkoisten tekijoiden vaiku-

tus tulee ottaa huomioon paatoksenteossa. Integroimalla tuote/markkinointistrategia

i
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sopivalla tavalla teknologisiin innovaatioihin, mahdollistetaan kytkos taloudellisten reali-
teettien ja markkinavoimien valilla ja voidaan valita parhaiten markkinoille soveltuva
lahestymistapa. (Rainey 2005, 283.)

Kun on useita vaihtoehtoja joiden keskinaiset suhteet ovat monimutkaisia tai ristikkai-
sid, paatoksentekoprosessista tulee monimutkainen ja vaikea. Tuotekehitysprosessia
kay usein niin, etta paatdksentekoa varten tilannetta yksinkertaistetaan ja otetaan evo-
lutiondarinen lahestymistapa. Tuotekehitysprosessi on yhdistelma valttamattomia vai-
heita, jotta saadaan aikaan kannattavaa liiketoimintaa tai uusia tuotteita. Perustuen
useiden testausvaiheiden aikana saatuihin kokemuksiin tai tuotteen lanseerauksesta
saatuun palautteeseen, lanseerattavaa tuotetta voidaan muuttaa vastaamaan parem-

min kertynytta palautetta ja uusinta kaytettavissa olevaa tietoa. (Rainey 2005, 376)

Ohjelman Evaluointi

Tavoiteasetanta Suunnittelu Design Arvionti

valinta

Kuvio 5. Yhtéaikaisen suunnittelun elementit. (Rainey 2005, 512.)

Yhtdaikaisen suunnittelun mukaisesti kuvion 5. perusmallia kaytetdan, kun kuvataan
jokaisen paatoiminteen (tekninen suunnittelu, markkinointi, tuotanto ja talous) metodo-
logiaa. Naista jokaisessa tulisi kdyttdad samanlaista rakennetta. Tama lahestyminen
mahdollistaa uuden tuotteen systemaattisen kehityksen hyddyntaen yhteistyéta ja tie-

don jakamista kaikkien osapuolten valilla.

Kun yhteisty6 osapuolten valilla paranee samanlaisten tydmenetelmien ansiosta, saa-
daan todellinen hyoty ulosmitatuksi johdon sitoutumisella ja eri vaiheiden samankaltai-
sella kehittAmisella. Tuotekehitysprosessi on tehokasta vain, jos johto on sitoutuneesti
ja reaali-aikaisesti mukana prosessissa. Johdolla tulee olla kaytettavissdan reaaliai-
kaista ensikaden tietoa prosessin kulusta ja sen tulee ymmartaa tekemiensa paatosten

vaikutukset prosessille ja sen etenemiselle.

Menestyneen organisaatiot rakentavat koko toiminnan kattavia prosesseja, jotka on

johdettu tulostavoitteista, strategian mukaisesti ja jotka mahdollistavat onnistuneet tuo-
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tekehitysprosessit, joilla luodaan lisdarvoa asiakkaille ja osakkeenomistajille. (Rainey

2005, 512.)

Ylimmaéan johdon mukanaolo ja sitoutuminen ovat avainasemassa, koska he hyvaksyvat

ja allokoivat tarvittavat resurssit, linjaavat asioita ja tekevat viime kadessa paatoksia

heille esitetyn pohjalta. Johdon vastuulla on kdantaa strategiset tavoitteet operationaa-

liseksi tekemiseksi, siten etta tydntekijat tietdvat mita heiltd/projektilta odotetaan ja

minkalaista toimintamallia noudatetaan. (Rainey 2005, 106.)

Johdon sitoutuminen ja johtajuus
Visio Arvot Toimintatavat Filosofia Periaatteet
Tavoitteet Pé&étdksenteko kriteeerit Kontrolli
M
k4 \ 4 Y A 4 |
Ihmisten Resurssien Sutjnnjtelr?at Informa_atio T
. ; . : Kaytannot Data ja T
johtaminen johtaminen Metodit analyysit A
U
S
A 4 \ 4 \ 4 \ 4
Prossijohtaminen (suunnittelu ja implementointi)
Vaiheistus ja katselmointi Metodit Tyékalut ja tekniikat Panokset ja tuotokset
Roolit ja vastuut Toimeenpano

Kuvio 6. Tuotekehityshankkeen johtajuus ja sitoutumismalli. (Rainey 2005, 107.)

2.7 Tuotekehityksen muuttuva luonne

Tuotekehityshankkeet ovat muuttuneet merkittdvasti 1950 luvun jalkeen. Varsinkin 10

viime vuoden aikana on nahty merkittdvid muutoksia siina, miten organisaatioissa joh-

detaan teknisid resursseja nimenomaan tuotekehityksessa. Rothwell ja Zegveld (1985)

hahmottivat kolme avainseikkaa:

1. Teknologisen tiedon lisd&ntyminen. Heidan mukaansa 90 % nykyisesta tekno-

logiatiedosta on kehittynyt vimeisen 55 vuoden aikana.

