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Tama opinnaytetyd tehtiin Smart Space for Personal Guidance -tutkimusprojektille, jonka
vetajana oli Metropolian Electria-tutkimusyksikké. Projektissa oli mukana useita eri tahoja.
Opinnaytetydn aiheena oli selvittdd miten projekti voitaisiin hyodyntaa kaupallisesti seka
tunnistaa sisatilapaikannuksen ja -opastuksen pohjalta liiketoimintamahdollisuuksia. Tut-
kimuksen tavoitteena oli parantaa projektiin osallistuvien yritysten menestymisen mahdolli-
suuksia ja etta tyon pohjalta he voisivat laatia kehitetylle teknologialle yksityiskohtaisen
liketoimintasuunnitelman jatkaakseen teknologian kehittamista ja kaupallistamista.

Opinnaytetydn teoreettinen viitekehys perustui projektissa kehitettdvdan teknologiaan,
innovaatioiden kaupallistamiseen, arvonluontiin ja liiketoiminnan johtamiseen ubiikkiyhteis-
kunnassa. Tutkimuksessa kaytettiin laadullisia tutkimusmenetelmid. Laadullinen tutkimus-
aineisto kerattiin osallistuvien yritysten edustajien haastatteluilla ja projektin pilottia seka
kilpailu- ja markkinatilannetta analysoimalla. Liséksi tutkittiin osallistuvien yritysten arvoket-
juja seka arvioitiin heidan tarjooman riskeja ja onnistumismahdollisuuksia.

Tutkimustulosten mukaan projektissa tutkitun ja pilotoidun ratkaisun pohjalta tehtavasta
liketoiminnasta on useita erilaisia tavoiteltavia kayttokohteita. Tutkimuksessa selvisi etta
potentiaalisimmat naista ovat ne, joissa asiakkaille voidaan parhaalla mahdollisimmalla
tavalla luoda arvoa. Tasta johtuen osallistuvien yritysten kannattaa asettaa tavoite ja stra-
tegialinjaukset arvon tuottamisen nakokulmasta, ja segmentoida tarjooma sitd kautta.
Opinnaytetydssa ehdotettiin strategiaa, likeideaa ja keinoja seka tavoiteltaviksi asiakas-
segmenteiksi turvallisuus, viihde ja elamykset, seka tuottavuus ja tehokkuus.

Opinnaytetydssa ehdotettiin myds seuraavaa askelta, jotta markkinoille p&&staisiin. Ehdo-
tus oli, etté projektiin osallistuvien yritysten tulisi tehdd mahdollisimman pian ensimmainen
versio liiketoimintasuunnitelmasta ja liiketoimintamalli. Tydssa selvitettiin yrityksille naiden
keskeisimmat asiat. Liiketoiminta projektin tuloksena kehitetyn teknologian pohjalta on
mahdollisuus, joka on houkutteleva, kestéva ja ajankohtainen ja jolla on valmiudet maail-
manlaajuiseen menestykseen. Omistautuneita tekijoitakin on, heilla on maaratietoinen tah-
totila ja my6s halua vieda projektissa kehitettya ratkaisua markkinoille kysynnan ollessa
riittdvad. Nahtavaksi jaavat miten osallistuvat yritykset tunnistettuun liiketoimintamahdolli-
suuteen tarttuvat ja miten markkinat projektissa kehitettdvan teknologian ottavat omak-
seen.

Avainsanat innovaatio, sisatilapaikannus, opastus, kaupallistaminen
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The present thesis was made for the SPAGU research project, which was led by the Elec-
tria research unit. There were a number of different parties involved in the project. The
subject of the thesis was to find out how the project could be exploited commercially and to
recognize business opportunities based on indoor positioning and guidance. The objective
of the study was to improve the chances of the participating companies to succeed in the
project and that they could compose a detailed business plan for the developed technology
based on the thesis to continue the development and commercialization of the technology.

The theoretical framework of the thesis was based on the technology developed in the
project, commercialization of innovations, value creation and managing business in ubiqui-
tous society. The qualitative research data was collected by interviewing representatives of
the participating companies and by analyzing the competitive and market situation and the
pilot of the project. In addition, value chains of the participating companies were explored
and the risks and chances of success of their offerings were evaluated.

According to the outcomes of the study, there are several different applications to be pur-
sued based on the business of the researched and piloted solution. The study found out
that the most potential of these are the ones in which value can be created in the best
possible way for the customers. Due to this, the participating companies should set an
objective and a strategy from the value creation point of view, and segment the offering
based on that. The thesis provided the project with suggestions for the strategy, business
idea and business actions. It was proposed that safety, entertainment and experiences,
and productivity and efficiency were chosen as the desirable customer segments.

In addition, the next step to achieve the markets was proposed in the thesis. The patrtici-
pating companies should compose a first version of a business plan and a business model
as soon as possible. The key issues for these were identified in the thesis. Business based
on the technology developed as a result of the project is an opportunity, which is attractive,
sustainable and current, and which has the capabilities for global success. There are also
dedicated doers, who have the determination and also a hunger to bring the solution de-
veloped in the project to the markets when the demand is sufficient. It remains to be seen
how the participating companies catch the recognized business opportunity and how the
markets adopt the technology developed in the project.
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1 Johdanto

Sijaintitietoa sovelletaan nykyaan paljon ja niihin perustuvat palvelut ovat lisdéntyneet
useissa eri kayttokohteissa, jotta elamamme olisi mm. helpompaa ja turvallisempaa.
Kaytossd on monia kaupallisia sovelluksia, kuten henkilokohtaiset navigointilaitteet,
viihdepalvelut, sdhkoinen kaupankaynti, turvallisuuspalvelut sekd ajoneuvojen hallinta.
(Chang & Lou & Chen 2008, 1.) Palvelut on mahdollistanut kannettavat laitteet, joissa
on satelliittien avulla toimiva paikannusjarjestelma kuten GPS (Global Positioning Sys-
tem). GPS:n toiminta on kuitenkin rajallista koska sen signaalit eivat kulje tarpeeksi
hyvin urbaaneissa kanjoneissa, l&hella seinia, rakennuksissa, puissa, sisatiloissa ja
maan alla. Useita jarjestelmia on kehitetty sisétiloihin, mutta niilla on omat haittapuo-
lensa kuten heikko tarkkuus, monimutkainen rakenne, rajallinen peittoalue tai kalliit
hankintamenot. (Mautz 2008, 1, 9.)

Sisatiloissa kaytettavaa laajalle levinnytta vastaavaa teknologiaa ei vielé ole, joten saa-
tavilla ei mydskaan ole sijaintiin perustuvia palveluita sisatiloissa. Naita palveluita voisi-
vat olla esim. sisétilanavigointi ja -opastus seka erilaiset ihmisvirtojen analyysit. (Jen-
sen & Lu & Yang 2011, 3.) Kayttokohteita voisi olla esim. museot, sairaalat, lentokentat
ja messukeskukset seka monet muut. Suurissa sisatiloissa ihmiset eivat helposti 16yda
kiinnostuksen kohteitaan johtuen hyvin samanlaisesta tilasuunnittelusta tai puutteelli-
sista opasteista, tai he tuntevat olonsa vieraaksi vaikka tila olisikin yksinkertainen. Ih-
miset myds viettévat suurimman osan ajastaan sisatiloissa, joten tarve tallaiselle jarjes-
telmalle on suuri ja siten suuri on my6s markkinapotentiaali. RFID (Radio Frequency
IDentification) tekniikan on tunnistettu olevan tarkedssa osassa, jotta vastattaisiin sisa-
tilojen vaatimuksia. (Chang ym. 2008, 1-2; Chen ym. 2007, 1.)

Metropolian Electria-tutkimusyksikkd ja Mediatekniikan yksikkd ovat aloittaneet elo-
kuussa 2011 SPAGU (Smart Space for Personal Guidance) -tutkimusprojektin, jossa
ko. tarpeeseen suunnitellaan ja toteutetaan yksinkertaiseen RFID tunnisteeseen perus-
tuvia erilaisiin sisétiloihin soveltuvia langattomia seuranta- ja opastusjarjestelmia. Pro-
jektiin on osallistunut useita suomalaisia elektroniikka-alan yrityksid. Tutkimusprojektin
tavoitteena on kehittdd mm. valo-opastukseen perustuvia kustannustehokkaita ratkai-

suja. Projektin tuloksena on pilotti Nayttelykeskus WeeGeen museoissa.



Tassa opinnaytetydssa analysoidaan kyseisen pilotin tulokset, jotta ymmarretddn mité
mielté asiakkaat ja kayttgjat ovat saadusta palvelusta seka miksi joku ostaisi juuri tdhan
teknologiaan perustuvan ratkaisun. Projektiin osallistuvien yritysten edustajia haastatel-
laan, jotta tiedetdaan miten he voisivat mielestdén parhaalla mahdollisella tavalla hyo-
dyntaa projektin tuloksia taloudellisesti kannattavasti kun miettii heidan liilketoimintaa,
tavoitteita ja toimintaedellytyksia. Tarkoituksena on selvittdd mitd mielenkiintoisia kau-
pallisia palveluita voidaan rakentaa sisatiloihin langattoman paikannuksen, seurannan
ja opastuksen pohjalta, jotta voidaan tunnistaa millaisia liiketoimintamahdollisuuksia

projektin tuloksena kehitetty teknologia tarjoaa.

Opinnaytetydssa hyédynnetaan innovatiivisia palvelumuotoilun menetelmia ja méaaritel-
ladn WeeGeen pilotista arvoa tuottava palveluprosessi (Service Blueprint) seka tutki-
taan projektiin osallistuvien yritysten toimintaa, arvoketjua (Value Chain), teknologiaa,
tuotteita ja palveluita. Naiden pohjalta arvioidaan riskit ja onnistumisen mahdollisuudet
seka suunnitellaan strategisesti liiketoimintaa tutkimusprojektissa kehitetylle teknologi-
alle. Yrityksille ehdotetaan keinoja ja seuraavaa askelta tutkimusprojektissa kehitetyn
teknologian kaupallistamiseksi.

Ensimmaisena tarkastellaan SPAGU-tutkimusprojektia ja siihen osallistuvien yritysten
toimintaa yleisesti. Seuraavaksi syvennytaan tarkastelemaan millaista teknologiaa ny-
kydan ja tulevaisuudessa kaytetaan sekad kasitelladn osallistuvien yritysten nykyisia
ratkaisuja. Luvussa 4 tarkastellaan miten innovaatioita kaupallistetaan ja liiketoimintaa
johdetaan, ja syvennytddn kuinka asiakasymmarrys, arvonluonti, palveluliiketoiminta,
palvelumuotoilu, arvoketju, liketoimintamalli ja liketoimintasuunnitelma parantavat me-
nestymisen mahdollisuuksia. Luvussa 5 esitellaan miten toimintatutkimus on suunnitel-
tu. Lopuksi ty0 toteutetaan teoriaan perustuen, esitellaan tyon tulokset ja kootaan yh-

teenvedossa tydssa tehdyt havainnot.

1.1 Tutkimuksen tavoite

Opinnaytetydn tavoitteena on parantaa osallistuvien yritysten menestymisen mahdolli-
suuksia tunnistamalla liiketoimintamahdollisuuksia ja selvittéd miten ndma mahdolli-
suudet voitaisiin parhaalla mahdollisella tavalla hy6dyntdéa kaupallisesti. Tavoitteena on
myds, ettd opinnaytetydn pohjalta tutkimusprojektiin osallistuvat yritykset voisivat laatia
kehitetylle teknologialle yksityiskohtaisen liiketoimintasuunnitelman operatiivisen joh-

tamisen helpottamiseksi, strategian ja tavoitteiden muuttamiseksi kaytannon toimin-



naksi seka varmistaakseen rahoituksen ja riittavat resurssit jatkaakseen teknologian
kehittamista ja kaupallistamista.

Tarkoituksena on pyrkia siihen, ettd opinnaytetyd on yleisesti ottaen asiantunteva, sen
tulokset ovat yleisesti ottaen hyodyllisid, tunnistetut ideat kayttékohteista ja liiketoimin-
nasta ovat hyddyllisia projektiin osallistuville yrityksille, ehdotetut tavoiteltavat kohde-
ryhmat/asiakassegmentit, ja keinot joilla niita tavoitellaan, soveltuvat yritysten menes-
tymisen mahdollisuuksien tueksi, seka ettéa ehdotettava seuraava askel projektin tulok-
sena kehitetyn teknologian hyddyntamiseen kaupallisesti on toimiva yritysten menes-
tymisen mahdollisuuksien tukena. Nailla myds mitataan sitéd miten hyvin tyén tavoittee-

seen on paasty.

1.2 Tutkimuskysymykset

Opinnaytetyo6lla on kuusi tutkimuskysymystd, joihin tydssd vastataan. Ensimmainen
tutkimuskysymys on mita mielenkiintoisia kaupallisia palveluita voidaan rakentaa siséti-
loihin langattoman paikannuksen ja opastuksen pohjalta, eli tarkemmin mihin kaytto-
kohteisiin tutkimusprojektissa kehitettyyn teknologiaan perustuvia ratkaisuja voidaan
myyda. Toisena tutkimuskysymyksena on miten projektiin osallistuvat yritykset voisivat
parhaalla mahdollisella tavalla hyddyntaa projektin tuloksia taloudellisesti kannattavasti
kun miettii heidan liiketoimintaa ja toimintaedellytyksia, eli otetaan huomioon projektiin
teknologiaa kehittavéat tahot mm. sen takia ettd heilla on yksinoikeuksia teknologioiden

kaupalliseen hyddyntamiseen.

Kolmas tutkimuskysymys on mita houkuttelevia, kestavia ja ajankohtaisia lilketoiminta-
mahdollisuuksia tunnistetaan. Aluksi tarkoitus on maaritella mitéa itse asiassa liiketoi-
mintamahdollisuus tarkoittaa ja sitten selvittaa miten sita projektiin osallistuvat yritykset
voisivat tavoitella. Neljas tutkimuskysymys on miksi joku ostaisi juuri td&h&n teknologi-
aan perustuvan ratkaisun. Eli mitéd vahvuuksia projektissa kehitettavalla teknologialla ja
sen pohjalta tehtavilla ratkaisuilla on markkinoilla. Ja onko ratkaisussa jotain ainutlaa-
tuista kilpailijoihin verrattuna, jotta joku myos ostaisi ratkaisun ja siitd saataisiin talou-

dellista arvoa.

Viides tutkimuskysymys on millainen ratkaisu tuottaisi asiakkaille ja kayttgjille eniten
lisdarvoa, eli miten teknologia ja siihen liittyvat palvelut tulisi paketoida jotta sen ostavat

saisivat siitd mahdollisimman paljon hyotya. Kuudentena tutkimuskysymyksena on mil-



lainen liiketoimintasuunnitelma varmistaisi kehitetylle teknologialle rahoituksen ja riitta-
vat resurssit, eli tyon tarkoituksena on omalta osaltaan vaikuttaa siihen etté teknologian
kehittamista ja kaupallistamista jatkettaisiin.

2 SPAGU-tutkimusprojekti

Electria-tutkimusyksikkd ja Mediatekniikan yksikko aloittivat tutkimusprojektin, jossa he
kehittavat seuranta- ja opastusjarjestelman perustuen yksinkertaiseen RFID tunnistee-
seen. RFID teknologiasta tarkemmin luvussa 3.1. Projekti on osa Metropolia Ammatti-
korkeakoulun tutkimus-, kehitys- ja innovaatiotoimintaa ja se kestdd 21kk ja se alkoi
elokuussa 2011. Projektin tavoite on kehittdd langaton jarjestelma sisatilapaikannuk-
seen ja -opastukseen, jossa henkilolla tai autolla on yksildllinen RFID tunniste. (Electria
2012a.)

Tunnisteen sijainti paikannetaan reaaliaikaisesti tilaan sijoitetuilla tukiasemilla. Opastus
toteutetaan ymparistdssa olevilla valoilla ja opastusnaytoilla. Projektissa kehitetdéan
kahta erilaista langatonta jarjestelmaa. Toinen pohjautuu BlueTooth Low Energy
(BTLE) ja toinen DASH7 teknologiaan. Naista teknologioista lisaa luvuissa 3.2 ja 3.3.

Koko projektin osalta tutkimuksen haasteet ovat:

- miten opastaa ihmista niin, ettéd opastus on kayttajaystavallista eli tuntuu vaivat-
tomalta, miellyttavalta tai jopa hauskalta seka kunnioittaa tietosuojaa

- miten opastaa monia ihmisia samanaikaisesti ja yksil6llisesti samassa tilassa

- mitd mielenkiintoisia liiketoimintamahdollisuuksia langattoman paikannuksen,
seurannan ja opastuksen voidaan tunnistaa

- miten toteuttaa seuranta- ja opastusjarjestelma helposti ja kustannustehokkaas-
ti jo kaytdssa olevissa rakennuksissa ja ympariston huomioiden

- Mitk& ovat hyvat ja huonot puolet, kun langattomia verkkoja kaytetdan seuran-
taan ja opastukseen (Electria 2012a.)

Projektin tuloksena on pilotoitu BTLE pohjaista paikannusjarjestelmaa ja DASH7 poh-
jaista opastusjarjestelmaa Nayttelykeskus WeeGeen museoissa. Saadaan tutkittua
tietoa, miten ihmiset kokevat erilaiset seuranta- ja opastustilanteet, mita opastustarpei-
ta heilla on, millaisissa tilanteissa jarjestelmaa kaytettaisiin mieluiten sek& miten ihmi-
set kulkevat tuntemattomassa museoymparistossa. Suunnitelmissa on mygs pilotti jos-
sa pysakdivaa autoa opastetaan vapaaseen ruutuun pysakointihallissa. (Electria
2012a.)



Metropolian tutkimuskumppanina projektissa on Tampereen Teknillisen Yliopiston
(TTY) Ihmiskeskeisen Teknologian yksikkd (IHTE). Projektiin osallistuvia yrityksia ovat
Nayttelykeskus WeeGeen museot ja Espoon kaupunkikulttuuriyksikko, 9Solutions, Ma-
riMils, Palko Interactive ja Agaidi. Projektin rahoittajina toimivat Tekes, Metropolia, TTY
ja osallistuvat yritykset. Projektipaallikkdné toimii Electria-tutkimusyksikon Jarmo Tup-
purainen. (Electria 2012a.)

2.1 Electria-tutkimusyksikk®

Electria on Metropolian Ammattikorkeakoulun soveltavan elektroniikan tutkimus ja kehi-
tysyksikkd. Tutkimus- ja kehitystoimintaa vetavat alan kokeneet ammattilaiset. Electrian
tiloista loytyvat kattavat ja laadukkaat laite- ja kehitysresurssit elektroniikan suunnitte-
lusta aina prototyyppivalmistukseen saakka. Electria toimii tiiviissa yhteistydssa Metro-
polian eri koulutusohjelmien kanssa ja Electrian kautta jalostuu osaavia ammattilaisia
teollisuuden tarpeisiin. SPAGU-tutkimusprojektin osalta Electria tekee yhteistyttd Me-
diatekniikan koulutusohjelman kanssa. (Electria 2012b.)

Electrian toiminta on kaynnistynyt 2004 ja tilat sijaitsevat Helsinki-Vantaa lentoaseman
laheisyydessa. Yksikko toimii vahvasti Vantaa Business Labs verkostossa osatoteutta-
jana ja tutkimus ja kehitys (T&K) -kumppanina. Electrian toimintoja ovat T&K, prototyy-
pit ja piensarjat, testaus- ja tarkastuspalvelut sek& koulutus. (Electria 2012b.)

Electrian tutkimus- ja kehitystoiminta on keskittynyt ubiikkiteknologiaan. Yksikkd pyrkii
konkretisoimaan huippututkimuksen tuloksia kaytant6a ja liiketoimintaa palveleviksi
sovelluksiksi. Osaamisen painopiste on erittdin vahavirtaisessa langattomassa elektro-
niikassa. Electria kaynnistaa ja koordinoi ubiikkiteknologiaan liittyvid hankkeita, joiden
aiheena voi olla toiminnan tehostaminen langattoman elektroniikan avulla hyvin erilai-
sissa ympaéristdissa. Projekteja on toteutettu tai ollaan kaynnistaméassd mm. seuraavilla

aloilla:

- Hissien ohjaus e-paperinaytoilla varustetuilla kulkukorteilla
- Kaasupullojen tunnistaminen RFID:n avulla

- Tuotteiden elinkaaren hallinta

- Tekninen kauppa

- Matkustajavirtojen hallinta lentokentilla

- Potilasvirtojen hallinta sairaaloissa

- Elintarviketurvallisuus

- Kirjastot (Electria 2012b.)



Tarkead osa Electriaa on prototyyppien ja piensarjojen koetuotantotehdas, jossa voi-
daan valmistaa piirilevyja. Electrialta ja sen verkostostolta I6ytyy myos osaamista elekt-
roniikkatuotteiden suunnitteluun ja testaamiseen. Testaus- ja tarkastuspalveluihin kuu-
luvat rontgen ja olosuhdekaappi sekd muut tarkastuspalvelut. Koulutusta jarjestetaan
tilauksesta. Aiheina voivat olla esim. RFID teknologiat, alypaperi teknologiat, tuotanto,
energian keraaminen ja metallien juottaminen. (Electria 2012b.)

Electria esitteli RFID tunnisteeseen perustuvaa teknologiaa my6és Shanghain maail-
mannayttelyssa vuonna 2010. Kyseessa oli VisualRFID niminen projekti, jossa kehitet-
tiin ratkaisua helpottamaan tilannetta jossa suuri maara ihmisia siirtyy paikasta toiseen
ennestaan tuntemattomassa ymparistdssa. Projektin oli kdynnistanyt RFIDLab Finland
ja se toteutettiin yhteistydssad Kone Oyj:n kanssa. Siina kehitettiin e-paperinaytdllinen
VisualRFID-kulkukortti, jota havainnollistettiin nayttelyn Suomen paviljongissa nimel-
taan Kirnu. Kortin avulla paviljongin hissimatkustaja viestittaa haluamansa kerroksen
hissia lahestyessaan, jonka perusteella hissi saapuu paikalle ja kuljettaa kunkin ihmi-

sen haluamaansa kerrokseen. (Metropolia 2012.)

2.2 Projektiin osallistuvat yritykset

2.2.1 9Solutions Oy

9Solutions Oy on reaaliaikaisten paikannusjarjestelmien (Real-time Locating Systems,
lynhyemmin RTLS) kehittdmiseen ja toimittamiseen erikoistunut yritys. Se valmistaa ja
myy Bluetoothiin ja ns. pilveen eli internetiin perustuvia sisatilapaikannus- ja viestinta-
ratkaisuja seka sovellusalustoja maailmanlaajuisen yhteistydverkoston eli ns. jarjestel-
maintegraattoreiden kautta (katso kuva 1). Yritys toteuttaa taysin integroituja ratkaisuja
terveydenhuoltoon, turvallisuusalalle seka tyo- ja materiaalilogistiikan aloille. Ratkaisut
antavat mahdollisuuden seurata ihmisten, esineiden ja tavaroiden sijaintia sisatiloissa
seka kerata, hallita ja analysoida paikkatietoja jota parantaa henkilokohtaista turvalli-

suutta, tehokkuutta ja tuottavuutta. (9Solutions 2012.)



| 9Solutions |
¥
| Sovellukset ja jérjestelmat| | Tunnisteet, verkko ja tukiasemat |
¥
1 | Kumppani |
¥

| Loppuasiakas |
Kuva 1. 9Solutionsin jakelukanavat (9Solutions 2012).

9Solutions on maailman johtava sisatilapaikannukseen ja -viestintaan tarkoitettujen
Bluetooth pohjaisten jarjestelmien toimittaja. Heilld on toimintaa yli 15 maassa ja toi-
mistot Oulussa, Helsingissa ja Lontoossa. Yrityksen moton "Keep it Simple” ohjaama-
na, he tarjoavat ratkaisuja jotka ovat helppokayttdisid ja mahdollisimman yksinkertaisia.
Tama tarkoittaa mm. ettd paikantamistarkkuus on huippuluokkaa, asentaminen help-
poa, kunnossapitokustannukset alhaiset ja ohjelmointirajapinnan (API) julkaisu on
avoin. 9Solutionsin missio on mullistaa tapa miten esineiden ja ihmisten logistiikkaa

hoidetaan. (9Solutions 2012.) 9Solutionsin teknologiasta tarkemmin luvussa 3.2.

2.2.2 Agaidi Oy

Agaidi Oy on teknologiayritys, joka on erikoistunut kehittdmaan langattomia viestinta-
ratkaisuja yhdistden aktiivisen RFID teknologian, e-paperin ja muut pienitehoiset nay-
tot. Agaidi on globaali edelldkavija seuraavan aallon langattomien ratkaisujen kehitta-
misessa. Agaidi on ensimmainen yritys, joka yhdistdd naytét DASH7 Mode 2 teknolo-
giaan. (Agaidi 2012.)

GAIDI on osa Agaidi Wireless System ratkaisua. Se on Agaidin erittain kevyt uusi me-
dialaite, joka on DASH7 teknologiaan pohjautuva naytdllinen kortti opastusmahdolli-
suuksilla. Se tarjoaa reaaliaikaiseen sijaintiin perustuvaa tietoa kayttéjille langattomasti
2 kilometrin kantamalla. Laite on helppokayttdinen ja kustannustehokas, ja se ei vaadi
latausta, huoltoa tai korjausta. Sita voidaan kayttaa jopa 3 vuotta ennen latausta tai
paristojen vaihtoa. (Agaidi 2012.)

GAIDI sopii ihanteellisesti ihmisvirtojen hallintaan rakennuksissa, lentokentilla, messuil-
la ja muissa paikoissa jotka edellyttavat ihmisvirtojen opastamista. Se ei vain opasta
ihmisi& tungoksessa ja optimoi ihmisvirtojen ongelmissa, vaan sitd voidaan kayttaa
myds tiedottamaan ihmisid yksil6llisesti. GAIDI voi kertoa matkailutietoa, sijaintiin pe-

rustuvia tarjouksia ja neuvontaa joita tarvitsee paikan paalla. (Agaidi 2012.)



Syyskuussa 2011 Finavia ja suomalainen teknologiayritys Agaidi pilotoivat Helsinki-
Vantaan lentoasemalla kuukauden ajan palvelua, joka voisi tuoda lisééa sujuvuutta ja
helppoutta koneen vaihtamiseen. Kyseessa oli maailmanlaajuisesti ensimmainen pilot-
ti, jossa e-paperindytolla varustettujen alykorttien (katso kuva 2) avulla valitettiin mat-
kustajille henkilokohtaista reaaliaikaista lentotietoa ja paikkasidonnaista informaatiota.

-

Kuva 2. Helsinki-Vantaan lentoaseman pilotissa kaytetty alykortti (Lentoposti 2011).

Kansainvalisille vaihtomatkustajille jaettiin naytollisia alykortteja, jotka nayttivat kunkin
matkustajan tarvitsemat lentotiedot kuten lahtoportin numeron, koneeseen nousuajan
ja lentotietoja koskevat muutokset. Korttiin paivittyi matkustajan sijainnin mukaan myos
tietoa esimerkiksi passintarkastuksesta ja lentokentan palveluista. Nain matkustaja sai
helposti tietoa vaikkapa siitd, kuinka kauan hanella vield oli aikaa ennen koneeseen
nousua. (Lentoposti 2011.) Agaidin teknologiasta tarkemmin luvussa 3.3.

2.2.3 MariMils Oy

MariMils Oy on osa MariCap Groupia, joka kehittdd ja valmistaa innovatiivisia tuotteita
asiakkailleen useilla eri aloilla. MarCap Groupin omistaa MariElectronics Oy. MariMils
on erikoistunut ihmisten turvallisuuteen, ohjaamiseen ja seurantaan hatéavalojarjestel-
milla. Yritys palvelee padasiassa maalla ja merella operoivien teollisuuksien asiakkaita.
(MariMils 2012.)

MariMils on maailman johtava ainutlaatuisten LED-pohjaisten MILS opastus-, valaistus-
ja evakuointijarjestelmien seka liikkeentunnistukseen perustuvien ELSI valvontaratkai-
sujen toimittaja. Heiddn péaakonttori sijaitsee Vantaalla ja tuotantolaitos Tuusulassa.
Yrityksen osaaminen perustuu yli 20 vuoden &alykkaan valoteknologian tutkimukseen ja
kehitykseen seka n. 10 vuoden lattianalaisen anturiteknologian tutkimukseen ja kehi-

tykseen. (MariMils 2012.) MariMilsin MILS teknologiasta tarkemmin luvussa 3.4.



2.2.4 Palko Interactive Oy

Palko Interactive Oy on erikoistunut kehittamaan ja myymaan sahkaisiin tuotteisiin pe-
rustuvia asiantuntija- ja palvelukonsepteja. Yritys tarjoaa ratkaisuja erilaisiin tilanavi-
goinnin, opastamisen ja tiedottamisen ongelmiin. Palko Interactiven paatuote on MOI
navigointi- ja viestintédpalvelu, joka on tarkoitettu kaytettavaksi asiakaspalveluun suuris-
sa tiloissa, kuten sairaaloissa, toimistorakennuksissa ja matkailukohteissa. Tuotetta
kehitetdan edelleen tavoitteena kansainvéliset markkinat. Heidan toimisto sijaitsee Kot-
kassa digitaalisen liiketoiminnan keskuksessa Datariinassa. (Palko Interactive 2012.)

MOI palvelu on suunniteltu ohjaamaan ihmisvirran kulkua. Sen keskeisena tavoitteena
on optimoida tilankayttod, auttaa kavijoita toimimaan itsenaisemmin ja tarjota monipuo-
linen sovellusalusta erilaisille asiakaspalvelukonsepteille. MOl my6s optimoi opastusta,
viestintda ja henkiléresurssien kayttdéa. Kayttélittyma on suunniteltu kosketusnaytoille
ja séhkdisten opasteiden naytdille. Sita voi kayttdd myos nettiselaimella, ja tulevaisuu-
dessa my6s matkapuhelimilla. MOI palvelun avulla myés useita palveluita voidaan in-
tegroida yhdeksi, jonka sisalté on paivitettavissa nettiselaimella. Palko Interactive tarjo-
aa myds erilaisia sisallén hallinnan ja tuotannon palveluita yhteistydverkoston kautta.

(Palko Interactive 2012.) Palko Interactiven palvelukonseptista tarkemmin luvussa 3.5.

2.3 Nayttelykeskus WeeGee

Nayttelykeskus WeeGee on tapahtuma- ja nayttelytalo, joka on osa Espoon kaupungin
kaupunkikulttuuriyksikk6d. Talossa toimii useita espoolaisia Kkulttuuriyhteis6ja, jotka
tarjoavat kaikenikaisille kavijoille mahdollisuuksia yhdesséa kokemiseen, tekemiseen ja
uuden loytamiseen. Nayttelykeskus WeeGeessa on myds useita koko perheen tapah-
tumia vuosittain. Liséksi kaikki viisi museota jarjestavat tilauksesta erilaisia opastus- ja

tydpajapalveluja kaikenikaisille kavijoille. Nayttelykeskus WeeGeen museoista

- EMMA on kansainvélinen ja monipuolinen Espoon modernin taiteen museo, jo-
ka keskittyy nykytaiteeseen ja sen juuriin

- KAMU on historiaa esitteleva Espoon kaupungin museo, jossa on esilla perus-
nayttely Aikamatka Espoossa ja vuosittain uusiutuva laaja erikoisnayttely

- Helind Rautavaaran museon kokoelmat sisaltavat taide-, rituaali- ja kayttoesi-
neitd Afrikasta, Aasiasta ja latinalaisesta Amerikasta seka esineitd Euroopasta

- Suomen Lelumuseo Hevosenkenké on lelu- ja leikkimuseo, jossa voi tutustua ja
muistella menneiden aikojen leikkeja ja leluja sek& pohtia leikin merkitysta

- Suomen Kellomuseo on Pohjoismaiden ajan mittaamisen historiaan erikoistunut
museo, jossa on tuhansia kelloja. (Nayttelykeskus Weegee 2012.)
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Nayttelykeskuksessa on myds Galleria AARNI, joka esittelee nykytaidetta vaihtuvissa
yksityis- ja rynmanayttelyissa seka kotimaisilta etta ulkomaisilta nykytaiteilijoilta. Liséksi
nayttelykeskuksessa on museomyymala WeeGee Shop, jonka laadukkaasta valikoi-
masta loytyy lahja- ja sisustustavaroita seké leluja. Talosta l0ytyy myos kaksi muuta
museomyymalaa, Muisto KAMUsta ja EMMA Shop EMMAnN tiloista. WeeGeella on
erinomaiset tilat jarjestda juhla-, kokous- ja yritystilaisuuksia. (Nayttelykeskus Weegee
2012.)

3 Ubiikkiyhteiskunta ja projektissa kehitettava teknologia

Teknologia kehittyy nopeasti ja uusia sovelluksia kehitetdén jatkuvasti. Inmiset halua-
vat ja odottavat, ettéa teknologia tyydyttdd palvelutarpeita. Tarkastellaan millaista tekno-
logiaa nykyaan kaytetdén ja millaista todennakaoisesti tulevaisuudessa kaytetaan. Siten
voidaan tunnistaa ajankohtaisia ja pitkaikaisia liiketoimintamahdollisuuksia SPAGU-
projektissa kehitettavalle teknologialle. Teknologian sijaan mielenkiintoisen kehitykses-
ta tekevat itse asiassa uudet palvelut mitd teknologia tarjoaa. Toki ndista palveluista
ihmiset ja yritykset ottavat vain pienen osan kayttoonsa. Mutta ne mitka otetaan kayt-
toon, niin niista tulee oikeastaan tapa toimia paivittaisessa arjessa. (Mannermaa 2008,
28-29))

Nykyisin GPS-paikannukseen perustuva opastus on monen ihmisen kaytanto ja toimin-
tatapa. Siita hyvan esimerkin kertoo Jason Farman (2012, 35-36.) kirjassaan, kun han
vieraili Bostonissa ja aikoi lahted hotellista ravintolaan. Han oli tottunut kayttamaan
GPS:aa uusissa paikoissa ja luottamaan siihen paljon. Kun se ei kerran toiminutkaan
oikein, niin hén ei enda tiennyt missa han on. Han kertoo, ettd virtuaalimaailma hanen
kannettavan laitteensa kayttoliittymassa vaikuttaa syvasti hanen paivittaiseen elamaan
ja on osa hanen elinymparist6dén. Jos hanen laite ei toimi, niin hanesta tuntuu ettd yksi

hanen “linsseistaan” maailman nakemiseen on rikki.

Mannermaa (2008, 25) ja Karhula (2008, 7) kayttavat tuloaan tekevasta tietoyhteiskun-
nan uudesta vaiheesta nimitysta ubiikkiyhteiskunta. Ubiikkiyhteiskunnassa laitteet, so-
vellukset ja tietojarjestelmét kerdavat ja kasittelevat alykkaasti monenlaista tietoa jatku-
vasti, joka nakyy langattomasti verkon kautta ihmisille erilaisina palveluina. Tieto on
erilaisissa kannettavissa laitteissa, korteissa, tilojen rakenteissa, esineissa ja jopa ke-

hossa. Ubiikki sana tulee latinankielisestd sanasta "ubi'que”, joka tarkoittaa "kaikkialla”
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tai "monessa paikassa” olevaa. Nakemys kaikkialla olevasta alysté tai kaikkialle ulottu-
vasta tietoteknologiasta johtuu siitd, ettd tieto ns. sulautuu arkiseen ymparistoon ja on
kaytettavissa milloin vain ja missa vain. (Mannermaa 2008, 29-30.)

Mydskaan yhteiskunnallisesta nékdkulmasta mielenkiintoista ei varsinaisesti tee kehit-
tyva teknologia, vaan tieto ja sisélto (Mannermaa 2008, 25, 28). Tietoa keratddn mo-
nenlaisissa tilanteissa ja tapahtumissa, esim. kaupan kassoilla, kulkuvélineissa tai
verkkopalveluissa. Téta tietoa yhdistelladn muuhun keréttyyn tietoon, kuten jonkun
kohteen tai henkilon taustatietoihin, kuviin tai &&neen. (Karhula 2008, 11-12.) Tiedon
kasittelysta tulee erittéin tarkkaa ja henkildkohtaista, koska monenlaisia vaarinkaytén
mahdollisuuksia on ubiikkiteknologiassa tiedonhallintaan liittyen. Siten lainsaadannon
ja muiden pelisdantdjen on kehityttava teknologiakehityksen mukana. (Karhula 2008, 7,
14.)