2. Teknologian elinkaaren lyhentyminen. Teknologian elinkaari on lyhentynyt suh-

teessa enemman verrattuna perinteiseen tuotteen elinkaareen. TAma on pakot-

tanut organisaatiot keskittymaan tuotekehitykseen.

A
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3. Teknologian globalisoituminen. Tyynenmeren maissa on kyetty omaksumaan ja

kehittamaan uusia teknologisia innovaatioita, joka on johtanut teknologian li-

sensointiin ja strategisiin kumppanuuksiin.

Teknologisen kehityksen merkitys tuotekehityksessd on siis muodostunut eréaksi

avaintekijaksi. Taméa pitdisi myds organisaatioissa tiedostaa ehka nykyista paremmin.

Tietotaitoa voi hankkia ulkoa tai sitten kehittaa sisaisesti. Kuvio 7. kuvaa eri vaihtoehto-

ja joita on kaytettavissa. Kaikilla yrityksilla ei ole taloudellisia mahdollisuuksia hankkia

matriisin esittdmalla tavalla uutta osaamista. Silloin luonnollinen polku on oma tuoteke-

hitys.

y
Korkea

Ostettu olemassaoleva
tuote tai
tuotantoprosessi

Strategiset
T&K kumppanuudet

Ostettu patentti
tai lisenssi

Teknologinen osaaminen

Ostettu tietotaito mukaan
lukien ihmiset ja prosessit

Selvitetaan ulkoistetut
T&K mahdollisuudet

Oma tuotekehitys

=

Matala

Cal

Korkea

Teknologinen osaaminen

Kuvio 7. Organisaation tietdmysmatriisi. (Trott 2005, 292.)

2.8 Paatoksentekomalli TeliaSonerassa

TeliaSonerassa noudatetaan TS-Promo mallia, joka maarittelee miten projektin ete-

nemisen kannalta tarkeat paattkset tulee tehda. Mallissa on 6 eri paatoksentekopistet-

ta, joissa annetaan lupa projektin kaynnistamiselle, esiselvitykselle, alustavalle kustan-

nusarviolle ja aikataululle, varsinaiselle projektivaineen tekemiselle, lanseeraussuunnit-

telulle sekéa varsinaiselle tuotteen tai tuotoksen julkaisulle. Jokainen vaihe edellyttaa
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hyvaksyntaa ennen, kun seuraava saadaan aloittaa. Edelleen malli on alistettu konser-
nitasoisen paatoksentekomallin alle, jossa méaaritellaan paatdsten taloudellisten vaiku-
tusten rajat. Projektin liikevaihtovaikutus seka 12 kuukauden kassavirtavaikutus ovat
maaraavat tekijat sille, milla organisaatiotasolla paattkset voidaan tehda. Mikali rajat
ylitetddn menee paatds aina yhta organisaatiotasoa ylemmaksi. Taméa hyvin tarkasti ja
hierarkkisesti eteneva paatdoksentekomalli johtaa tietynlaiseen organisatoriseen jayk-
kyyteen, koska eri organisaatiotasojen paatoksentekopaikat ovat aikataulullisesti eri
aikoina. Esim. jos tason 5 paatoksia tehdaan kahden viikon valein, ylemman 4. Tason
paatoksia tehdaan kuukauden valein. Taméa pitéda ottaa huomioon projektin aikataulu-
suunnittelussa, jos halutaan valttaa aikataulun venyminen. Kaytannossa tama on myos
johtanut siihen, etta projekteja edistetaan etukéteen hyvinkin pitkélle ja varsinaiset vi-
ralliset paatokset etenevat eri tahtiin kuin varsinainen projekti etenee.

Laitekaupan osalta tilanne oli siind mielessa parempi, ettd aikanaan kaupan lanseera-
uksen yhteydessa haettiin paatos tietynlaisesti hinnoitteluraamista, jossa maariteltiin
tuoteryhmien tavoitekatteet. Kun paivittaisia hinnoittelupaatoksia tehtiin, ei niita tarvin-
nut endé alistaa yksittaisiksi paatoksiksi mikali annetussa raamissa pysyttiin. Tama
mahdollisti nopean reagoinnin markkinoilla tapahtuviin muutoksiin. Jos hintaraamista
haluttiin poiketa, vaati se aina erillisen paatéksen. Myos yksittaiset tuotepaatokset voi-
tiin tehda itsendisesti ja nopeasti. Talla varmistettiin nopea reagointi markkinatilantee-

seen tarpeen niin vaatiessa.