Kehittyneemmat tiedon kerdyksen ja kasittelyn teknologiat tuovat kuitenkin mukanaan
uusia ja parempia palveluita, jotka ovat mm. nopeita ja tehokkaita, automaattisesti ja
ajantasaisesti toimivia, seka intuitiivisia ja kayttdymparistdon sopeutuvia (Karhula 2008,
13-15). Palveluissa hyddynnetdan erityisesti yksildintid, tunnistusta, paikannusta ja
langatonta verkkoa, joten ne ovat oleellinen osa ubiikkiyhteiskuntaa jossa sovellukset

ns. oppivat kohteista ja viestivat keskenaan (Karhula 2008, 7, 11, 13, 15).

Ubiikkiyhteiskunnassa yhdistellaan erilaisia tunnistuksen ja paikannuksen menetelmia
seka reaaliaikainen tiedonkeruu, -varastointi ja -kasittely, joita hydodynnetaan erilaisissa
tarkoituksissa. Sovelluksissa on erilaisia kayttoliittymia ja tilakarttoja, joiden avulla voi-
daan seurata tarkasti ja helposti kohteita tai henkiléita. Sijainnin lisaksi voidaan seurata
my0s kulkureitteja ja kun tietoja yhdistelladn muihin taustatietoihin tai toimintoihin, niin
voidaan mm. kehittéda erilaisia varastojen, jakeluketjujen ja kuljetusten hallinnan sovel-
luksia tai turvallisuusjarjestelmia. Teknologioiden kehittyess& voidaan hallinnan sovel-
luksiin lisatd erilaisia ominaisuuksia, kuten automaattisia halytyksia tai ilmoituksia eri-
laisista asioista. (Karhula 2008, 17-18)

Ubiikkiyhteiskunta ei ole vain tulevaisuutta, vaan ubiikkiteknologiat ovat jo osittain kay-
tossé (Karhula 2008, 14). Tunnistukseen on kaytetty RFID teknologiaa jo vuosikymme-
nia mm. kulunvalvonnassa ja eldinten merkinndssa (RFID Lab Finland 2012). RFID
teknologiasta tarkemmin luvussa 3.1. Paikannuksessa varsinkin GPS on kéaytdssa jo

laajasti maalla, merella ja ilmassa mm. navigoinnissa mutta myds muissa paikannus-
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palveluissa. Kuitenkin kuten jo johdannossa mainittiin, niin GPS:n toiminta on rajallista
sisatiloissa. Sisatilapaikannuksessa onkin siten kaytetty muita teknologioita RFID tek-
nologian kanssa, kuten erilaisia langattomia verkkoja. N&ita ovat mm. Wi-Fi, Ultra-
wideband (UWB) ja Bluetooth. (Karhula 2008, 22.) Bluetoothista tarkemmin luvussa
3.2

Wi-FI on 9Solutionin (2012.) mukaan nopea verkko ja soveltuu suuren tiedon maaran
siirtoon. Se mahdollistaa monen sovelluksen kayton samanaikaisesti. Jotta Wi-Fi:lla
paastaisiin hyvaan paikannustarkkuuteen, niin tarvitaan toistakin teknologiaa mukana
esim. infrapunaa. Jarjestelman kustannuksia on vaikea ennustaa, koska tulisi ns. piilo-
kustannuksia kuten kalibrointia ja verkon optimointia. Wi-Fi verkon seurannassa tulee
huomioida nykyinen IT-infrastruktuuri, jonka seurauksena kunnossapitokustannukset

ovat erittain korkeat.

Ultra-wideband (UWB) on 9Solutionin (2012.) mukaan paras valinta, jos hyva tarkkuus
paikannuksessa on tarkeintd. Optimaalisissa olosuhteissa paastaan 15cm tarkkuuteen.
UWAB on kuitenkin erittéin kallista.

Gu:n ja Lo:n (2009, 1.) mukaan tulevaisuuden verkot tarvitsevat kehittyakseen tarkkaa,
luotettavaa ja reaaliaikaista sisatilapaikannusta, paikkaan perustuvia protokollia ja pal-
veluita. Laitteiden tai kayttajien sijaintitiedot voivat merkittavasti parantaa verkkosuun-
nittelun, verkkosovittamisen ja kuormantasaamisen yms. avulla langattomien verkkojen
toimintaa. Tarvitaan hyva paikannusjarjestelma sisatiloihin, joka antaa kannettavan

laitteen paikan erilaisten palveluiden tietoon kuten navigointiin ja seurantaan.

Joitain paikkatietoihin perustuvia sisatilojen seurantajarjestelmia on kaytdssa sairaa-
loissa, joissa kalliita laitteita seurataan ja potilaita opastetaan monimutkaisissa sairaa-
latiloissa. Sisétilojen paikannusjarjestelmille on tarvetta suurissa julkisissa tiloissa tarjo-
ten opastusta kavijoille. Esimerkiksi joissain suurissa museoissa turistit tarvitsevat
opastusta, ettd nakisivat jarjestyksessa eripaikoissa olevat esineet. (Gu ym. 2009, 1.)
Myds muut kuin SPAGU-tutkimusprojektiin osallistuvat tahot ovat siis havainneet tar-
peen sisétilojen seuranta- ja opastusjarjestelmaélle. Projektissa kehitettdvasta teknolo-

giasta tarkemmin seuraavissa luvuissa 3.1-3.5.
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3.1 RFID jarjestelmat

RFID on yleisnimitys radiotaajuuksilla toimiville tunnistusteknologioille. Kasitteen RFID
alle kuuluu monta erilaista teknologiaa. Toiminta (katso kuva 3) kaikissa perustuu tie-
don tallentamiseen langattomasti radioaaltojen avulla. Tiedon tallentamiseen, lukemi-
seen ja kirjoittamiseen tarvitaan RFID tunniste, RFID lukija ja informaatiojarjestelma.
RFID tunnisteissa on yksildiva sarjanumero (RFIDLab Finland 2012.) Informaatiojarjes-
telma jakaa tiedon sovelluksella kayttgjalle, ja tieto on etaluettavissa. RFID teknologiat
voidaan jakaa ryhmiin taajuuden mukaan, low (100 - 500 kHz), high (10 - 15 MHZ),
ultra high (850 - 950 MHz) ja microwave (2.4 - 5.8 GHz). (Chang ym. 2008, 2.)

Lukijan antenni

Taustajarjelmat

RFID- % |

tuaniste "., RFID-Iqu]a VéliohieQ

+ Tiedonvalittaja « Lahettaa energian + Lukee ja kirjoittaa + Kasittelee suuren
sijaitsee tunnisteille dataa yhteen- lukijoilta tulevan
tunnistettavassa + Vastaanottaa ja sopivista tunnis- tietomaaran
kohteessa siirtaa tunnisteilta teista / tunnisteisiin * Huolehtii

+ Sisaltaa tulevan infor- + Antaa tunnisteelle tiedonjaosta
yksildllisesti maation lukijalle energian tiedon- + Hallinnoi lukija-
koodatun tiedon siirtoon laitteita

Kuva 3. RFID jarjestelméan toiminta ja komponentit (RFIDLab Finland 2012).

RFID tunnisteessa on muistia sisaltdva mikrosiru ja radiolahetin. Muistin maara riippuu
standardista. RFID tunniste voi olla joko passiivinen tai aktiivinen, riippuen siitd onko
siind sisdanrakennettu patteri (Chang ym. 2008, 2.). Passiivinen edellyttdd lukemista
lukulaitteella, mutta aktiivinen voi mygs itse lahett&a tietoa (Karhula 2008, 16). Tunnis-
teen lukuetaisyys riippuu monesta asiasta, kuten taajuudesta, tehosta, lukijan herkkyy-
desta ja radioldhettimen ns. suuntakuviosta (GS1 Finland, 2012).

Mikrosiru voidaan laittaa esim. tarraan, korttiin, lappuun, nappiin, implanttiin seka esi-
neisiin ja rakenteisiin. Se kiinnitetdan haluttuun kohteeseen, mutta se voidaan asentaa
my06s eldimen tai ihmisen kehoon. (GS1 Finland, 2012.) RFID:t& on verrattu viivakoo-
din. Viivakoodista se eroaa ainakin siten, etta tunnistamiseen ei tarvita suoraa kontak-
tia ja tunnisteen tietoja voidaan muuttaa. Liséksi RFID kestda paremmin esim. teolli-
suuden olosuhteissa. (RFIDLab Finland 2012.)
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Korttien osalta RFID tunnisteita on laitettu mm. maksu- ja luottokortteihin, passeihin,
henkilokortteihin sek& matka- ja kulkukortteihin. Tarroja jotka siséltavat RFID tunnis-
teen on mm. kulutustavaroissa, kirjastojen julkaisuissa ja potilaiden tai vankien rannek-
keissa. Eldimiad ns. sirutetaan monissa maissa. (Karhula 2008, 17.) Tulevaisuudessa
RFID tunnisteita tulee Karhulan (2008, 17.) mukaan olemaan yh& enemman kayttamis-
samme paivittaisissa tavaroissa, esim. autojen avaimissa ja kannettavissa laitteissa
kuten kannykdissa. Tavaroiden lisaksi palveluihin ja sovelluksiin on tulossa antureita,

jotka mittavat kehon tai ympariston tilaa.

RFIDLab Finlandin (2012.) mukaan RFID teknologia on jo hyvin standardoitua ja kehit-
tynyttd. Suomessa on paljon RFID teknologian osaamista, mm. tutkimuslaitoksia ja
monta RFID osaamisessa maailmanluokan yritysta. Esim. Suomalainen UPM Raflatac
on maailman suurin RFID tunnisteiden valmistaja. RFIDLab Finlandin (2012) mukaan
Nokia on kohta maailman suurin RFID lukijoiden valmistaja, koska he ovat alkaneet

varustaa puhelimia RFID lukijoilla.

RFID teknologian sovelluskohteita on eri toimialoilla hyvin paljon. Paljon RFID teknolo-
giaa kaytetddn mm. automatisoinnissa, seurannassa ja tuottavuuden parantamisessa,
esim. varastoissa, kulunvalvonnassa, maksusovelluksissa, turvallisuuspalveluissa, tuo-
tannossa ja logistiikassa. Myés myymaldisséd automaattisia kassajarjestelmia on jonkun
verran kaytdssa. (RFIDLab Finland 2012.) Liséksi teknologiaa kaytetddn esim. liiken-
nevalineissa, sairaaloissa ja kirjastoissa. RFID tunnistuksen pohjalta voidaan mm. sel-

vittdd kohteen toimintaa tai henkilon ostoskayttaytymista. (Karhula 2008, 17)

Moni asia on nykyaan mahdollista tehda paremmin RFID:n avulla. Tahan yksi syy on
mikrosirujen kasvanut tallennustila. Hyddyt ovat erilaisia eri toimialoilla. RFID:n avulla
voidaan mm. vahentaa paperity6td, virheitd ja havikkia, estdé vaarennoksia, varmistaa
alkuperd, saastaa aikaa toimimalla nopeammin ja selvittamalla asioita helpommin, ke-
raté tarpeellista tietoa prosesseista, seurata reaaliaikaisesti reitteja, tilaa, materiaalivir-
toja ja erilaisia raportteja seka tehostaa toimitusketjua. RFID laitteet toimivat matalilla
tehoilla eivatkd altista ihmisid tai elaimia vaaralliselle sateilylle. (RFIDLab Finland
2012.) RFID teknologialla on lisdksi monia muitakin etuja, kuten ettd se on edullista,

kevytta, helposti ohjelmoitavaa ja siihen saa nopeasti yhteyden (Chang ym. 2008, 2).

9Solutionin (2012.) mukaan RFID teknologia toimii todistetusti my6s paikannusjarjes-

telmana. Se on erityisen houkutteleva vaihtoehto, mikali seurattavia kohteita on erittain
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paljon. RFID verkon infrastruktuuri on kallis rakentaa. Lisaksi jotta paastaisiin hyvaan

paikannustarkkuuteen, tarvittaisiin toistakin teknologiaa esim. infrapunaa.

Toisaalta Chen ym. (2007, 1.) mukaan ei ole tarpeellista kayttda monimutkaista tai kal-
lista teknologiaa paikannukseen, koska sisétilat ovat ns. yksinkertaisia. Tutkimus osoit-
taa, ettd siihen voidaan kayttdd RFID teknologiaa. Chang:n ym. (2008, 1.) mukaan
RFID teknologialla on tarkea rooli siséatilapaikannuksessa, ei ainoastaan yksildivana
tunnisteena. Heidan mukaan RFID paikannuksen suorituskyky on osoittanut potentiaa-
lia sisatilapaikannuksessa verrattuna GPS:aan, Bluetoothiin ja Infrapunaan, ja se on
lisaksi heidan mukaan itse asiassa riippuvainen vahemmasta maarasta laitteita. RFID
teknologiaan perustuvasta sisatilan opastusjarjestelmasta oli protyyppi Yu-Da:n Yliopis-
tossa Taiwanissa, jossa sen toiminta testattiin ja arvioitiin kattavasti. Jarjestelmén ole-
tetaan toimivan kannettavissa laitteissa kuten puhelimissa, joka laajentaa sen sovelta-

mista kaytannossa.

RFID tunnisteet maksavat riippuen tyypista n. 0,06 - 5 € per kappale. Tarrat maksavat
vahan, kortit ja erikoisemmat tunnisteet ovat kallimpia. RFID lukijat maksavat sadoista
euroista muutama tuhat euroa per kappale. RFID teknologian kayttdonottamiseen tarvi-

taan lisaksi ainakin jarjestelmia, ohjelmistoja ja asennustyota. (RFIDLab Finland 2012.)

3.2 Bluetooth ja 9Solutionin IPCS paikannus- ja viestintajarjestelma

Bluetooth on lyhyen kantaman viestintateknologia, joka on yksinkertainen ja turvallinen
kayttaa. SPAGU-projektin toinen paikannusjarjestelma pohjautuu Bluetooth teknologi-
aan, tarkemmin BlueTooth Low Energy (BTLE) teknologiaan. Maailmalla on useita mil-
jardeja Bluetoothilla varustettuja laitteita, kuten esim. puhelimia, tietokoneita, sairaala-
laitteita ja viihde-elektroniikkaa. Liséksi teknologiaa on alettu kayttdmaan yha enem-
man mm. autoteollisuudessa ja ns. alytalojen valmistuksessa. Bluetoothilla korvataan
jatkuvasti erilaisten laitteiden valisia kaapeliliitant6ja. Oleellisimmat ominaisuudet Blue-
tooth teknologiassa ovat kestavyys, alhainen virrankulutus ja edullinen hinta. Uusia
ratkaisuja ja sovelluksia Bluetooth teknologian kaytt6on kehitetdén jatkuvasti. (Blue-
tooth 2013.)

BTLE teknologian kayttd reaaliaikaisessa paikannuksessa voisi mahdollistaa naiden
miljardien Bluetoothilla varustettujen laitteiden seurannan. Lisaksi 9Solutionin (2012.)

mukaan Bluetoothin verkkoyhteys on erittdin nopea ja sen voi ottaa kayttéon sisati-
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lanavigoinnissa. Yksi ns. nappiparisto riittaa kaytdssa useita vuosia, hyvaan paikannus-
tarkkuuteen paastaan ilman muita teknologioita, automaattisella taajuuden vaihdolla
valtetaan liian suurta verkkoliikennetta ja riski altistua sateilylle on alhainen.

IPCS on 9Solutionin jarjestelmd, joka mahdollistaa 9Solutionin omien tunnisteiden tai
muiden Bluetoothilla varustettujen kohteiden tai henkildiden sijainnin seuraamisen re-
aaliajassa. 9Solutionilla on yhdessa yhteistydkumppanien kanssa tarjota tehokkaaseen
sisétilapaikannukseen kayttajaystavallinen, kokonaisvaltainen ja ainutlaatuinen ratkai-
su, joka siséltaa niin laitteistot kuin ohjelmat ja palvelutkin. Ratkaisun avulla asiakkaat
voivat kayttaa, hallita ja valvoa jarjestelmaa, jolla paastaan paikannuksessa hyvaan
tarkkuuteen. Jarjestelma on helppo asentaa, se on yhdistettavissa muihin sovelluksiin

ja sen kunnossapitokustannukset ovat alhaiset. (9Solutions 2012.)

IPCS Nodet (katso kuva 4) muodostavat IPCS jarjestelman ns. itsenaisesti toimivan ja
itsestdan organisoituvan langattoman Bluetooth verkon, johon on mahdollista yhdistaa
Bluetoothilla varustettuja laitteita tai liitantdjen avulla my6és muita laitteita. 9Solutionilla
on tarjota myo6s IPCS Outdoor Node ulkokayttéon. (9Solutions 2012.)
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Kuva 4. IPCS jarjestelma (9Solutions 2012).

IPCS CCU (katso kuva 4) on tukiasema ja portti IPCS Node verkoston ja IPCS palveli-
men valilla. Se toimii niin, ettd se yhdistdd Node verkoston internetin kautta IPCS
Cloud:iin (pilveen), jossa on my6s IPCS Smooth sovellus. Vaihtoehtoisesti yhdistys voi
tapahtua myos lahiverkon kautta IPCS ICU:un, joka sisaltdd Bluetooth l&hettimen, por-

tin internet yhteydelle ja virtalahteen. (9Solutions 2012.)

IPCS Smooth (katso kuvassa 4 IPCS Cloud) on IPCS jarjestelman pilveen perustuva
helppokayttdinen ja selked graafinen kayttoliittyma, jolla paasee seuraamaan IPCS

jarjestelmaa. Silla voi hallita kaikkia IPCS:n toimintoja ja ominaisuuksia, ja silla paasee
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kasiksi henkildiden tai esineiden tallennettuihin tietoihin. IPCS Smoothin avulla kaytta-
jat voivat mm. hallita halytyksia ja tehtavid, lahettda ja vastaanottaa viesteja, suorittaa
hakuja, lisata kohteita tai inmisia IPCS jarjestelméaén ja katsella monenlaisia raportteja.
(9Solutions 2012.)

9Solutionilla on 3 vaihtoehtoista tunnistetyyppié, jotka siirtavat tietoa IPCS jarjestelman
kayttoliittymaén IPCS Node verkoston kautta. Tunnisteet eli ns. tagit ovat IPCS uTag,
IPCS Asset Tag ja IPCS ID-Badge LWP. IPCS uTag (katso kuva 5), on yksi pienimmis-
td saatavilla olevista ihmisten seurantaan tarkoitetuista tunnisteita. Siind on kaksi
etayhteydella ohjelmoitavaa painiketta, kolme LED-valoa eri statustilaa varten ja vaih-
toehtoina ranne- tai Klipsikiinnitys. IPCS uTag:sta on liséksi saatavissa perusversio
IPCS uTag Basic, jossa on vain yksi ohjelmoitava painike ja siind ei ole LED-

statusvaloja. Se on optimoitu ratkaisu potilaille ja vanhuksille. (9Solutions 2012.)

Kuva 5. IPCS uTag (9Solutions 2012).

IPCS Asset Tag (katso kuva 6) on tarkoitettu arvokkaiden tavaroiden seurantaan, val-
vontaan ja varastointiin. Se on erityisen hyva liikuteltaville tavaroille ja esineille. IPCS
Asset Tag:ssa on ohjelmoitava painike halytysominaisuudella. Se halyttaa, mikali se
poistetaan esineestd johon se on kiinnitetty. IPCS Asset Tag on vesi- ja polytiivis.
(9Solutions 2012.)

Kuva 6. IPCS Asset Tag (9Solutions 2012).

IPCS ID-Badge LWP (katso kuva 7) on tarkoitettu yksintyoskentelevien turvalaitteeksi.
Siin& on useita erilaisia halytystoimintoja. IPCS ID-Badge LWP:ssa on kolme etayhtey-

della ohjelmoitavaa painiketta. Siin& on kiihtyvyysmittari, joka havaitsee jos kohde ei
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liku tai kaatuu. IPCS ID-Badge LWP on erittain kestava, ns. IP 54 kestavyysluokituk-
sen mukainen. (9Solutions 2012.)

Kuva 7. IPCS ID-Badge LWP (9Solutions 2012).

3.3 DASHY7 ja Agaidin paikannus- ja viestintajarjestelma

DASH7 on nimi, jota kdytetdan 1SO 18000-7 standardin mukaiselle langattomalle verk-
koteknologialle. SPAGU-projektin toinen paikannusjarjestelmad pohjautuu DASH7 tek-
nologiaan. Se kehitettiin alun perin Yhdysvaltain puolustusministeritlle. Vuonna 2009
perustettiin valmistajille, jarjestelmaintegraattoreille, kehittgjille, viranomaisille, korkea-
kouluille ja loppukéayttgjille maailmanlaajuinen DASH7 Alliance -liitto. Liiton jasenet
tydskentelevét kehittadkseen laajennuksia ISO 18000-7 standardiin ja edistaakseen
DASH?7 teknologian kayttoa eri aloilla ja eri sovelluksissa. Agaidi Oy on kyseisen liiton
jasen. (Agaidi 2012.)

Agaidin (2012.) mukaan DASH7:ssad on RFID teknologioista alhaisin virrankulutus ja
pisin kantama. Teknologialla voidaan paikantaa kohteiden tai ihmisten sijainteja haas-
tavissa ympadristdissa, koska se lapaisee mm. seinid, betonia, kived, metallia, lasia ja
nestettd. DASH7 teknologiaa voidaan kayttaa mm. ihmisten tai tavaroiden valvontaan,
varkauksien estamiseen, turvallisuuspalveluissa, kulunhallinnassa seka navigoinnissa

ja opastamisessa erilaisissa rakennuksissa.

Agaidin sovellusalusta sisdltdéad monta eri komponenttia. Nama eri komponentit voidaan
yhdistaa kokonaisratkaisuksi, jossa yhdistyy langaton DASH7 teknologia, vahéavirtaiset
naytot ja sovellukset. Ratkaisu auttaa ihmisvirtojen tai kohteiden hallinnassa ja tarjoaa
reaaliaikaista paikkatietoa sekd opastusta. Jarjestelma on edullinen ja sen asentami-
nen on yksinkertaista ja nopeaa, siihen ei tarvita esim. kaapelointia tai sahkdjohtoja. Se
voidaan yhdistaa muihin sovelluksiin ja tietojarjestelmiin tehokkaasti. Agaidin ratkaisu

voidaan tarjota ns. valmiina pakettina muutamiin kayttékohteisiin tai muokata erilaisten
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tarpeiden mukaisesti. (Agaidi 2012.) Luvussa kerrottiin 2.2.2 yhdesta kayttokohteesta
eli lentokenttasovelluksesta, jota pilotoitiin vuonna 2011.

Agaidin sovellusalustaan Agaidi Backend, Agaidi Access Points, Agaidi Beacons ja
GAIDI laitteet. GAIDI (katso kuva 8) laitteen eli ns. tagin kautta kayttaja tai kohde muo-
dostaa yhteyden DASH7 lahettimella Agaidin jarjestelmaan. Sen muotoilu ja kayttoliit-
tyman toiminnot on mahdollista toteuttaa monella eri tavalla. GAIDI:n voi valmistaa
ohuena ja erittdin kevyenda. Jos siind on nayttd, niin se voi olla tehty viimeisinta tekniik-
kaa olevasta e-paperista tai se voi olla myds joku muu nayttd. GAIDI voi olla myods koh-
teeseen, tavaraan, vaatteeseen, varusteeseen tms. integroitu. Siihen voidaan esim.
lisata painikkeita tai summeri yms. GAIDI:n kayttdika on voi olla jatkuvassa kaytdssa

jopa 3 vuotta, eika sita tarvitse ladata valilla. (Agaidi 2012.)

BoAIDI

Kuva 8. Esimerkki GAIDI laitteesta (Agaidi 2012).

Lisaksi GAIDI:n avulla voidaan seurata ymparistdn olosuhteita, kuten ilmankosteutta,
lAmpdtilaa tai maan varahtelyd. Tagin erikoisversion voi kayttdd opastuksessa erittain
kylmissd olosuhteissa. Nayttd toimii jopa -25 celsiusasteessa ja antaa reaaliaikaista
paikkatietoa. Tata ratkaisua on testattu polttoaineasemilla Suomessa ja siitd ollaan
kehittimassa seuraavan polven ratkaisua. (Agaidi 2012.)

Agaidi Beaconsit ovat pienia paristolla varustettuja laitteita, joilla voidaan paikantaa ja
tallentaa GAIDI laitteiden sijainnit reaaliaikaisesti seka hallita DASH7 verkkoa. Niiden
paikannustarkkuus on muutama metri sisatiloissa. Tarvittavaa tarkkuutta ja muita méa-
rityksia voidaan saatad sovelluksella. Niissa on paikallinen valimuisti, internetkayttoliit-
tyma ja pilveen perustuva sovellus. Tama on vaihtoehtoinen Agaidi jarjestelman kom-

ponentti haastaviin ymparist6ihin. (Agaidi 2012.)

Agaidi Access Pointsit ovat Agaidin jarjestelman tukiasemia, jotka toimivat portteina

DASH?7 viestintaverkon ja lahiverkon valilla. Niiden avulla tapahtuu GAIDI laitteiden
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tiedonsiirto. Niissa on Linux OS kayttojarjestelma, kaksi radiolahetinta, lahiverkkoyhte-
ys ja lisdvarusteena yhteys matkapuhelinverkkoon (2G tai 3G). Yksi Access Point voi
hallita tuhansia GAIDI laitteita. Agaidi Beaconseja voidaan asentaa Access Pointsien
sisélle. (Agaidi 2012.)

Agaidi Backend on Agaidin jarjestelmén sovellus ja tietojarjestelmé, jolla voidaan halli-
ta, valvoa ja yllapitad GAIDI laitteista saatuja paikkatietoja ja niiden toimintaa. Tieto
siirtyy automaattisesti tageista tukiasemien kautta pilveen perustuvaan sovellukseen.
Agaidi Backendin kayttoliittymalla nahdaan visuaalisesti kohteista, henkildistd, raken-
nuksista tai tiloista saatua tietoa. Sita on helppo kayttdd. Seuranta sovelluksessa on
ns. seurantamoottori, joka hallinnoi tageja ja tiedon tallennusta. Agaidi Backendilla
saadaan reaaliaikaista tietoa ja raportteja GAIDI laitteiden liikkeista ja statuksesta.
(Agaidi 2012.)

3.4 MariMilsin MILS opastus-, valaistus- ja evakuointijarjestelma

MariMilsin MILS jarjestelm& on patentoituihin LED-nauhoihin, -kyltteihin ja -paneeleihin
(katso kuva 9) perustuva valojarjestelma. Sita voidaan kayttaa opastukseen, reitin mer-
kintddn tai valaistukseen soveltuen kaikille toimialoille maalla, merella tai ilmassa.

Nauhoja, paneeleja ja kyltteja on monenlaisia eri kayttdtarkoituksiin, kuten esim. ra-

kennuksiin, tunneleihin, kaivoksiin, tehtaisiin, kuljetusvalineisiin, varastoihin, ostoskes-
kuksiin ja urheilupaikkoihin. (MariMils 2012.)

Patentoitu

Kuva 9. MILS jarjestelmén komponentteja (MariMils 2012).

LED-valot ovat vahavirtaisia, ymparistoystavallisid, pitkaikaisia ja niiden kunnossapito-
kulut ovat vahaiset. Kaikki MILS komponentit ovat laadukkaita seké taysin vesi- ja poly-
tiiviita, IP68 kestavyysluokituksen mukaisia. Varsinkin lattialle tarkoitetut nauhat ovat

erittain lujatekoisia sallien ihmisten jatkuvan kavelyn niiden paalla. MILS jarjestelma on
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ihmiskeskeinen, suunniteltu turvallisuutta ajatellen ja se on erittain tehokas evakuointi-

reittien valaisemiseen. (MariMils 2012.)

MILS jarjestelma suunniteltiin alun perin ensisijaisesti savuhatavalaistukseen laivoihin
ja rakennusten uloskaynteihin. Sita on myéhemmin jatkokehitetty erityisesti tunneleiden
turvavalaistusjarjestelmiksi sek& normaalitilanteisiin uloskayntiovien merkintdan ja
opastusjarjestelmiksi. MariMils on investoinut paljon MILS:n testaamiseen ja erilaisiin
hyvaksyntiin. Heilla on esim. kaikki tarkeimmat viranomaisten hyvaksynnat meren-
kaynnin tiukkoihin savuhatavalaistusjarjestelmien standardeihin. MILS jarjestelman
jokaista LED-komponenttia voidaan valvoa ja hallita. Mikali jossain komponentissa on

vaurio tai vika, lahtee ilmoitus ohjausjarjestelmalle. (MariMils 2012.)

MILS jarjestelma voidaan toteuttaa kahdella tavalla, staattisena tai dynaamisena.
Staattisessa toteutuksessa koko valo on joko paalla tai pois paalta. Dynaamisessa to-
teutuksessa jarjestelma ilmaisee suositeltavan reitin merkkivalosarjoilla, ja symbolivalot
ovat joko paalla tai pois paalta. Jarjestelman suunniteltu toteutus voidaan esittda 3D-
sovelluksella ja se voidaan tarkistaa virtuaaliymparistdssa. Asennus on vaivatonta ja

MILS jarjestelma voidaan myos yhdistdd muihin jarjestelmiin (MariMils 2012.)

3.5 Palko Interactiven MOI navigointi- ja viestintapalvelu naytoélla

Palko Interactiven kehittdm& MOI-palvelu on palvelukonsepti navigointiin ja viestintaan.
Se suunniteltiin opastamaan ihmisia ja optimoimaan ihmisvirtojen kulkua. MOI:n avulla
ihmiset voivat liikkkua vieraassa tilassa itsendisemmin. Se edistaa viestintda seka te-

hostaa tilojen ja henkildresurssien kayttoa. (Palko Interactive 2012.)

MOI-palvelu on monipuolinen sovellusalusta asiakaspalvelua tukeville sahkdisille pal-
veluille. Siihen voidaan yhdistdd monia eri palveluita. MOIl:n kayttbkohteita voivat olla
mm. sairaalat, kauppakeskukset, lentokentat, suuret toimistorakennukset ja kaupunki-
alueet. Sovelluksen kayttolittyma on suunniteltu kosketus- ja infonaytoille (katso kuva
10). Sovellusta voidaan kayttaa ja paivittdd myds internetselaimella ja tulevaisuudessa

my06s puhelimilla. (Palko Interactive 2012.)
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i 3
Kuva 10. MOl-palvelun kayttoliittyma kosketus- ja infonaytdssa (Palko Interactive 2012).

MOI-palvelu on suunniteltu perustumaan erilaisiin valittaviin moduuleihin. Siten se on
helpommin toimitettavissa parhaiten soveltuvana ratkaisuna eri kayttékohteisiin. Se
voidaan kuitenkin toimittaa myds ns. projektitoimituksena. Tassa joitain valittavana ole-

vista moduuleista:

- MOI Navi. Tama moduuli on navigointiin sisa- ja ulkotiloissa. Kayttgja valitsee
kohteen valikosta ja MOI Navi laskee optimaalisimman reitin kyseiseen kohtee-
seen. Se on helppokayttdinen ja reitti naytetaan selkeasti kartalla tai rakennuk-
sen pohjapiirroksessa. MOI Navi voidaan yhdistaa muihin moduuleihin, esim.
MOI Mediaan yhdistettynd mainoksen koskettamisen jalkeen se piirtda reitin
kauppaan jossa mainoksen tuotetta myydaan.

- MOI News. Tama moduuli nayttaa viimeisimmat ilmoitukset ja uutiset, jotka MOI
palvelin lataa ja toimittaa nayttdihin automaattisesti. News voidaan lisata nayt-
tamaan myds ns. RSS-feedseja. limoitukset ja uutiset voidaan luokitella ryhmiin,
joka tekee yllapidosta nopeaa ja helppoa.

- MOI Event. Tama moduuli nayttaa tapahtuma- ja varauskalentereita. Se listaa
nakyman ja voi nayttda useita kalentereita samanaikaisesti.

- MOI Media. Tama moduuli nayttaa erilaista mediasisalt6d, kuten markkinointi-
materiaalia. Markkinointikanavana tehokkaan MOI Mediasta tekee se, ettd sen
voi ohjelmoida kohdistamaan oikean mainoksen oikeassa naytossa oikeaan ai-
kaan. Mainokset voidaan yhdistdd MOI Naviin, jolloin mainoksen koskettamisen
jalkeen se piirtaa reitin kauppaan jossa mainoksen tuotetta myydaan.

- MOI Find. Tam& moduuli on erilaisten hakujen tekemiseen, joilla kayttdja voi
hakea esim. yrityksia, henkilostoa, tuotteita ja tapahtumia jne. Hakutulokset tu-
levat naytdlle listana, ja tuloksia koskettaessa MOI Find nayttda niista yksityis-
kohtaisempia tietoja. (Palko Interactive 2012.)
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4 Innovaatioiden kaupallistaminen ja liiketoiminnan johtaminen

Innovaatiot mahdollistavat nykyaan suomalaisten yritysten tulevaisuuden rakentami-
sen. Tarkastellaan miten parhaalla mahdollisella tavalla innovaatioita kaupallistetaan ja
niihin liittyen liikketoimintaa johdetaan. Maailmanlaajuisessa Kkilpailussa alhaisilla kus-
tannuksilla on toki edelleen suuri merkitys, mutta yritysten tieto ja osaaminen seka nii-
den hyodyntaminen innovatiivisesti on kasvattanut merkitystaan. (Lemola 2009, 8.)
Solatien ja Makelaisen (2009, 80) mukaan innovaatiot syntyvat luovuudesta, asioiden
ajattelusta eri tavalla ja uudella tavalla, ihmisten tulevien tarpeiden ymmartamisesta

seka ns. nakemisesta asioiden taakse.

Solatien ym. (2009, 41.) mukaan on useita innovaatioiden syntymista hankaloittavia
syitd, kuten pelko, oletukset, tieto, tavat ja tottumukset, laiskuus, sivukonttori, kompen-
soimattomuus, aika ja johtaminen. He kuitenkin mainitsevat myos 10 asiaa, jotka edis-

tavat innovaatioiden syntymista:

- jatkuva, maarétietoinen ja systemaattinen innovointi

- innovoinnin selkeét tavoitteet

- johdon esimerkki

- yrityksen henkilékunnan mukana oleminen

- riittdvan erilaisista ihmisista koostuvat tiimit

- innovointi on yrityksen sisa- ja ulkopuolella asiakaslahtdista

- resurssien riittdva kohdentaminen innovoinnille

- ideoiden avoin ja puolueeton arviointi

- riittdvan nopea innovaatioiden kaupallistaminen

- menestymista juhlitaan ja siita palkitaan. (Solatie ym. 2009, 58.)

Lemola (2009, 9) maaérittelee innovaation olevan uutuus, uudistus tai keksintd, josta on
taloudellista hyotya. Fogelholm (2009, 13) kertoo Suomen kansallisessa innovaatio-
strategiassa, vuodelta 2009, olevan innovaation maaritelméana hyddynnetty osaamis-
l&htodinen kilpailuetu. Innovaatiot voivat olla hyvinkin erilaisia. Usein ymmarretaan inno-
vaation olevan teknologinen tuote tai tuotantotapa, mutta innovaatio voi yhta hyvin olla

myds palvelu tai ns. sosiaalinen innovaatio. (Lemola 2009, 9.)

Palveluinnovaatiot ovat nyky&én jopa merkityksellisemmé&ssa osassa kuin teknologiset
innovaatiot. Niin on usein my6s valmistavan teollisuuden puolella, puhumattakaan jul-
kisesta puolesta. (Lemola 2009, 186.) Syyna on, etté teknologiaa kehitetdan jo useim-
missa maissa ja Suomi on lopulta vain pieni toimija (Miettinen 2011, 9). On kuitenkin
tavallista ettd innovaatio on monen osaamisen, esim. teknologian, liiketoimintamallin,

toimintatavan seka brandin ja konseptien hallinnan yhdistelma (Fogelholm 2009, 13).
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Ruckenstein, Suikkanen ja Tamminen (2011, 16.) kayttavat yhdistelmista méaaritelmaa
palvelukonsepti, jonka muodostaa uudenlaiset kokonaisratkaisut tarpeisiin ja ongelmiin.