3 Kehittamisprojekti

3.1 Taustaa ja projektin l[ahtokohdat

PC palveluna -tuotekehitysprojektin lahtékohtana oli kehittdd www.sonera.fi/laitteet
verkkokaupan liiketoimintaa yksinkertaistamalla ja selkeyttamélla tuotetarjoamaa.
Verkkokauppa avattiin syksylla 2009 ja sen tavoitteena oli myyda kodinelektroniikka

paaasiassa kuluttajamarkkinoilla ja tdydent&a yritysten valisid markkinoita.

Sonera lanseerasi jo vuonna 2000 Sonera Internet PC -konseptin, jossa kuluttajille
tarjottiin kuukausivuokralla Dial-Up internetliittym& jonka mukana tuli tietokone. Kulutta-
jat tekivat Soneran kanssa 36 kk:n mittaisen mé&araaikaisen sopimuksen, jonka perus-
teella Sonera toimitti asiakkaalle valitun tietokonekokoonpanon. Sen avulla kuluttaja

pystyi ottamaan internetyhteyden ja kayttamaan sen aikaisia internetpalveluita seka

i
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tietokonetta. Sopimuskauden aikana Sonera huolehti mahdollisista koneen vikatilan-
teista, tarjosi puhelintuen ja asiakaspalvelun. Koneen vioittuessa noudettiin laite korjat-
tavaksi ja palautettiin korjattuna asiakkaalle. Tastd huolehti silloinen laitevalmistaja

Fujitsu Siemens Computers.

P
sonera:

Sonera Internet PC konsepti

® Peruskayttijan paketilla tayttaa helposti sahkopostit ja

asiakirjat. Internet-yhteydet, tekstinkasittely jia
taulukkolaskenta toimivat peruspaketilla hienosti.

° Tehdkévttéién paketissa on enemman vauhtia ja :
voimaa. Silla voi pelata viimeisimpia peleja, kasitella
kuvaa ja kayttda eri ohjelmia peruspakettia

monipuoclisemin.

® . Kannettava: malli ei ole oma, mutta se seuraa siististi:
sivulla. Se soveltuu hyvin esim. opiskelijoille ja
etatoita tekeville. .

Kuvio 5, Sonera Internet PC -malliston sloganit. (TeliaSonera 2001.)

Vuosituhannen alku oli internethuuman kiihkeinta aikaa ja uudenlaiselle internetpalve-
lun ja laitteen yhdistavalle konseptille oli kysyntaa. Kahden ensimmaisen vuoden aika-
na Sonera toimitti noin 20 000 palvelupakettia. Kuluttajat ottivat palvelun hyvin vastaan
ja parhaimmillaan Sonera saavutti yli 10 % markkinaosuuden Suomen kotitietokone-
markkinoista. Konseptiin kuuluvat tietokoneet seurasivat tiivisti yleista tietotekniikan
kehitysta ja kuluttajat saivat aina uusinta mahdollista tekniikkaa kayttdonsa. Menestyk-
sen myota konseptia kehitettiin jatkuvasti ja siihen liséttiin kannettavat tietokoneet, jot-
ka tulivat markkinoille 2002. Konseptin elinkaari paattyi 2005, jolloin p&atettiin vuokra-
mallin lopettamisesta ja keskityttin ADSL-tekniikalla toteutettujen laajakaistaliittymien

myyntiin.
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Sonera Internet PC 2000-2004

OBasic15"
mBasic 17"
OPower 17"
OADSLPC
| Laptop

Kuvio 6, Sonera Internet PC myyntimaarat vuosina 2000—2004. (TeliaSonera 2005)

2006 lanseerattiin konsepti uudistettuna nimella Sonera PC. Merkittavin ero edelliseen
oli se, ettd vuokramallista luovuttiin ja laitteiden omistusoikeus siirtyi asiakkaalle heti
sopimuksen solmimisen ja laitteiden toimituksen jalkeen. Myyntikayrat kohosivat nope-
asti ja kolmen kuukauden kuluttua lanseerauksesta oli toimitettu jo yli 10 000 laitetta.
Markkinatilanne oli siind mé&arin muuttunut, ettd kokonaismarkkinaosuus jai silti Sone-
ran osalta alle 10 %:iin. Sinans& markkinaosuus ei ollut tavoitteena vaan pyrkimyksena
oli tarjota Soneran asiakkaille luotettava ja helppo hankintakanava kodin viihdelaitteille.
Sonera PC -konseptin tarjonta oli laajennettu kattamaan tietokoneiden lisaksi pelikon-

solin, tulostimen, muutaman TV-mallin ja kameroita.