Keksintojen osalta innovaatiot ovat keksint6ja jotka ovat saaneet patentin, koska paten-
tin saannin ehdoton edellytys on keksinnon uutuus. Toisaalta vain harvoista patentinkin
saaneista keksinndista keksija tai joku muu saa taloudellista hy6tya. (Lemola 2009,
10.) Eli innovaation maaritelma on osin vakiintumaton. Kuitenkin yhta mieltd voidaan
olla siita, ettd innovaatio tulee vieda markkinoille jotta sitéa voidaan hyddyntaa taloudel-
lisesti. Fogelholm (2009, 13-14) kertoo keksinndn kehityspolusta markkinoille ja inno-
vaatioprosessista, joka etenee lyhyesti kerrottuna ideoinnin, suunnittelun, prototyypin

valmistuksen ja tuotannon kautta markkinointiin ja myyntiin.

Kaupallistaminen on innovaatioprosessin osa-alue, jossa mm. laaditaan tuotestrategia,
arvioidaan tuotteen kaupallista potentiaalia seka hinnoitellaan, brandataan ja lanseera-
taan tuote (Simula & Lehtimaki & Salo & Malinen 2009, 20). Simulan ym. (2009, 21.)
mukaan kaupallistaminen on laaja kasite, joka siséltaa esim. tuotteistamisen. Silla tar-
koitetaan tuotteen tai palvelun syntymiseen ja toimittamiseen tarvittavien prosessien
maarittelyd, jotta tiedetdan kaikki tarvittavat toimenpiteet. Talla tehostetaan yrityksen
toimintaa ja vahennetaan kustannuksia. Liséksi tuotteistamisella tarkoitetaan tuotteen
tai palvelun seka sen tarjoaman arvon konkretisointia asiakkaalle, joka tarkoittaa mm.

ettd tuotteella tai palvelulla on nimi ja hinta seka sen tarjoama arvo osataan viestia.

Kaupallistamisen tavoitteena on etta idea tai keksinté muokataan, kehitetdén ja pake-
toidaan sellaiseksi tuotteeksi tai palveluksi, joka asiakkaan on helppo késittda ja siten
my0s ostaa (Simula ym. 2009, 10, 21). Tahan tarvitaan koko organisaatiota, joten kau-
pallistaminen ei ole erillinen toiminto tuotekehityksen ohessa. Se on esim. markkinoin-
nin ja tuotekehityksen yhteistyotd koko innovaatioprosessin ajan. (Simula ym. 2009,
12.) Kaupallistamisessa on tarkeda selvittda tuotteen tai palvelun toteutettavuus kay-
tanndssa. Se tapahtuu pilotoimalla. Pilotoinnilla voidaan myos konkretisoida asiakkail-

le, johdolle ja tydntekijoille tuote tai palvelu ja sen toteutus. (Miettinen 2011, 134.)

Kankaalan, Kutinlahden ja Térméalan (2007, 31) mukaan my6s yliopistojen ja yritysten
valinen tyonjako tutkimuksen, kehittamisen ja kaupallistamisen vélilla on poistumassa.
Heidan mielesta ratkaisevaksi kaupallistamisessa on osoittautunut ns. ammattimainen
kaupallistamisprosessin hallinta seka asiakkaiden toimintatapojen ja ansaintalogiikan

ymmartaminen. He kertovat, ettd tutkimustulosten ja aineettomien oikeuksien omistaja
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taytyy voida maaritelld, jotta tutkimukset voitaisiin hyddyntaa taloudellisesti. (Kankaala
ym. 2007, 29.)

Kankaalan ym. (2007, 111.) mielesta tutkimustulosten kaupallista hyddyntamista ei
valtion sektorilla johda kukaan, joten menestyksen puutteesta ei voi ns. syyttaa ketaan.
Toisaalta tutkimusryhmien toiminnan taustalta 16ytyy esim. selkeita linjauksia, vahvaa
sitoutumista ja maaratietoista toteuttamista. Heidan mielesta koko jarjestelma ja toimin-

ta ovat ns. sirpaloituneet, ja sen takia tarvittaisiin johtamista.

Koski ja Virtanen (2005, 8.) méaarittelevat liiketoiminnan olevan organisoitua hyodykkei-
den eli tavaroiden ja palveluiden vaihdantaa, jolla on taloudellisuustavoite. Organisoi-
miseen tarvitaan johtamista ja johtamiseen tarvitaan suunnittelua. Suunnitelmien avulla
ennakoidaan tulevaisuuden tapahtumia ja helpotetaan paatdksentekoa. Menestyksek-
k&assa liikketoiminnassa mahdollisimman hyvin toimii kokonaisuus, jonka muodostavat
yhdessa eri toiminnot kuten johtaminen, markkinointi, palvelut, talous, tuotanto, tutki-

mus ja tuotekehitys. Liiketoiminnan suunnittelusta tarkemmin luvussa 4.2.

Liiketoiminnasta tulee olla hyttya seka yrityksille etta niiden asiakkaille. Innovaatioita ja
liketoimintaa kehitetaan, jotta asiakkaat olisivat tyytyvaisid seka kokisivat tuotteet ja
palvelut hyodyllisiksi. Kehittamisella pyritaan lisaédmaan kilpailuetua ja houkuttelevuutta
seka tuottamaan ns. asiakasarvoa. Tarkoituksena on luoda sellaista siséltéa, jolla tuot-
teen tai palvelun kayttdja saa kilpailijoihin verrattuna erilaista ja uudenlaista arvoa.
(Miettinen 2011, 9.) Kehittaminen perustuu asiakkaiden ymmartamiseen ja ymmarryk-

sen hyodyntamiseen liiketoiminnassa (Korhonen & Valjakka & Apilo 2011, 11).

Korhosen ym. (2011, 11.) mukaan suomalaiset teollisuusyritykset ovat uudistaneet
liketoimintamallejaan kohti palveluliiketoimintaa, koska ajan my6ta aiemmat tavat tuot-
taa arvoa eivat ole enaa riittdvan kilpailukykyisid. Uudistuksessa korostuu asiakasym-
marrys, koska muutokseen liittyy aivan uudenlainen ndkemys tavasta jolla luodaan

asiakkaalle arvoa. Asiakasymmarryksesta ja arvonluonnista tarkemmin luvussa 4.1.

Tekesin (2010a.) mukaan palvelujen kehittdminen on nyt tarkedsséd osassa Suomen
kilpailukyvyssa. Palveluliiketoiminnan kehittdmiseen tarvitaan lisaé erilaisia tytkaluja ja
menetelmid, mutta suurin haaste on vakiintuneet toimintatavat ja ajattelumallit. Palvelu-
liketoiminta on paljon enemman kuin tuotteen ohessa olevia palveluja, se on asiakas-

ja palvelukeskeistéa kulttuuria. Kulttuurin muuttamista ei kuitenkaan omaksuta nopeasti
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ja sité ei voi johtaa kuten operatiivista toimintaa. Tarvitaan siis my6s uudenlaista joh-
tamista. Palveluprosessi tulee miettia huolellisesti eri tahojen nakdkulmasta ja siihen

osallistuva henkilokunta tulee sitouttaa uuteen toimintatapaan.

4.1 Asiakasymmarrys ja arvonluonti innovaatiotoiminnassa

Lemolan (2009, 160.) mukaan useissa tutkimuksissa on selvinnyt, etta uusien innovaa-
tioiden maara riippuu kysynnédn muutoksista. Tama tarkoittaa, etta teknologisten mah-
dollisuuksien sijaan asiakkaiden tarpeista seuraa useammin innovaatio. Lisaksi
Ruckensteinin ym. (2011, 24.) mukaan innovaatioista suuri osa epaonnistuu, koska
asiakkaat eivat halua kayttaa niitd. Teknologiassa tuotekehitys ei sinansa ole epaonnis-
tunut, vaan tuottajien ja kuluttajien maailmat eivat kohtaa. Taméa asia on siis tarkea
huomioida, kun halutaan parantaa SPAGU-projektissa kehitetyn teknologian menesty-

misen mahdollisuuksia.

Innovaatiotoiminta ja tuotekehitys tulee perustua teknologisten mahdollisuuksien ohella
asiakkaiden, kuluttajien, kayttajien ja ihmisten ymmartamiseen, huomioonottamiseen ja
houkuttelevuuden ennakointiin sek& heilta kerattyihin kokemuksiin ja tietoihin. Voidaan
puhua yleisemmin ns. asiakasymmarryksesta tai kayttajalahtdisyydestd. Nain toimien
tuottajien ja kuluttajien maailmat kohtaavat paremmin, joten innovaatioiden kaupallis-
taminen nopeutuu. Suomi on ollut heikko tallaisessa innovaatiotoiminnassa ja siten
tama onkin suuri haaste, mutta myds mahdollisuus maailmanlaajuisessa kilpailussa.
(Ruckenstein ym. 2011, 24; Lemola 2009, 160-161.)

Innovaatiotoiminnassa tulee tunnistaa omat lahtokohdat eli nykytilanne, ja luoda uu-
denlaisia organisaatiorakenteita kayttgjalahtdisen toimintaan. Pyritddn ymmartdmaan
asiakkaita ja ihmisia paivittaisessa arjessa. (Ruckenstein ym. 2011, 140.) Asiakkaalle
voidaan luoda arvoa uudella tavalla, kun huomioidaan asiakasymmarrys innovaatiossa.
Menestyneimmat innovaatiot voivat luoda erilaista arvoa samanaikaisesti monille eri
tahoille, kuten ihmisryhmille, yrityksille, organisaatioille tai yhteiskunnalle. (Ruckenstein
ym. 2011, 14.) Esimerkiksi RFID teknologian kaytosta eri tahot saavat erilaista arvoa,
koska RFID tunnisteita ja niiden kerddmaa tietoa voidaan hyddyntdd monissa eri sovel-

luksissa, laitteista ja toiminnossa (Karhula 2008, 17).

Yritykset pyrkivat saamaan innovaatioista ensisijaisesti itselleen rahallista hyotya eli

taloudellista arvoa. Sen mittaaminenkin on helpompaa, koska se nakyy liikevaihdossa
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ja yrityksen voitossa. Ruckensteinin ym. (2011, 43.) mukaan pelkan taloudellisen arvon
luominen ei kuitenkaan ole mahdollista, koska taloudellista arvoa ei voi luoda ilman
sosiaalisia suhteita eli ilman ns. sosiaalista arvoa. Talousjarjestelméat muodostuvat aina

erilaisista sopimuksista ja keskinaisesta luottamuksesta.

Innovaatiosta voi siis saada taloudellista arvoa vain luomalla asiakkaille arvoa. Arvon
tuottaminen asiakkaille taas edellyttdd asiakasymmarrysta ja sosiaalista arvoa.
(Ruckenstein ym. 2011, 124-125.) Ihmisilla on kuitenkin hyvin erilaisia tarpeita, joten
my0s innovaation sosiaalinen arvo voi olla eri. Tama tarkoittaa sitd, etta taloudellisen
arvon luomisen edellytys on arvon hallitseminen ja yhteensovittaminen eri nakdékulmis-
ta. (Ruckenstein ym. 2011, 139.) Yksinkertaistettuna sosiaalista arvoa voi tarkastella
esim. tuotteen ja ihmisen vélisena ns. sosiaalisena suhteena. Eli mita tuote merkitsee
eri ihmisille ja mita sen avulla eri ihmiset tavoittelevat seka miten tuotetta kaytetaan, ja
myo6s mikd on erilaisten tuotteiden valinen sosiaalinen suhde. (Ruckenstein ym. 2011,
18.)

Tuulaniemen (2011, 33.) mukaan yritys antaa asiakkaille arvolupauksen, joka on yksi
liketoiminnan keskeisimpia asioita. Se kuvaa tiiviistetysti tuotteen tai palvelun eli mita
yritys tarjoaa asiakkailleen. Arvolupaus méaarittelee myos kenelle tuote tai palvelu on
tarkoitettu ja mika on sen hyoty asiakkaalle. Lisaksi se madrittelee miten tuote tai pal-
velu erottuu kilpailijoista, mika tekee siita ainutlaatuisen ja miksi asiakas on siita kiin-
nostunut. Tuulaniemen (2011, 105) mukaan on olemassa myos ns. asiakasarvo, joka
maaérittelee miten paljon ja kuinka usein asiakas on valmis maksamaan seké etta suo-

sittelisiko asiakas tuotetta tai palvelua.

Brandi on myds erdanlainen lupaus ja arvo. Se on syy miksi asiakkaat ostavat rahalli-
sesti arvokkaampia tuotteita tai palveluita. Toisaalta Brandi ei ensisijaisesti ole talou-
dellista arvoa, vaan se syntyy tuotteelle, palvelulle tai yritykselle asiakkaiden mielessa
olevista kokemuksista, odotuksista ja mista vain mieleen tulevasta. Brandi on siis tun-
neperainen ilmid, joka vaikuttaa asiakkaisiin oikomalla ké&sityksida ominaisuuksista,
eduista, uskomuksista ja arvoista. Se saa siten tarjoomien erot ns. nakyviin, joka hel-
pottaa ostopaatoksien tekemisessa. Nama paatdkset rakentavat yrityksen bréndiarvoa.
(Ruckenstein ym. 2011, 18-19; Kotler & Pfoertsch 2006, 4-5.)

Brandiarvoa ja brandia eli ns. brandimielikuvaa voidaan mygs parantaa ns. brandaami-

sella. Silla parannetaan tuotetta, palvelua tai yritysta tehden siitéd arvokkaampaa (Kotler
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ym. 2006, 3.). Brandayksesta voidaan myos kayttdd nimitystd brandin rakentaminen,
joka muodostuu bréndin suunnittelusta, bréandin analysoinnista, brandin strategisesta
suunnittelusta, brandin rakentamisesta ja brandin tarkastamisesta (Kotler ym. 2006,
200). Brandays ja brandin hallinta on yritysten valisissa liiketoiminnoissa ihan yhtéa tar-
ke&a kuin kuluttajaliiketoiminnoissa (Kotler ym. 2006, 12).

Tuulaniemen (2011, 40.) mukaan palveluliiketoiminnassa asiakas tuottaa arvoa kaytta-
essaan palveluntuottajan resursseja ja palveluprosesseja. Palveluntuottaja on mahdol-
listamassa ja tukemassa asiakasta ns. arvontuotantoprosessissa. Arvoa luovat siten

asiakas ja palveluntuottaja yhdessa heidan valisen vuorovaikutuksen kautta.

Yleensa palveluiden kehittamisessa hyddynnetadn mm. asiakaspalautteista, markkina-
tutkimuksista ja myynnistd saatua tietoa. Tallaisen tiedon avulla ei kuitenkaan voida
taysin arvioida kayttgjien kokemuksia ja ymmartaa asiakasta. Palveluliiketoiminnan
kehittamisesta kaytetaan nimitysta palvelumuotoilu. Se on kehitystoimintaa, jossa tar-
peiden, tunteiden, motiivien ja inhimillisen toiminnan eli asiakasymmarryksen ja kaytta-
jakokemusten pohjalta luodaan uusia palveluinnovaatioita. (Miettinen 2011, 13.) Tuula-
niemen (2011, 110) kertoo ettd "palvelumuotoilussa hyédynnetaan erilaisia tydkaluja ja
menetelmia yhteiskunnan, markkinatilanteen, organisaatioiden, ihmisten, ideoiden ja
konseptien jasentelyyn, havainnointiin, analysointiin, aktivoimiseen, ohjeistamiseen,

motivointiin ja testaamiseen.”

Service Blueprinting (lyhyemmin Blueprinting) on palvelumuotoilun menetelma ja tytka-
lu, jonka avulla yritykset voivat kehittdd palveluprosessejaan vertaamalla yrityksen ul-
koisia prosesseja sisaisiin prosesseihin. Silla hahmotetaan palvelun eri vaiheet asiak-
kaan ndkodkulmasta. Eri vaiheista kerataan tietoa, joka hytdynnetaan. Blueprinting ns.
pakottaa asiakaslahtoisyyteen kehitystoiminnassa. (Tekes 2010b.) Service Blueprint on
kaavio (lyhyemmin Blueprint), jolla voidaan esittdd monimutkaisiakin palveluprosesseja
kokonaisuudessaan ja yksityiskohtaisesti tai vain osa siitd. Blueprintilld voidaan kuvata
palveluprosessi monella eri tavalla ja sen kayttAmiseen ei ole mitddn sadannénmukaista
tapaa. (Miettinen 2011, 134.)

Arvonluomiseen tarvitaan arvoketjuja ja arvoverkostoja, jotka muodostuvat mm. liike-
toiminnan sidosryhmistd, asiakassegmenteistd, yhteistyokumppaneista, jakelukanavis-
ta, tuotteista, palveluista, kulurakenteista ja tulovirroista. On syyta hahmottaa ja tutkia

onko arvonluonnin ketju huomioitu halutulla tavalla palveluliiketoiminnan, asiakasym-
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marryksen ja kayttajalahtoisyyden osalta. Arvoketjuja hahmottamalla ja tutkimalla voi
my06s selvitd uusia mahdollisuuksia. (Miettinen 2011, 134.)

Asiakkaan ongelmien ja tarpeiden ratkaisemiseen seka arvoverkostojen hallintaan yri-
tykset usein tarvitsevat uudenlaista osaamista, jotta ettd asiakas voisi tuottaa arvoa
kayttaessaan palvelua. Pitdad pyrkid ymmartamaan asiakkaiden seka yhteistyékumppa-
neiden toimintaa ja tavoitteita seké osata asettua heidan asemaansa. (Ruckenstein ym.
2011, 124-125.) Arvonluonnin prosesseja tulee tasmentaa ja ohjata pitkajanteisesti eli
tarvitaan omistautuneita tekijoita, aikaa ja resursseja, jotta innovaatiotoiminta olisi ih-
mislahtdista ja voitaisiin todella luoda uudenlaista arvoa (Ruckenstein ym. 2011, 140).

Miettisen (2011, 9) mukaan ratkaisevaa on miten taméa arvonluonti mahdollistetaan.

4.1.1 Palvelumuotoilulla arvoa ja uusia liiketoimintamahdollisuuksia

Kehittyneiden maiden talouksia hallitsevat nykyaan palvelut eri muodoissa. Yritysten
mielesta palvelu on kriittinen osa liiketoimintaa, jotta sailytettaisiin asiakkaat nyt ja tule-
vaisuudessa. Myos teollisuusyritysten, jotka ovat aiemmin saaneet tulonsa valmiste-
tuista tuotteista, mielestd palvelu on heidéan yksi harvoista kestavista kilpailueduista.
(Zeithaml & Bitner & Gremler 2009, esipuheen 6.) Mitd enemman eri toimialojen yrityk-
set huomioivat palvelut liiketoiminnan kasvun strategiassa, sitd selkeammin palveluva-
likoimien kehittamisen ja palvelutuotannon haasteet seka mahdollisuudet tulevat esille
(Zeithaml ym. 2009, 249). On selvaa, ettd myos SPAGU-projektissa kehitetyn teknolo-

gian kaupallistamisessa on huomioitava palveluliiketoiminta.

Palvelumuotoilu tekee innovaatiotoiminnasta monimutkaisen, monitahoisen ja jatkuvas-
ti muutoksessa olevan. Tekesin (2010a, 5.) mukaan haasteena on nahda kokonaisuu-
det seka osata ajatella uudella ja luovalla tavalla. Pitda miettid miten havaitaan ilmei-
simmat asiat yrityksen ulkopuolelta suuntauksista, ideoista ja erilaisista malleista. Tulee
k&sittdd ettd myos yhden asiakkaan tarpeet vaihtelevat, esim. yritysasiakkaan tarpeet
voivat olla hyvinkin erilaiset eri kohdissa organisaatiota. Markkinoita pitéd4 jakaa tarkoi-
tuksen mukaisesti erilaisiin kategorioihin eli segmentteihin, jotta voitaisiin kannattavasti

ja helposti vastata yksil6llisiin tarpeisiin. (Hutt & Speh 2010, 123.)

Palveluntarjoajan ja yritysasiakkaan vuorovaikutusymparistossa (katso kuva 11) asia-
kas ostaa ja kayttaa palveluita, ja palveluntarjoaja kehittaa ja tuottaa asiakkaille palve-

luita. Asiakkaalla on kuitenkin usein merkittdva rooli palvelun kehittamisessa ja tuotta-
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misessa. Tallaisessa ymparistdossa asiakkailla ja palveluntarjoajilla on oma liiketoimin-
taymparistonsa, joissa niilla on omat ydinosaamisensa ja toimintatapansa. Asiakkaiden
yksil6lliset ominaisuudet vaikuttavat siihen miten palveluita ostetaan ja kaytetdan, ja
mink& tyyppisista palveluista asiakas on ylipaansa kiinnostunut. Palveluntarjoajille on
siten tarkeda vuorovaikutus ja asiakasymmarrys, jotta palvelua voitaisiin kehittda asia-
kasarvon luomiseksi. (Korhonen ym. 2011, 12)

Palveluiden ostaminen ja kaytto

sasakastieto *strategia

“yhteistyt AS iakkaan \ sydinosaamiset
ymmartammen

*prosessit paatoksenteko

-vuorovaikutus é‘ » kilpailu
’
Palvelun Yritys-
~organisaatio o2 % -asiakkaan asiakas
tarjoaja asiakas st
skulttuuri sliiketoimintaymparistt
“kaytannot ~arvoverkosto

Borcccboncnian \ / ~paikallinen kulttuun

Palveluiden kehittiminen ja tuotanto
Kuva 11. Palveluiden vuorovaikutusymparisté (Korhonen ym. 2011, 12).

Hutt:n ym. (2010, 254.) mukaan tehokas innovaatiotoiminta ja palvelumuotoilu edellyt-
tavat perusteellista asiakkaiden tarpeiden tunnistamista ja selkeda kasitysta teknologi-
sista mahdollisuuksista. Ensisijaisten kayttgjien analysoinnilla ja asiakaskaynneilla 16y-
tyy usein arvokasta tietoa asiakkaista ja siten tuotteiden kayttémahdollisuuksia. Asia-

kasymmarrysta voi siis hankkia ja se on my6s kyky, jota on mahdollista kehittaa.

Tarkeinta on kuitenkin, ettd palveluntarjoaja osaa hyddyntaa tiedot asiakkaista mones-
sa eri muodossa mm. yrityskulttuurissa, organisaatiorakenteessa, prosesseissa, kay-
tannoissa, vuorovaikutuksessa, yhteistydssa, tyokaluissa ja tietojarjestelmissa. (Korho-
nen ym. 2011, 13.) Asiakasymmarrysta voi hytédyntad myés esim. tavassa toimia inter-
netissa kuten viestinnassa, kaupankaynnissa, palvelutuotannossa ja asiakassuhteiden
rakentamisessa (Hutt ym. 2010, 303).

Monet asiat vaikuttavat siihen miten palveluita I6ydetaan, valitaan, hankitaan, koetaan
ja arvioidaan. Nain on varsinkin kuluttajien osalta, mutta myods yritysten osalta koska
ihmiset ovat yrityksissa toissd. Asiakkaiden tarpeet vaihtelevat ajan mittaan, joten myos
millaista palvelua halutaan ja miten vaihtelee. (Zeithaml ym. 2009, 48.) Palveluiden

ongelma on, etta niitd on vaikea arvioida ennen ostamista. Tarvitaan palvelun kokeile-
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mista ja luottamusta sen ominaisuuksista. Kuluttajakayttaytymisen osalta merkittavim-
pia asioita ovat kulttuurierot. (Zeithaml ym. 2009, 69.) Monet eri tekijat vaikuttavat asi-
akkaiden odotuksiin palvelusta kuten henkilokohtaiset tarpeet, avoimet ja piilevat palve-
lulupaukset, huhut ja aiemmat kokemukset (Zeithaml ym. 2009, 97).

Pinen ja Gilmoren (2011, 241.) mielesta selvda on, olipa sitten kyseessa yritykset tai
kuluttajat, etta asiakkaat eivat enaa halua vain tuotteita ja palveluita. Asiakkaat halua-
vat erilaisia kokemuksia kuten nautintoa, tietoa, ajanvietettd ja kauneutta. Toisaalta
kaikki kokemukset eivat ole esim. hauskoja, sivistavid, hairitsevia tai sanoinkuvaamat-
tomia, kokemuksia on hyvin monentyyppisia. Yha enemman asiakastarpeena ovat ko-
kemukset, jotka muuttavat meitd siten ettd opimme, kasvamme, kehitymme, paranem-
me, korjaannumme tai uudistumme. Kokemukset joita meilla on vaikuttavat siihen mita
olemme, mitd voimme saavuttaa, minne olemme menossa. Muutosta on markkinoilla
tapahtunut paljon siihen suuntaan, ettd kokemusten kautta voidaan tehda liiketoimin-
taa. (Pine & Gilmore 2011, 242.)

Tuulaniemen (2011, 16) mukaan enda ei ole niin tarkedd omistaa erilaisia tavaroita,
vaan tarkeampaa on saada helpottavia ratkaisuja jotka ovat useimmiten palveluita.
Palvelu voi olla henkilékohtaisen palvelun lisdksi tuote tai monesta tuotteesta ja palve-
lusta muodostuva yrityksen tarjooma. Esim. joku kone on fyysinen tuote, mutta palve-
lua on miten tdma& kone toimitetaan asiakkaalle. Toimittaminen voi tapahtua yksinker-
taisella tavalla, tai siita voidaan tehda asiakkaan vaatimusten mukainen yksityiskohtai-
nen ja pitkaikainen ratkaisu. (Gronroos 2009, 76.) Myos teollisuusyritykset maarittele-
vat yha enemman liiketoimintansa palveluliiketoiminnaksi ja muodostavat tarjoomas-
taan erilaisia asiakasratkaisuja sailyakseen Kkilpailukykyisind tai saadakseen kilpailue-
tua markkinoilla. Se tarkoittaa koko arvonluonnin ketjua eli kaikkia toimintoja, ei vain

myynnin jalkeen tarjottavia palveluita. (Gronroos 2009, 516.)

Palvelumuotoiluun keskeisesti kuuluvalla konseptoinnilla tarkoitetaan sitd, ettd pelkan
tuotteen fyysisten ominaisuuksien lisksi tuotteeseen lisatdan kaikki asiakasarvoa luo-
vat palvelut ja edut. Yritysliiketoimintojen osalta silla pyritddn vahvistamaan asiakas-
suhteita luomalla lisdarvopalveluita ja auttamalla asiakkaita vahentamaan kustannuk-
sia. (Hutt ym. 2010, 228.) Miettisen ja Koiviston (2009, 35-37.) kirjassa on mukana
Magerin (2006) tekem& hyddyllinen palvelumuotoilun ensimmainen runko, jossa on

helposti ja ymmarrettavasti ilmaistuna palvelumuotoilun perusasioita joita ovat:
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N&e ja muotoile palvelua kuin tuotetta. Yhdista muotoilu esim. strategiaan.
Keskity asiakkaan etuihin. Arvioi mm. organisaation rakenne ja prosessit.
Havainnoi asioita asiakkaan nakdkulmasta perusteellisesti.

N&e kokonaisuus. Ota huomioon asiakassuhteen kesto ja kayttajien muutokset.
Suunnittele kokemus esittavaéan taiteeseen pohjautuvien tekniikoiden avulla.
Havainnollista palvelukokemus muuttamalla nakymattémat todisteet nakyvaksi.
Anna ihmisille tunnustusta menestyksekk&an palvelun luomisesta.

Méaaérittele inmisille palvelutuotannon standardeihin joustavat rajat.

Suunnittele tuote/palvelu elavaksi eli etta sita voi jatkokehittdd opitun jalkeen.

0 Ole innostunut. Huomioi nykyinen yrityskulttuuri ja tue kulttuurin muutoksessa.

'—‘“390.\‘.0’9":590!\’!—‘

Tekesin (2010a, 10.) katsauksessa on mainittu seitsemén palveluliiketoiminnan edella-
kavijan ominaisuutta (katso taulukko 1). Ne havainnollistavat hyvin mista palveluliike-
toiminnasta ja palvelumuotoilusta pohjimmiltaan on kyse. Se voidaan selittda tarkem-
min kertomalla palveluliiketoiminnan edelldkavijan ominaisuuksia kuten suhteiden ra-
kentaminen, yhdessa tekeminen ja yhdessa luominen, vuorovaikutuksen ja kokemuk-
sen suunnittelu seka hallinta, ratkaisut, teknologia vain osa innovointia, arvoverkosto-

jen rakentaminen ja se etta tulos on vain yksi tavoite muiden joukossa.

Taulukko 1. Seitseman palveluliiketoiminnan edellakavijan ominaisuutta (Tekes 2010a, 10).

Perinteisen liiketoiminnan ominaisuudet

Edellakavijan liiketoiminnan ominaisuudet

Liiketapahtumilla luodaan taloudellista arvoa

Suhteiden rakentamisella luodaan taloudellista arvoa

Arvon tuottaminen tarkoittaa myymisté asiak-
kaille

Asiakkaiden kanssa yhdessa tekeminen ja yhdessa
luominen tuottaa arvoa

Jakelu ja sen levinneisyys on paras tapa

Vuorovaikutuksen ja kokemusten suunnittelu seka

tavoittaa asiakkaat hallinta on paras tapa tavoittaa asiakkaat

Tuotteet tyydyttavat asiakkaiden tarpeet Ratkaisut tyydyttavat asiakkaiden tarpeet

Teknologian  kehittdminen  mahdollistaa
innovaatiot

Teknologia on mahdollistamassa palveluiden ja liike-
toimintamallien innovointia

Strategioissa keskitytdan osallistumaan arvo-
ketjun yhteen osa-alueeseen.

Strategioissa keskitytdan rakentamaan tai hyddynta-
maéan arvoverkostojen osia

Viimeisen viivan tulos on ensisijainen tavoite | Tulos on yksi tavoite muiden tavoitteiden joukossa

Miettinen ja Koivisto (2009, 168-169.) esittelevat menetelmén "5 Steps to service inno-
vation”, jota voi kayttdd opastamaan tydskentelyd monimutkaisissa palvelumuotoilu-
projekteissa. Ensimmaisessa vaiheessa tutustutaan yleisesti liketoimintaan sek& ko-
kemuksiin. Mietitddn asiakkaiden tavoitteita, toimintatapaa, kulttuuria ja tunnuslukuja.
Selvitetdan projektin taustaa ja nykyisten palveluiden prosesseja. Liséksi tutustutaan
markkinoiden esimerkkeihin eli ns. benchmarkataan. Tunnistetaan toivotut tulokset
palvelusta ja kuvataan asiakkaan ns. matka ja kosketuspisteet palvelussa. Keskustel-
laan loppukéayttgjien ja asiakasrajapinnassa tydskentelevien henkildiden kanssa heidan
kokemuksistaan. Asioiden pohjalta tehddén ensimmaiset analysoinnit ja ehdotukset

asiakkaille.
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Toisena vaiheena on konseptointi. Kehitetaan ideoita yhdessa loppukayttjien, asia-
kasrajapinnan tyontekijoiden, eri alojen asiantuntijoiden ja asiakkaiden kanssa. Tassa
vaiheessa pidetddn haastatteluja, ns. aivoriiheja, tydpajoja, kokeillaan prototyyppeja ja
konseptia sek& visualisoidaan ideoita. Kolmannessa vaiheessa yhdistellaan eri asiat
ensimmaisesta ja toisesta vaiheesta yhteistygssa asiantuntijoiden valilla ja suunnitel-
laan kokonaisen ratkaisun jarjestelm&. Vaiheen jalkeen ratkaisu voidaan havaita ja
kokea. Neljantena vaiheena rakennetaan palvelun kosketuspisteitd, kuten fysikaalisia
paikkoja, mediaa ja prosesseja. Vaiheessa koulutetaan henkilékuntaa, kehitetaan
markkinointi- ja viestintdstrategia ja testataan ratkaisu. Viimeisena eli viidentena vai-
heena toteutetaan ratkaisu, myydaan sita ja tehdaan asiakkaat tyytyvaiseksi kilpailuky-

kyisella palveluprosessilla. (Miettinen ym. 2009, 168-169.)

Miettinen ym. (2009, 193-195.) esittelevat liséksi viisi kayttajalahtoista palvelumuotoi-

lun menetelmaa innovaatiojohtamiseen. Ne ovat:

1. Ymmartaminen. Selvitetdan asiakkaiden tarpeita, toiveita ja haluja. llman tata
on vaikea kayttaa neljad muuta.

2. Parantaminen. Tunnistetaan vikoja ja heikkouksia asiakkaan nakokulmasta ja
korjataan ne. Taméa on myods nopea ja helppo tapa ottaa palvelumuotoilu mene-
telmana kayttoon yrityksissa.

3. Bréndaaminen. Erottaudutaan Kilpailijoista ja parannetaan asiakkaiden luotta-
musta yrityksen tarjoomaan.

4. Innovointi. TAma on valttamatonta kannattavuuden vuoksi.

5. Uudistuminen. Tarvitaan muutoksia organisaatioon ja uudenlaista yrityskulttuu-
ria, jotta yhteisty® eri toimintojen vélilla olisi avoimempaa ja edistavampaa. Ta-
ma on haastavin néista viidesta.

Tuulaniemi (2011, 96.) selventda, etta sen lisdksi kun palvelumuotoilulla luodaan palve-
luita jotka luovat arvoa asiakkaille, niin palvelumuotoilulla luodaan palveluita jotka ovat
yrityksille strategisesti jarkevid. Han kertoo myds, ettd palvelumuotoilu auttaa havait-
semaan uusia liikketoimintamahdollisuuksia. Se johtuu siité ettd palvelumuotoilussa tun-
nistetaan niita liiketoiminnan kohtia, joissa palvelut tukevat sek& organisaation etta asi-
akkaiden arvonmuodostumista. Myos milloin ja miten palvelut tukevat selvidad palvelu-
muotoilun avulla. Palvelumuotoilussa, ollakseen tehokasta, joudutaan ottamaan kantaa
palveluntuottajan liiketoimintaan, joten samalla palvelumuotoilussa otetaan kantaa

myds yrityksen strategiaan (Tuulaniemi 2011, 97).

Palvelumuotoilulla tavoiteltavan palvelun ominaisuuksia voidaan tarkastella seuraavien
kysymysten avulla. Kuinka hyvin palvelumme vastaa asiakkaiden tarpeisiin? Mitka ja-

kelukanavat toimivat parhaiten? Kuinka vaivatonta palvelua on kayttaa? Millainen on
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kayttajakokemus? Kuinka palvelusta voisi tehda erottuvan, ainutlaatuisen ja mieleen-
painuvan? Eli miten hyddyllista palvelu on, millainen on saatavuus, kaytettavyys ja ko-
kemus seka miten erotutaan kilpailijoista. (Tuulaniemi 2011, 101.) Tavoitteena on to-
teuttaa sellaisia palvelutuotteita, jotka tekevat asiakkaat tyytyvaisiksi. Mutta sen liséksi
on valttamatonta, ettd ne tayttavat palveluntarjoajan liiketoiminnan tavoitteet (Tuula-
niemi 2011, 103).

Tuulaniemi (2011, 104.) mainitsee palvelumuotoilutoimisto Palmu Incin kolmivaiheisen
lahestymistavan, jolla tasapainotellaan molempien eli asiakaskokemuksen ja liikketoi-
minta-arvon valilla. Ensin tunnistetaan ja erotetaan asiakkaiden tarpeet seka liiketoi-
minnan tavoitteet mitattaviksi tavoitteiksi palvelussa. On siis madaritettava suoritusky-
kyilmaisimet eli KPI (Key Performance Indicator) -mittarit. Sitten yhdistetaan eli ts. linki-
tetdan molempien osa-alueiden mittarit ja optimoidaan palvelun tuottaminen niin, etta
silla saavutetaan mitattavat tavoitteet. Lopuksi toteutetaan palvelulle jatkuva seuranta-

prosessi, jolla voidaan arvioida palvelutuotannon tarkeimpia vaiheita.