Vuonna 2009 lanseerattiin kolmas vaihe konseptista. Verkkokauppa avattiin lokakuus-
sa 2009 ja tarjolla oli kattavasti erilaista viihde-elektroniikkaa. Kantavana toimintaperi-
aatteena olivat edelleen kuukausimaksulliset tuotteet, jotka mahdollistivat kuluttajille
helpon tavan hankkia elektroniikka kiintedan hintaan. Verkkokauppaa varten hankittiin
erillinen raataloity ohjelmisto, joka mahdollisti kustannustehokkaan tavan hankkia ja
toimittaa laitteita. Kaupan alustasta oli suorat online yhteydet suurimpien tukkureiden

tietojarjestelmiin ja tilaukset liikkuivat reaaliaikaisesti xml-rajapintaa pitkin. TAma mah-
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dollisti nopeat toimitusajat seka mahdollisuuden lisété ja poistaa tuotteita helposti tarvit-

taessa.

Naissa eri aikoina toteutetuissa vaiheissa on toimitettu yli 100 000 tietokonetta, yli 20
000 televisiota ja tuhansia pelikonsoleita, kameroita ja muita laitteita. Liikevaihtoa on

kertynyt lahes 100 milj. euroa. (TeliaSonera, 2012)

Verkkokaupan kautta myytavien laitteiden volyymit laskivat tasaisesti 2011 syksysta
lahtien ja syntyi tarve yksinkertaistaa tarjottavaa laitekantaa, toimia kustannustehok-
kaammin ja selkeyttdd tuotehallinnan tehtdvia. Koska osamaksunomainen, kiintean
kuukausihinnan mukainen hinnoittelu oli kuitenkin vakiinnuttanut asemansa markkinoil-
la, haluttiin siitd pitaa kiinni. Myds tilaamisen ja kayton helppous, kotiintoimitus mukaan
lukien haluttiin sailyttdd. Tavoitteeksi otettiin rakentaa 3-5 kannettavasta tietokoneesta
rakentuva tuoteportfolio, jolla tavoitettaisiin helposti suuri kohderyhma. Melko nopeasti
selkiytyi myds mielikuva siitd, ettd jotain uutta tarvittaisiin jalleen kuluttajien mielenkiin-

non herattamiseksi.

PC-palveluna -konseptia lahdettiin kehittamaan yhdessa Fujitsun kanssa. Ajatus kulut-
tajille tarjottavasta palvelut ja laitteen yhdistavasta konseptista oli pyorinyt Fujitsun tek-
nologiayksikdssa jo muutaman vuoden. Ideana oli hyddyntaa Fujitsun kokemusta Fuijit-
su Patja -palvelusta ja muokata yritysten vélisessd markkinassa hyvin toimiva konsepti
my0s kuluttajamarkkinaan. Fujitsu oli vuonna 2010 tehnyt oman markkinatutkimuksen
jossa kartoitettiin kuluttajien mielenkiintoa palveluun, joka sisaltaa tietokoneen, péivi-
tykset, tietoturvan, huollon seké asiakastuen kiintealla kuukausimaksulla. Kiinnostunei-
ta olivat mm. teleoperaattorin kautta tietokoneen hankkineet seka kayton helppoutta

arvostavat vastaaj at.

3.2 Projektin vaiheet ja eteneminen

Alustavien keskustelujen pohjalta paatettiin ennen varsinaista hankkeen kaynnistamis-
ta tehda viela yhteinen markkinatutkimus aiheesta. AddValue teki tutkimuksen kesalla

2012 Sonera Raadissa. Kysymyksenasettelu oli seuraava:

"Sonera on suunnittelemassa kotitalouksille sek& pienyrittdjille suunnattua, ko-
konaisvastuullista ja hallittua PC-palvelukonseptia. Konsepti sisaltaa laitteen ja
palvelut kk-hintaisena. Paketti sisaltda itse pc-laitteen lisaksi laajan palveluko-
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konaisuuden: Helpdesk-puhelintuki, tietoturva, tietojen varmistus (varmuuskopi-
ointi) seka asiakkaan tiloissa tapahtuvat tukipalvelut. Pc-laitteen taustalla toimi-
vat ennakoiva laitteen vian tunnistus, automaattisesti paivittyva tietoturva seka
asiakkaan omien tiedostojen automaattinen tietoturvallinen varmistaminen”
Vastaajia saatiin 2 235 kappaletta ja tulokset olivat rohkaisevia:

o Kolmasosa vastaajista voisi ostaa paketin kun koneen hankinta on ajankohtai-
nen. Kuvio 7.