Miettinen (2011, 14-15.) kertoo my6s samantyyppisestd kolmivaiheisesta lahestymis-
tavasta jonka on kirjoittanut Hertto ym. (2010). Han mainitsee, ettd palvelumuotoilun,
kehitysprojektien ja konseptoinnin rinnalla tulisi kehitell& liiketoimintasuunnitelmaa, jotta
todella havaittaisiin ratkaisusta tuleva hyoty liiketoiminnalle. Mitattaviin tavoitteisiin
paastaisiin toistaen suunnittelemalla ja testaamalla palvelun tarkeimmat vaiheet, jotta
ihanteelliset ratkaisut todella voitaisiin tuottaa. Han kertoo, ettd palvelun jatkuvan seu-
rantaprosessin KPI-mittarien maarittdminen on myos erittdin tarkeaa. Siten myds pal-
velumuotoilun arvo saadaan mitattua ja palvelumuotoilijat ymmartavéat paremmin tyon-

sa tavoitteet.

Miettinen (2011, 107.) kertoo lisdksi palvelukonseptista, jonka avulla voidaan kuvata
palvelutuokio, palvelupolku, tuotantotapa, paavaiheet tai muita palvelun tuottamiseen
littyvid rakenteita, vaikka palvelua ei viela olisi olemassa. Palvelukonsepti on myos
hyva menetelmd uusien palveluideoiden esittamiseen. Hanen mukaan konseptointi

kannattaa yhdistdd innovaatiotoimintaan ja strategian tekemiseen.

Konseptointiin ja uuden palvelun kehittdmiseen erityisen hyvin soveltuva menetelma on
Service Blueprinting. Sen avulla voidaan kuvata ja konkretisoida monimutkaisenkin
palvelun vaiheet, toimijat, prosessit ja fyysiset tuotokset. Oleellista on keskittyminen

asiakkaaseen, joten asiakaskokemus dokumentoidaan aluksi ja pidetddn taysin mie-
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lessa kun kasitellaan muita osa-alueita. (Zeithaml ym. 2009, 278.) Service Blueprint -
kaavio (katso kuva 12) on Service Blueprintingin visuaalinen tytkalu, jolla kuvataan
palveluprosessin seka asiakkaan ettd palveluntarjoajan toimet asiakasrajapinnan eli ns.
nakyvyyslinjan molemmin puolin. (Miettinen 2011, 133.)

Blueprintin perusmuoto
Tama jaottelu

mietittava tarkkaan!

konkreettiset

tuotokset asiakkaalle

asiakkaan valmis- j ’—|

televat toimet

asiakkaan toimet _j/ L J
Nakyvyyslinja

vuorovaikutuksessa —

palveluntarjoajan

henkiléstén toimet |\ H J -

asiakasrajapinnassa |

palveluntarjoajan ' -

“back office™ toimet

palveluntarjoajan -

tukiprosessit
Kuva 12. Esimerkki Service Blueprint -kaavion perusmuodosta (Toivonen 2010).

Toivosen (2010.) lahteesta Saara Brax (2010.) muokkaaman tiedon mukaan Blueprin-
tissa kuvataan palveluprosessi kerroksittain eri toimijoittain, voidaan puhua myoés pal-
velutuotantoprosessista. Yleensd ylimpand on asiakkaan prosessi, jossa on yksi ja
sama asiakas tai sitten saattaa myos olla useita toimijoita kuten kayttdja, maksaja, eri
paatdksentekotasoja tai toimintoja ja jopa asiakkaan asiakas. Asiakasprosessin ala-
puolella on yleensa tuottajan eli palveluntarjoajan prosessi. Siina on usein eriteltyna
toiminnot kolmeen eri osa-alueeseen. Riippuen palvelun luonteesta niitéd voivat olla
esim. asiakaspalvelu, asiakaspalvelun tukitoimet, tukiprosessit, myynti, tuotanto, tuote-
kehitys, tekninen tuki, johto jne. Alimpana palveluprosessissa on yleensd mahdollisten
kolmansien toimijoiden prosessit. Niitd toimijoita voivat olla esim. yhteistydkumppani,

alihankkija, ulkoistettu palvelu tai jokin muu sidosryhma.

Tuulaniemen (2011, 212.) mielestd Bluepringilla voidaan myds testata ns. palveluker-
tomuksen toteutumisen mahdollisuutta, joten sen pohjalta palvelu voidaan toteuttaa ja
muuttaa kaytannon tavaksi toimia. Lisaksi Blueprint-kaavion avulla voidaan laskea pal-
velun tuottamisesta aiheutuvia kustannuksia, koska testaamalla ja dokumentoimalla
palvelua selvida eri toimijoiden palvelutuotantoon tarvitsema tyomaard ja materiaalit

sekd muita resursseja.
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Huomioitava seikka palvelumuotoilussa on, ettd monen palvelun osalta asiakkaat voi-
vat valita oman yksildllisen palvelupolun. Taméa johtuu mm. siitd, etté eri ihmiset kayt-
taytyvat ja toimivat eri tavalla eri palvelutilanteissa. Mutta se johtuu myds siita, etté pal-
veluntuottajat yleensa tarjoavat useita mahdollisia eri palvelupolkuja vastatakseen use-
an eri asiakkaan tarpeisiin seka parantaakseen palvelukokemusta. (Miettinen ym.
20009, 146.)

Esimerkiksi lentomatkustajalla on useita eri polkuja valittavanaan lennon varauksesta
koneen lahtoportille (katso kuva 13). Lennonvarauksessa voi kayttaa internettia, menna
matkastoimistoon tai soittaa puhelun. Kentélle voi matkustaa taksilla, bussilla, autolla
jne. Lahtoselvityksen voi tehda internetissa, palvelutiskilla tai itsepalvelutiskilla. Turva-
tarkastus on turvallisuussyista kaikilla sama. Ennen lahtdportille menemista ja konee-

seen nousua voi tehda toitd, kayda ostoksilla tai vain rentoutua.

[ Asiakas X|| Internet || Taksi || Internet | IW
|Asiakas Y|| Matkatoimisto || Bussi || Palvelutiski |Turvegie;rtkeastus- |Rentoutuminen|| Portti
[Asiakas Z|[  Puhelu ][ Auto |tsepalvelutiski Ostokset
1. Lennonvaraus 2. matka 3. 4, 5. Ajankaytté ennen 6. Nousu
kentalle Lahtdselvitys Turvatarkastus koneeseen nousua koneeseen

Kuva 13. Palvelupolku lennon varauksesta lahtoportille (Miettinen ym. 2009, 146).

Palvelumuotoilua ja Service Blueprinting menetelmaa voidaan kayttdd useissa erilai-
sissa palveluiden kehittdmisprojekteissa sekd kuluttaja- ettd yritysliiketoiminnoissa ja
my0s julkisella sektorilla ja verkkopalveluissa. Yrityspuolella Blueprint-kaavion avulla
pyritddn saamaan erityisesti kustannussaastdja ja minimoimaan virheita palvelussa
seka selvittdmaan voidaanko palvelua jotenkin parantaa tai siirtda itsepalveluun. Tulisi
kuitenkin huomioida, etta myos uusia palveluinnovaatioita voidaan havaita hyvin merki-

tyksettomilta nayttavista palvelutuokioista. (Tekes 2010b.)

Esimerkiksi sdhkoisia varastotrukkeja ja automaattitrukkijarjestelmid valmistava Rocla
Oy on teollisuuden palvelujensa kehittdmisessa hyddyntanyt menetelméaé kuljettajakou-
lutuksessa seka kaytettyjen trukkien myynti- ja huoltoprosesseissa parantaakseen toi-
mintatapaa sek& havaitakseen puutteita ja toimitusprosessin lapimenolle kriittisia vai-
heita. Taloushallintoa tehostavia ratkaisuja tarjoava Efima Oy on taas esimerkiksi hyo-
dyntéanyt menetelmaa automatisoidakseen toimintoja asiakasrajapinnan ja kayttajako-
kemuksen osalta. (Tekes 2010b.)
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4.1.2 Arvoketjua kehittamalla arvoa ja kannattavampaa liiketoimintaa

Arvon luonnin mahdollistaa toimialojen ja yritysten muodostamat arvoketjut ja arvover-
kostot. Maailmanlaajuisesti arvoketjut ja siten arvon muodostuminen on yha laajemmal-
le levinnyt. Siihen syyna on, etta investointeja ja tuotantoa siirretdan alhaisten tuotan-
tokustannusten ja kasvavan kysynnan mukaan. Tama on myds mahdollistanut kehitty-
vien maiden talouskasvun. (Pajarinen & Rouvinen & Yla-Anttila 2012, 6.) On tarkastel-
tava miten arvoketjuilla arvoa luodaan, jotta voidaan selvittaa miten SPAGU-projektiin
osallistuneet yritykset nykyisella toimintamallilla luovat arvoa ja miten he voisivat luoda

arvoa uudenlaisella tavalla.

Pajarisen ym. (2012, 12.) mukaan myo6s esimerkiksi suomalaiset maailmanlaajuisesti
toimivat koneyritykset ovat ns. hajauttaneet arvoketjujaan ulkomailla, mutta myds
Suomen sisalla. Hajauttaminen ei enda tarkoita vain alihankintaa ja osien hankintaa,
vaan myos esim. kehittdmistoimintojen ulkoistamista. Toisaalta hankintatoimi on samal-
la muuttunut niin, ettéd eri komponenttien, kokoonpanojen, jarjestelmien, tutkimuspalve-
luiden jne. toimittajien maara on pienempi. Tama muutos on tuonut mukanaan maail-
manlaajuisesti toimivat arvoverkostot, erikoistuneet yhteistybkumppanit seka jarjestel-

mien ja palveluiden toimittajat.

Korhosen ym. (2011, 25.) mukaan myds asiakkaille kokonaisuus on yleensa kiinnosta-
vampi asia kuin yksittaiset palvelun vaiheet. Palveluntarjoajan tulee ymmartad koko-
naisuutena asiakkaan liiketoimintaa ja muotoiltava palvelu vastaamaan sita. Jos tuottei-
ta tai palveluita ei toimiteta halutulla tavalla, asiakas etsii uuden toimittajan. Yritysten
ostajat pyrkivat poistamaan toimitusketjuista epavarmuudet, jotka vaikuttavat heidéan
liiketoimintaymparistoonsa. Pyritaan hallitsemaan esim. etté tuote, palvelu, tieto ja re-
surssit virtaavat kaikki tasaisesti lapi koko arvonluonnin prosessin. (Hutt ym. 2010,
329.)

Arvonluonti yrityksissa mahdollistetaan siten, ettd organisaatioon sisdan tuleva muute-
taan arvoketjussa organisaatiosta ulos menevaksi alkuperaista arvoa ja arvonluonnissa
kaytettyd arvoa yhteenlaskettua arvoa suuremmalla arvolla. T&ma tarkoittaa sita, etta
sisdan tuleva pyritddan muuttamaan ulos menevaksi niin ettd erotus on tuottoa eli ts.
organisaatio toimii kannattavasti. Ja mita enemman arvoa luodaan, sita kannattavam-
paa liiketoimintaa tehdaan. Voidaan puhua myos ns. taloudellisesta logiikasta, jonka

takia yritykset ylipdansa ovat olemassa. Esimerkiksi valmistavan teollisuuden yritykset
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luovat arvoa hankkimalla raaka-aineita ja valmistavat niista jotain asiakkaille héydyllis-

ta, ja jalleenmyyjana toimivat yritykset luovat arvoa keraamalla yhteen erilaisia hyodyk-

keitd ja myyvat niitd kannattavasti eteenpain. (Mind Tools 2013.)

Michael Porter esitteli ensimmaisena kirjassaan "Competitive Advantage” vuonna 1985

kasitteen ja yleiskayttdisen tytkalun arvoketju (katso kuva 14), jonka pohjalta voidaan

ymmartaa miten arvoa luodaan sekd milla tavoin arvoa voidaan lisaté ja siten kilpailue-

tua parantaa. Arvoketju on joukko toimia, kulurakenteita ja tulovirtoja, joiden avulla or-

ganisaatio luo arvoa asiakkailleen. Sen avulla voidaan tutkia kaikkia toimintoja, havaita

miten ne ovat yhteydessa toisiinsa seka maarittaa kustannuksia ja selvittdad miten ne

vaikuttavat organisaation tuottoihin. Arvoketjun organisaatio on yritysta laajempi kasite,

joten siind otetaan huomioon mm. liiketoiminnan sidosryhmat, asiakassegmentit, yh-

teistybkumppanit ja jakelukanavat. Se auttaa ymmartamaan arvon luonnin lahteet ja

hahmottamaan onko toimissa huomioitu palveluliiketoiminta. (Mind Tools 2013.)

Tukevat toimet -
Ensisijaisia toimia
tukevat toimet

Infrastruktuuri - Toimien tarvitsemat edellytykset toiminnalle. Esim. IT, kirjanpito, lakiasiat, hallinto, johto

Henkiléstohallinto —Henkil6ston rekrytointi, koulutus, motivointi, palkitseminen ja osaamisen sdilyttaminen

Teknologian kehitys - Tiedon hallinta ja kasittely seka teknisen kehityksen mukana pysyminen

Hankintatoimi — Toimien tarvitsemien resurssien ja yhteistyokumppanien hankinta sekd sopimus- ja hintaneuvottelut

Ensisijaiset toimet -
Tuotteen tai palvelun
tuottamiseen
tarvittavat toimet

Saapuva “logistiikka” - ETuotanto - Siséntulevang Lihteva “logistiikka” -

i muuttaminen Tuotteen tai palvelun

vastaanotto, varastointii ulosmenevaksi eli kerdily, varastointi,
jasisdinen jakelu. myytaviksi asiakkaille. Etmmittaminenjajakelu
Toimittajasuhteet Operatiiviset toiminnoti asiakkaille

Sisddntulevan

Markkinointi ja myynti
Prosessit jotka viestivat!
saaden asiakkaat
ostamaan t3alts eik3

kilpailijoilta

“Jalki” palvelut -
Tuotteen tai palvelun
asiakashyddyn
yllapitdminen
ostamisen jilkeen.

Kuva 14. Porterin yleiskayttéinen arvoketju (Mind Tools 2013).

Porterin arvoketjussa keskitytaan liiketoimintayksikdiden tai kustannusyksikdiden sijaan
erilaisiin toimintajarjestelmiin. Ja erityisesti keskitytdéan siihen kuinka niiden toimilla kay-
tanndssd muutetaan organisaatioon sisdan tuleva ulos menevéaksi asiakkaan ostetta-
vaksi. Toimien osat on jaettu ensisijaisiin toimiin ja tukeviin toimiin, joiden sisélla olevat

toimet ovat ns. rakennuspalikoita joilla yritykset rakentavat tuotteita ja palveluita eli luo-

vat arvoa asiakkaille. (Mind Tools 2013.)

Ensisijaiset toimet ovat suoraan tuotteen tai palvelun konkreettiseen tuottamiseen,

myyntiin, kunnossapitoon ja tukeen tarvittavia toimia. Niita ovat

- organisaatioon sisaan tulevan eli saapuva logistiikka, esim. alihankkijoilta tule-

van vastaanotto, varastointi, sisdinen jakelu ja tarkedna osana toimittajasuhteet

- tuotanto, jossa sisdan tuleva muutetaan operatiivisten jarjestelmien ja toimien

myOota

- organisaatiosta ulos menevan eli lahteva logistiikka, esim. tuotteen tai palvelun

ulos menevaksi asiakkaille myytavaksi

kerdily, varastointi, toimittaminen ja jakelu asiakkaille

Tuotto
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- markkinointi ja myynti, joka kasittd& prosessit jotka viestivat ratkaisun eduista
saaden asiakkaat ostamaan kilpailijoiden sijaan juuri tdsta organisaatiosta

- palvelut, jotka yllapitavat tuotteen tai palvelun asiakashyddyn ostamisen jalkeen
eli voidaan puhua ns. jalkipalveluista. (Mind Tools 2013.)

Tukevat toimet ovat ensisijaisia toimia tukevia toimia, joista jokaisella voi olla osansa

jokaisessa ensisijaisten toimien osassa. Naitd ovat

- infrastruktuuri, joka tarkoittaa valttdmattomia toimien toiminnalle tarvitsemia
edellytyksia, esim. IT, kirjanpito, lakiasiat, hallinto ja johto

- henkilostohallinto, joka rekrytoi, kouluttaa, motivoi ja palkitsee henkilokunnan
seka sailyttaa sen osaamisen

- teknologian kehitys, joka liittyy tiedon mm. yrityksen tietopohjan hallintaan ja
kasittelyyn seka teknisen kehityksen kilpailussa mukana pysymiseen

- hankintatoimi, joka hankkii toimien tarvitsemat resurssit ja yhteisty6kumppanit
seké neuvottelee sopimuksista ja hinnoista. (Mind Tools 2013.)

TyoOkaluna arvoketjua kaytetaan siten, etta tunnistetaan oman organisaation arvoketju
ja pyritdédn ymmartdmaan sitd. Ensimmaisena vaiheena tunnistetaan kunkin ensisijais-
ten toimien osien toimet ja selvitetdan mitka niista luovat arvoa. Naita ovat esimerkiksi
suoraan tuotteen tai palvelun tuottamiseen liittyvat toimet, epasuorat toimet jotka mah-
dollistavat suorien toimien sujuvan kulun sekad suorien ja epasuorien toimien laatua

varmistavat toimet. (Mind Tools 2013.)

Toisena vaiheena tunnistetaan henkildstéhallinnon, teknologian kehityksen ja hankinta-
toimen toimet ja selvitetddn mitka niistd luovat arvoa ensisijaisissa toimissa ja miten.
Tassa tunnistetaan myos suorat, epasuorat ja laatu varmistavat toimet. Sen jalkeen
tunnistetaan erilaisia lisdarvoa tuovia asioita infrastruktuurista, jotka ovat yleensa luon-
teeltaan enemman poikki organisaation samantyyppisia kuin erityisia jokaiselle ensisi-
jaiselle aktiviteetille. Tassa tunnistetaan myos suorat, epasuorat ja laatu varmistavat
toimet. (Mind Tools 2013.)