o Paketti vaikutti kiinnostavalta 40 % vastaajista

¢ Valmiimpia hankkimaan paketin on ne jotka ovat ostaneet koneen teleoperaat-
torin kautta

¢ Hinnassa alle 40 euroa kuukaudessa on piste, jossa vastaajille hinta muodos-

tuu sopivaksi useimmille. 50 euroa kuukaudessa on jo kallis yli puolen mielesta

KT.Voisin ostaa paketin kun tietokoneen hankinta on minulle ajankohtainen

B TEysin zamaa migltd
L3hes samaz misglt3
Enzama3 enkd e migtd
B Jzittain el migtd
B T3y=in eri mieltd
| B Engz33 zanos
S0 a0 7O BD i 100
u -
50 &0 O BO S0 100
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K6. Paketti on kiinnostava

26 23
40
B TEy=zin zamaa misltd
LEhes samaz mishtd
Enzamaz enkd e migtd
B Osittain el migtd
B TEysin eri mielti

B Enos33 sanod

Kuvio 7, ostohalukkuus ja hinta, (TeliaSonera / AddValue 2012)

Koska kuvion 7. mukaan yli kolmannes vastaajista piti kuvailtua tuotepakettia kiinnos-
tavana ja olisi jopa halukkaita tekemaan hankintapaatoksen, paatettiin tAman perus-
teella kehittd& hanketta eteenpéin. Kun huomioidaan naiden liséksi lahes samaa mielta
olevat, seka epavarmat vastaajat, saadaan yli 50 %:in potentiaalinen asiakasryhma.
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Epavarmojen ja lahes samaa mieltd olevien asiakkaiden ostopaatdkseen voidaan vai-
kuttaa markkinoimalla tuotetta sopivalla tavalla seka myyntitilanteessa tehtavalla joh-
dattelulla ja kaupan paattamiselld. Soneralla on noin 450 000 laajakaista asiakasta
joista yli 40-vuotiaita on 64 %:ia. Kun tutkimuksen perusteella tasta joukosta 33 %:ia on
valmis ostamaan PC palveluna -konspetin mukaisen tuotteen, saadaan potentiaaliseksi
asiakasryhmaksi 95 000 asiakasta. Nain selva ja merkittavan kokoinen asiakasryhma

on harvinaista toimialalla.
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Asun kotona vanhenpien luona
Asum yksin

Asun kaksin puolison kanssa
Asun puolison ja lasten kanssa
Olen yksinhuoltaja

Muu

Kuvio 8, vastaajien taustatiedot, (TeliaSonera / AddValue, 2012)

Kuvion 8. mukaan perheelliset asiakkaat, jotka asuvat kaksin puolisonsa kanssa, seka
puolison ja lasten kanssa ovat potentiaalisin kohderyhma suunnitellulle palvelulle, joten
lahtokohdaksi otettiin tAma asiakasryhma. Taman perusteella miehet tekevat tietotek-

niikkaan liittyvat paattkset kotitalouksissa.
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T9. Oletteko hankkimassa uutta tietokonetta seuraavien kahden vuoden aikana talouteenne?

B Olznwvarmasztl
hankkimazza

B Jlznmelko varmasti
hankkimazza

B Todennidkdlzestl en ale
hankkimazza

B varma st en hanki

B En 0s3a sanoa

Kuva 9. Uuden tietokoneen hankinta-aikeet, (TeliaSonera / AddValue 2012)

Tutkimustulosten ja kuvion 9. perusteella paatettiin loppukesasta 2012 kaynnistaa var-
sinainen tuotteistusprojekti PC palveluna -tuotteesta. Kohderyhmaksi valikoituivat yli
40-vuotiaat tietokonetta hankkimassa olevat kuluttajat. Kohderyhmén koko osoittautui
hyvin mielenkiintoiseksi, koska merkittava osa Soneran laajakaista asiakkaista on asia-
kastietojen mukaan yli 40-vuotiaita. Aika pian havaittiin, ettd toinen merkittdvan kokoi-
nen potentiaalinen asiakasryhma ovat tytelamasta elakoityvat. He ovat tottuneet tyo-
elamassaan kayttamaan yritysten yllapitamia tietokoneita, joiden palvelut on vakioitu
eika kayttgjalla yleensd ole mahdollista asentaa itse lisdohjelmistoja naihin laitteisiin.
My®0s tietoturva, varmuuskopiointi ja ongelmatilanteiden ratkaisu on hoidettu keskitetys-
ti tietohallinnon toimesta. He siis edustivat sellaista asiakasryhmaa, joka palvelua

suunniteltaessa olivat olleet mielessa.

Tavoitteeksi méaaritettiin ettd PC palveluna -konseptin tulisi olla tuotantovalmis ja lan-
seerattu 2012 joulumarkkinoille. Hanketta edistivat tahoillaan TeliaSoneran ja Fujitsun
edustajat. Avainhenkilot kokoontuivat viikoittain elo-syyskuun aikana ja palavereissa
keskityttiin tarjottavien kannettavien tietokoneiden valintaan seka itse palvelun yksityis-
kohtiin. Kantavina ideoita olivat:

Kuukausimaksu
36 kk mittainen palvelusopimus
Ohjelmistopaketin sisallyttdminen sopimukseen

Tiedonvarmistuspalvelun toiminta

o k> 0w nhPR

Alustavat laskelmat
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6. Paatdsmateriaalin valmistelu.

Koska lahtdkohtana oli hyodyntaa olemassa olevaa TeliaSonera laitekauppa-alustaa,
ei erillista teknista selvitysta tilaus-toimitus-laskutusprosessia varten tarvittu. Aikaisem-
pi yhteistyd yhtididen valilla antoi mahdollisuuden keskittya nopeasti oleelliseen ilman
erillisia sopimusneuvotteluja. Pitkd ja luottamuksellinen suhde mahdollisti asioiden ka-

sittelyn avoimesti ja innovatiivisesti puolin ja toisin.

Projektin alkuhyvaksynta haettiin TeliaSonera Broadband Services Finlandin B2C yksi-
kon johtoryhmaltd, samoin kuin Fujitsun teknologiayksikdn johtoryhmasta. Valmistelulle
annettiin vapaat kadet, koska itse asiassa kyseessa oli kaynnissa olevan liiketoiminnan
kehittaminen perustuen olemassa olevan tuoteportfolion kehittdmiseen.

Laitekaupassa oli valmiiksi myynnissa HetiValmis PC, joka piti sisalladn valmiiksi
asennetut toimisto-ohjelmat, virusturvan, etdhallintayhteydet ja maaritellyt internetse-
laimen suosikkisivut. Uutena elementtind tahan tuli 1&hinn& Fujitsun teknologiaan pe-
rustuva aika- ja paikkariippumaton tietojen varmuuskopiointi, tietokoneen tilan online

monitorointi ja tarvittaessa tapahtuva OnSite huolto.
Varsinaisen palvelun komponentit muodostuvat seuraavista:

o Kayttovalmis: laite toimitetaan kayttdvalmiina sisaltden valinnan mukaan MS Of-
fice ohjelmiston. Asiakkaan ei tarvitse itse tehda mitaan paivityksia koneeseen
saadakseen sen kayttékuntoon. Virta paalle ja kone on valmis kayttoon

o Jatkuva yllapito ja paivitys: Asiakkaan laitteen yllapito suoritetaan automaatti-
sesti. HelpDesk valvoo etta laitteen virustorjunta, kayttjarjestelma ja tarvittavat
oheisohjelmistot ovat ajan tasalla.

e Varmuuskopiointi: Erikseen maaritellyn kokoinen osio / kansiot ovat automaatti-
sen varmuuskopioinnin piirissa. Jos laite hajoaa tai kovalevy joudutaan vaihta-
maan, ovat asiakkaan itsensa maarittelemat kriittiset tiedot tallessa ja palautet-
tavissa helposti ja automaattisesti.

e Takuu ja huolto: 36 kk mittainen takuu seuraavana arkipdivana. Kotiin tai tyo-
paikalle saapuu huoltomies hoitamaan koneen toimintakuntoon. Mikali vika on
sellainen, ettei sita voida korjata vaihdetaan kone huoltomiehen toimesta uu-

teen / vastaavaan.
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o HelpDesk: Avoinna 7 paivaa viikossa. Antaa kayttétukea myds ohjelmistoihin ja
oheislaitteisiin. Toimii proaktiivisesti ja kontaktoi asiakkaan mikéli etahallintaoh-
jelmisto havaitsee koneessa epanormaalia toimintaa. Esim. kovalevy kay koko
ajan, tms.

o Lahituki: tulee paikalle jos HelpDesk ei voi ratkaista ongelmaa puhelimessa tai
etahallintaohjelmiston kautta.

e Turvallinen tiedonhavitys: sopimuskauden jalkeen kiintolevylla olevat tiedot tu-
hotaan. Jos asiakas solmii uuden sopimuksen, tiedot siirretdédn uuteen laittee-
seen.

¢ Vaihtolaite: Kun asiakkaan laitetta ei voida korjata, se vaihdetaan uuteen ja tie-
dot palautetaan uuteen laitteeseen.

e Sonera HelpDesk: jos vika on laajakaistayhteydessa eika laitteessa siirretdén
puhelu saumattomasti Soneralle. Asiakaskokemuksen maksimoimiseksi kayte-
taan sisaista hotlinea joka ohittaa mahdollisen jonon ja yhdistaa puhelun suo-

raan dedikoidulle tiimille. (TeliaSonera / Fujitsu, suunnittelupalaverit 2012.)

Laitemalleiksi valikoitui kolme kannettavaa tietokonemallia, jotka on valmiiksi suunnattu

eri kayttajia varten.

1. Palvelupaketti: Peruskannettava 29,90€ / kk tai 32,90 € / kk sisaltden MS Office
-ohjelmistopaketin.

2. Palvelupaketti: Viihdekannettava 35,90€/kk tai 38,90€/kk sisaltaen MS Office -
ohjelmistopaketin.

3. Palvelupaketti: Slim Notebook 35,90 €/kk tai 38,90€/kk sisaltden MS Office -
ohjelmistopaketin.

Pakettien nimet kuvaavat suoraan niiden kayttétarkoitusta sekd kohderyhmaa. Koke-
musperustaisesti tiedetdan, ettd kuluttajia puhuttelee yksinkertaistettu kuvaileva tuote-

nimi. Perinteisesti tietotekniikan markkinoinnissa kaytettava yksityiskohtainen malli-

seka tekninen nimikkeisto ei avaa laitteen ominaisuuksia helposti.

3.3 Projektin tulokset ja arviointi

Projektin tuloksena syntyi paatdsesitysehdotus TeliaSoneran Broadband -yksikdn joh-

toryhmaélle. Se esiteltiin johtoryhmaélle 28.11.2012. Palvelun ja laitteen yhdistamista
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uudella tavalla paketoituna pidettiin hyvana ja innovatiivisena. Tuotteistusprojekti kui-
tenkin hylattiin, koska toisaalla oli tehty linjaus laajakaistapuolen laiteverkkokauppalii-
ketoiminnan lopettamisesta ja laitemyynnin keskittamisesta TeliaSoneran Mobility -
yksikkdon, jossa mobiililaajakaistaa tukevia péaatelaitteita myydaan. Talla haluttiin sel-
keyttaa toimintamalleja ja tehostaa toimintaa hyddyntamalla konsernitasoista tuotehal-

lintayksikkda joka vastaa laitetarjpamasta pohjoismaat-baltia alueella.

Toimintojen keskittamisella haettin myds selkeyttéd asiakaspalvelujen toimintaan ja
asiakaskokemukseen. Tilanne on aiemmin ollut se, etté riippuen siitd mista asiakas on
laitteensa ostanut Sonerasta, on asiakaspalvelut myos tuotettu eri paikoissa. TAma on
johtanut asiakastyytyvaisyyden heikentymiseen kun asiakkaita on palloteltu eri paikois-
sa riippuen siitd mista laitteen on sattunut ostamaan. Vaikka ulospéin on nayttanyt silta
ettd asiakas ostaa laitteen Soneralta, on ostopaikka maarannyt, minkalaisia asiakas-
palveluprosesseja on noudatettu.

4 Johtopaatokset

PC paveluna -konseptilla oli loistavat evaat menestykselle. Soneralla on vakiintunut
asema kuluttajien keskuudessa kulutuselektroniikan ostopaikkana, lahes 500 000 laa-
jakaista-asiakasta, luotettavan yrityksen maine seké resurssit laiteliiketoiminnan pydrit-
tamiseen. 2000-luvun alusta asti kehitetty PC-laitteiden myyntikonsepti on hioutunut
toimivaksi kokonaisuudeksi jossa eri kumppanien toiminta on tehokkaalla tavalla muo-
dostunut sellaiseksi, ettd siitd muodostuu myds liiketoimintaa kaikille. Sonera ei tilaa
laitetta tavarantoimittajalta ennen kuin sille on loppuasiakkaan tilaus olemassa. Talla
valtytdan padoman sitoutumisesta omaan varastoon, mika on yleista toimialalla. Talla
saadaan painettua yksikkokustannuksia alemmaksi, sek& tehostetaan logistiikkapro-

sessia, kun liikkutellaan vain tilattuja yksikoita.

Myds tavarantoimittajan kannalta tama on hyva toimintamalli, koska kuukausimaksulli-
sesta PC konseptista on pitkd yli kymmenen vuoden kokemus ja myyntim&éarat ovat
hyvinkin tarkalla tasolla ennustettavissa. Molemmin puolin osataan huomioida alan
tyypillinen kausivaihtelu ja varautua myyntipiikkeihin sesongin mukaan. Myds erilaisten
markkinointikampanjoiden vaikutus myyntiin on kokemusperusteisesti hyvin ennakoita-

vissa.
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Projektin aikana ei missaan vaiheessa tullut mieleen, etta paatds lanseerauksesta olisi
kielteinen ja niinpa se olikin avainhenkildille melkoinen yllatys. Kerrankin oli kaytetta-
vissa tuoretta tutkimuspohjaista faktaa, jonka perusteella varsinaiset suunnitelmat teh-
tiin. Tuotantokoneisto oli valmiina ja odotukset myynnista kovat. Pettymys oli melkoi-

nen, kun kielteinen paatds tuli.

Laiteliiketoiminta on ollut tavallaan strateginen tydvéline johdolle. Sen avulla on voitu
nopeasti vaikuttaa liikevaihdon kehittymiseen tarpeen mukaan. Silloin kun muut tavoit-
teet eivat ole olleet aivan suunnitelmien mukaisia, on muutamalla nopealla markkinoin-
titoimenpiteelld saatu aikaan parin sadan tuhannen euron piikki likevaihtoon laite-
myynnin avulla. Tehokkain tapa on ollut TV-mainonta, joka kohdistettuna prime-time
aikaan on tuottanut valitttman vaikutuksena padivittdisen kavijamaaran kaksinkertais-
tumisen laiteverkkokauppaan. Tama on puolestaan generoinut heti lisamyyntia ja liike-
vaihtoa.

Sinansa konsepti on kohtuullisen helposti toisen operaattorin toteutettavissa, joko kiin-
te&na osana olemassa olevaa liiketoimintaa tai sitten uutena tuotteena. Kuukausimak-
sullisella konseptilla saadaan generoitua miljoonaluokan liikevaihtoa suhteellisen hel-
posti. Kirjanpitoteknisesti koko sopimuskauden liikevaihto kirjataan myyntihetkella jol-
loin esim. 36 kk:n pituisen sopimuksen osalta kirjataan kolmen vuoden liikevaihto heti
sisdan ja sitten kassavirtalaskelmissa oikaistaan tilanne. Nain tehden kasvuluvut ovat
varsin maltillisillakin myyntimaarilla kovat. Tdma ei perinteisella operaattoritoiminnalla
ole mahdollista saturoituneen markkinatilanteen takia. Mikéli operaattori haluaa hakea
kasvua perinteisen teletoimialan ulkopuolelta, laitteiden lisddminen tuoteportfolioon

mahdollistaa sijoittajienkin kaipaamaa liikevaihdon kasvua.

PC palveluna konseptilla on myés mahdollisuudet itsenéiseen liiketoimintaan. Toimiala-
tuntemus, suhteet ja yhteydet tavarantoimittajiin, rahoituskumppaneihin ja logistiikan
toimijoihin ovat olemassa ja ndille kaikille kuukausimaksullinen laitekonsepti on vuosien

mittaan tullut tutuksi.

Mita sitten olisi pitdnyt tehda toisin? Operatiivisella toiminnalla oli linjaorganisaation
toimintamallin mukainen johdon tuki. Jalkiviisaasti voidaan sanoa, ettd isossa kuvassa
johdon sitoutuminen TeliaSoneran puolella ei kuitenkaan ollut riittavalla tasolla. Toimin-
tamalleja ajetaan vahvasti malliin, jossa tuotehallinta, uusien tuotteiden kehitys ja han-

kintatoiminnot rakennetaan keskitettyyn malliin. Maayhtidille jaa entistd vahemman
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roolia tuotteistukseen liittyviin asioihin ja puhdas myyntiorganisaatio jaa jaljelle. Talla
haetaan luonnollisesti konsernitasolla tehokkuutta ja harmonisoitua tuotesalkkua, jossa
konsernin toimesta tuotetaan tuotteet ja palvelut ja maayhtiét valitsevat olemassa ole-
vista vaihtoehdoista paikalliselle markkinalle parhaiten sopivat ratkaisut seké hoitavat
niiden lokalisoinnin ja myynnin. Tahan malliin ei paikallisesti rakennettu PC-palveluna

oikein sovi.

Toki voidaan spekuloida ajatuksella, etta PC palveluna -konseptista olisi rakennettu
yksi kaikkien konsernimaiden kaytdssa oleva keskitetty palvelu, mutta en pida sita
enédé todennédkdisena. Projekti oli joka tapauksessa mielenkiintoinen ja sita oli ilo olla
tekemassa. Yhteistyd kumppaneiden kanssa oli hedelmaéllista, avointa ja ennen kaik-
kea hauskaa. Se ei nykypéivan kvartaalitaloudessa toimivan porssiyhtion toiminnassa

ole aivan jokapaivaista.
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