Kolmantena vaiheena tunnistetaan ns. linkit eli ts. selvitetdan kaikkien tunnistettujen
arvoa luovien toimien yhteydet toisiinsa. Tama vaihe on arvoketjua kehittamalla paran-
nettavan kilpailuedun ytimessa. Esimerkiksi myynnin volyymin ja myyjien kouluttamisen
valilla on linkki. Neljannessa eli vimeisessa vaiheessa etsitddn mahdollisuuksia luoda
arvoa. Tassa vaiheessa tarkistetaan kukin tunnistettu toimi ja linkki, ja selvitetd&n miten
sitd voidaan muuttaa tai parantaa jotta luotaisiin arvoa mahdollisimman paljon. (Mind
Tools 2013.)
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Porterin arvoketju on liiketoiminnan johdolle hyodyllinen strateginen tydkalu, koska sen
pohjalta organisaation eri toimet voidaan jakaa strategisesti merkityksellisiin osiin. L&h-
tokohtana oikeastaan on, ettd arvoketju ns. peilaisi liketoiminnan strategioihin. Sen
avulla ndhdaan paremmin mm. kokonaiskuva kustannustekijdista ja erottautumiskei-
noista. Erittain tarkeda on kuitenkin huomioida, ettd my0s organisaation eri tiimien ja
yksildiden osalta tyokalu olisi hyodyllinen ja arvoketju toimisi niin kuin johto on sen

suunnitellut toimivan. (Mind Tools 2013.)

4.2 Liiketoimintasuunnitelma menestyksen takeena

Muuttuvassa maailmassa toimittaessa yritysten on osattava varautua tulevaisuuteen,
koska parhaiten liiketoiminnassa menestyvat ne jotka osaavat sopeutua nopeisiinkin
muutoksiin. Liiketoimintaa suunniteltaessa tunnistetaan muutoksia maailmassa ja pyri-
taan loytamaan strategia, jolla yritys saavuttaa tavoitteensa. (Ruuska & Karjalainen &
Johnsson 2001, 1.) Opinnaytetydn tavoitteena oli my6s, ettd opinnaytetyén pohjalta
tutkimusprojektiin osallistuvat yritykset voisivat laatia kehitetylle teknologialle yksityis-
kohtaisen liiketoimintasuunnitelman. On siten tarkasteltava ja ymmarrettava liiketoimin-
tasuunnitelman avulla operatiivista johtamista helpotetaan sek& miten strategiaa ja
tavoitteita muutetaan kaytannon toiminnaksi. Koski ym. (2005, 18) maarittelevét liike-
toimintasuunnitelman olevan yrityksen johdon laatima liiketoiminnan tai liiketoiminta-
alueen kokonaisvaltainen kuvaus, jossa kuvataan liikketoiminnan pdamaarat ja tavoit-

teet seké ne keinot joilla paamaaréat ja tavoitteet saavutetaan.

Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus on liséta yrityksen menestymisen mahdollisuuksia.
Kasvuyrityksille ja aloittaville yrityksille sen oleellisin tarkoitus on olla ns. uskottava tari-
na menestymisen mahdollisuuksista hankkiakseen ja varmistaakseen tarvittavan rahoi-
tuksen ja riittavat resurssit. (Koski ym. 2005, 19-20.) Liiketoimintasuunnitelmasta on
muodostunut kansainvélinen kaytantd, josta selviaa yrityksen johdon linjaamat tulevai-
suuden ndkemykset tiivistetysti. Se on vakiinnuttanut asemansa myos rahoitusneuvot-
teluissa toimien keskustelujen pohjana, kun yritys hakee esim. rahoitusta sijoittajilta tai
lainaa pankista. Liiketoimintasuunnitelma onkin yleensa edellytys jo alkuvaiheessa ky-

seisissa keskusteluissa. (Ruuska ym. 2001, 4.)

Rahoituksen tai lainan antajat ovat ymmarrettavasti kiinnostuneet yrityksen menesty-
misen mahdollisuuksista ennen kuin tarvittavan rahamaaran myontavat. He arvioivat

yleensa yrityksen toimintaa hyvin samanlaisilla asioilla kuin mitd johto on selvittanyt
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tehdessaén liikketoimintasuunnitelmaa. Pohjana suunnitelma keskusteluihin toimii siten
erinomaisesti, mikéli johto on ollut realistinen ja osannut tehda kuvauksen tarpeeksi
hyvin. Rahoittajilla on muutama asia, jotka he erityisesti huomioivat arvioinnissaan.
Tulisi selvittdd onko ndissd rahoittajien huomion Kkiinnittavissd asioissa yrityksessa

heikkouksia ja jos on niin miettia miten ne korjataan:

- johdon toiminnan kannalta oleellinen osaaminen, koska johto on yrityksen me-
nestyksen tarkein yksittainen tekija.

- tuotteiden ja palveluiden markkina- ja myyntipotentiaali ja sen aikavali

- tuotteiden, palveluiden tai toimintatavan erottautuminen kilpailijoista

- resurssien keskittyneisyys, koska varsinkin pienen yrityksen resurssien jakau-
tuminen useaan eri toimintaan tai esim. tuotekehitysprojektiin ei vakuuta

- kasvutavoitteet resursseihin ndhden, koska talouden tulee olla terveella pohjalla

- kannattavuustavoitteiden realistisuus toimialan yleiseen tasoon verrattuna.
(Ruuska ym. 2001, 167.)

Lahtdkohtaisesti liiketoimintasuunnitelman paatarkoitus ei ole kuitenkaan sen tekemi-
nen ulkopuolisille tahoille, vaan sen paatarkoitus on tukea yrityksen johtoa paattksen-
teossa ja operatiivisessa toiminnassa. Liiketoiminnan suunnittelu on tarkea osa johdon
toimintaa, koska sen lisaksi etta suunnittelulla varaudutaan tulevaisuuteen tunnistamal-
la missa ollaan ja mihin ollaan menossa, niin siind hahmotetaan miten tulevaisuuden
tavoitteisiin paastaan. (Ruuska ym. 2001, 6-7.) On my6s sanonta: "hyvilla suunnitelmil-

la on taipumus toteutua”.

Kosken ym. (2005, 24.) mukaan liiketoimintasuunnitelman tekeminen aloitetaan strate-
gisesta suunnittelusta ja paatetaan ehdotuksiin operatiivisista toimenpiteista. Suunnitte-
lun ensimmaisesséa vaiheessa hankitaan tietoa mm. kysynnasta, kilpailusta, tuotteista,
palveluista, tuotannosta, trendeistd, laeista seka toimialasta ja sen kehityksesta suunni-
telman pohjaksi. Yrityksissa on usein valmiiksi paljon tietoa esim. tiedostoja, tilastoja,
esitteitd, lehti, artikkeleita yms. materiaalia. Yrityksen henkilokunnalta saatavissa ole-
van tiedon lisdksi myos yrityksen ulkopuolelta tulee hankkia tietoa esim. internetista,
asiakkailta, kilpailijoilta, alihankkijoilta, messuilta, jarjestoilta, rahoittajilta, tutkimuslai-

toksilta, patenttirekistereista jne. (Ruuska ym. 2001, 52-53.)

Tietoa hankitaan yleensa ns. liikketoimintasuunnitelman tydpohjien avulla, joiden pohjal-
ta nousseet ideat, tavoitteet, keinot ja ennusteet yms. tulisi viela muotoilla yhtenaiseksi
kokonaisuudeksi. Tama kokonaisuus ja sen sisalté ymmarrettavasti riippuu yrityksesta
ja liiketoiminnasta, joten my6s esim. otsikointi vaihtelee. (Ruuska ym. 2001, 131.) En-

simmainen versio liiketoimintasuunnitelmasta tulisi tehda perusasioiden pohjalta mah-
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dollisimman pian, koska vasta taméan tekemisen jalkeen hahmottuu toiminnan kokonai-

suus seka puuttuvat palaset ja lisdselvitysta kaipaavat kohdat (Ruuska ym. 2001, 162).

Fogelholm (2009, 60.) mainitsee kirjassaan kansainvalisesti tunnetun konsulttitoimisto

McKinsey & Companyn aikoinaan maaritteleman liiketoimintasuunnitelman tarkeimman

sisallon olevan seuraavanlainen:

NG~ WNE

Tiivistelméa

Liikeidea

Johtoryhma
Markkinointisuunnitelma
Liiketoimintamalli ja organisaatio
Toteuttamissuunnitelma
Rahoitus

Riskit

Liiketoimintasuunnitelman sisaltda ei ole kuitenkaan tarkkaan standardisoitu. Yleensa

siséltona ovat yrityksen lahtékohdat, markkina- ja Kilpailutilanne, tavoitteet, strategia,

toimintasuunnitelmat, taloudelliset laskelmat seka mahdollisuuksien ja riskien arviointi.

(Ruuska ym. 2001, 5.) Seuraavassa on ehdotus aloittavan yrityksen tai uuden liiketoi-

minta-alueen liiketoimintasuunnitelman perusrungoksi:

ogkhwnE

Tiivistelma
Lahtdkohtatilanne (yritystoiminnan tausta, omistus, perustajatiimi)
Toimintaymparist6 ja sen kehitysnakymat (toimiala, kysynta, asiakkaat, kilpailu)
Visio ja paatavoitteet
Liikeidea ja strategia
Markkinointisuunnitelma

- Myyntitavoitteet

- Markkinoinnin organisointi

- Markkinoinnin kilpailukeinojen kehittdminen (tuotteet ja palvelut, hinnoitte-

lu ja myyntiehdot, myyntikanavat ja viestinta)

Tuotekehityssuunnitelma (myés palvelutuotteiden osalta)

- Tuotekehityksen organisointi

- Tuotteiden/palvelujen kehittdminen

- (Tuotteiden suojaus)
Tuotantosuunnitelma (myds palvelutuotannon osalta)

- Tuotannon organisointi

- Tuotantopuitteet ja tuotantoprosessi

- Investoinnit

- Tuotannon ohjaus ja seuranta
Henkildstosuunnitelma

- Organisaatio

- Henkildstdn kehittdminen

- Palkkaus ja tyémotivaatio

10. Taloussuunnitelma (seuranta, ennusteet)
11. Riskien arviointi
12. Liitteet (Ruuska ym. 2001, 133.)
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Toimintasuunnitelmista tarkemmin luvuissa 4.2.4—-4.2.6. Vaikka liiketoimintasuunnitel-
man siséaltéa ei olekaan tarkkaan rajattu, niin se on kuitenkin asiallinen ja selkokielinen
dokumentti. Uusien teknologioiden osalta siina keskitytdan usein tekniikan kaupallisiin
mahdollisuuksiin, mutta huomioitavaa on etta myos tekniikasta tietAmaton henkilon
tulisi voida ymmartad olennaisimmat asiat. Suunnitelman tekemiseen saattaa menné

kaytanndssa muutama kuukausi. (Fogelholm 2009, 60.)

Ruuskan ym. (2001, 5.) mukaan lahtdkohtaisesti liiketoimintasuunnitelma on markkina-
keskeinen ja nain ollen tulisi kiinnittda huomioita erityisesti yrityksen ulkoisiin asioihin
kuten kilpailutilanteeseen. Ajallisesti suunnittelua tehdééan yleensa n. 3-5 vuoden paa-
han, mutta se riippuu tietenkin ymmarrettavasti yrityksen ja liiketoiminnan luonteesta.
Johto tekee suunnitelmaan tavoitteiden asettelun, toimintalinjojen maarittelyn ja valin-
nat eri toimintavaihtoehdoista, joita toteutus vaatii. Ulkopuolisen henkilon osallistumi-
sesta voi olla suuri apu ohjauksessa, kritiikin lisdédmisessa, uusien nakoékulmien tuomi-
sessa jne. Ulkopuolisen henkilon ei tulisi kuitenkaan tehda itse liikketoimintasuunnitel-

maa, koska se on johdon nakemys yrityksen toiminnasta. (Ruuska ym. 2001, 8.)

Kirjoittamisessa on yleisesti kaytetty yrityksen ulkopuolisia konsultteja. Lisdksi markki-
nointisuunnitelma on usein haasteena. Ja nain on varsinkin uusien teknologioiden osal-
ta, kun kukaan ei voi ennustaa kysyntaa kovinkaan varmasti. Se johtuu siita, etta tarkka
markkinatutkimus voi olla silloin jopa mahdoton laatia ja myos siitd ettd myynnin ennus-
te on silloin yleensa vabhiin tietoihin perustuva arvaus. (Fogelholm 2009, 61.) Kannattaa
kuitenkin selvittda onko yritykselle tai liiketoiminnasta laadittu markkinatutkimuksia, ja
jos ei ole niin kannattaa arvioida tarve laatimiselle. Sen avulla saataisiin mahdollisesti

arvokasta tietoa liiketoimintasuunnitelman pohjaksi. (Ruuska ym. 2001, 53.)

Ruuskan ym. (2001, 9.) mukaan suunnittelu on luonteeltaan ideointia, visiointia, asioi-
den kyseenalaistamista, ongelmanratkaisua, mahdollisuuksien tunnistamista ja ratkai-
sutapojen kehittdmistd. Usein liiketoimintasuunnitelma etenee samanlaisella tavalla
kuin monet muutkin liiketoiminnan kehitysprosessit. Aluksi selvitetddn nykytila ja yrityk-
sen ymparist6, sen jalkeen paatetaan toiminnalle tavoite ja pohditaan keinot miten ta-
voitteeseen paastaan ja lopuksi toteutetaan pohdittuja keinoja. (Ruuska ym. 2001, 12.)
Suurten yritysten osalta on tavallista, ettd jokaisesta liiketoiminta-alueesta tehdaan
oma liiketoimintasuunnitelma (Ruuska ym. 2001, 16). Huomioitavaa on, etta kun liike-

toiminnan olosuhteet ovat muuttuvat, niin myos liiketoiminnan suunnittelussa tulee paa-
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tetyn strategian liséksi olla muita strategioita varautuen naihin muuttuviin olosuhteisiin
(Ruuska ym. 2001, 88).

Kosken ym. (2005, 8.) mielestd markkinat olisi syyta pitaa eri toimien suunnittelun yh-
teisend tekijana, jotta liikketoimintasuunnitelma olisi kokonaisuudessaan ristiriidaton.
Suunnittelun I&htokohtana on visio eli ts. liiketoiminnan tavoitetila. Se on mygs yrittajan
tai johdon viestima mielikuva yrityksen tulevaisuudesta ja siten tyokalu padmaaran ja
tavoitteen saavuttamiseen. Kasite missio madrittelee mita visiossa halutaan saavuttaa
ja miten selventamalld mika on yrityksen tarkoitus, tehtava ja luonne. Suomenkielessa
késite missio on yhta kuin kasite toiminta-ajatus. (Koski ym. 2005, 26.) Kosken ym.
(2005, 27) mukaan toiminta-ajatuksessa maaritelladn mihin liikketoimintamahdollisuuk-
siin tartutaan ja mitka hylataan, joten se tekee liiketoiminnan kokonaisuudesta johdon-
mukaisemman ja helpottaa viestintaa yrityksen sisaisesti mutta myds muille kuten asi-

akkaille, yhteistybkumppaneille ja rahoittajille.

Liséksi varsinkin suomalaisessa kasitteistossa on vahvasti vakiintunut kasite liikeidea.
Se maarittelee tarkemmin mitd yritys tarjoaa ja kenelle, mik& on yrityksen tarjooman
asiakashyoty, mika on yrityksen toimintatapa ja millaista imagoa yritys tavoittelee. Hy-
vassa liikeideassa on mukana myds ns. ansaintalogiikka eli maariteltyna miten yritys
toiminnallaan ansaitsee ja miksi asiakas on kiinnostunut juuri tAman yrityksen tarjoo-
masta. (Koski ym. 2005, 12.) Liikeideasta ja toiminta-ajatuksesta tarkemmin luvussa
4.2.2.

Kosken ym. (2005, 12-13.) mukaan liikeidea ts. idea liiketoiminnasta ei vield ole liike-
toimintamahdollisuus. Liiketoimintamahdollisuus on enemman, se maéarittelee myds
liketoiminnan houkuttelevuuden, kestavyyden ja ajankohtaisuuden. Houkuttelevuudella
tarkoitetaan, ettd markkinat ovat laajat ja tarjoavat yritykselle kasvumahdollisuuden.
Kestavyydelld ja ajankohtaisuudella tarkoitetaan, ettd yrityksen, teknologian, tuotteen
tai palvelun tuleminen markkinoille on oikea-aikaista ja pitkaikaista. (Koski ym. 2005,
14.) Liiketoimintamahdollisuuden tunnistamisesta ja visioinnista tarkemmin seuraavas-

sa luvussa 4.2.1.

Naiden selvittamiseen voidaan hyodyntdd esim. tukevia kysymyksia Barbara Minton
pyramidimuotoisesta liiketoimintasuunnitelmasta (katso kuva 15). Siitd selvidd hyvin
myds millaisia perusteluita ja todisteita tarvitaan, kun arvioidaan onko markkinoilla tyhja

aukko ko. tuotteelle tai palvelulle, onko tdssa markkinassa potentiaalia, miksi juuri tama
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innovaatio tayttaisi aukon, voiko ko. innovaation toimittaa tuottavasti ja hyvaksyttavalla

riskilla, onko talla yrittamisella pitkaikainen tulevaisuus, seké ovatko ehdottavat tahot

myds oikeat tahot toteuttamaan sen.

Avainseikka: investoi tahan toimintaan!

Tukevat kysymykset:

1. Onko 2. Onko tasséa 3. Miksi juuri timéa 4. Voiko ko. Onko talla Ovatko
markkinoilla tyhja markkinassa innovaatio tayttéisi innovaation yrittamisella ehdottavat
aukko ko. potentiaalia? aukon? toimittaa pitkaikéainen tahot myods
tuotteelle tai tuottavastija  tulevaisuus? oikeat tahot
palvelulle? hyvaksyttavalla toteuttamaan
riskilla? sen?
Perustelut:
Jollain yksilolla Olettamuksia on Téama innovaatio  Hinnoitelulla Toiminnallaon  Johdolla on
on tarve ko. tuote- markkinan vastaa tarpeeseen katetaan kestavia kokemusta,
tai maaritelmasta. paremmin kuin valmistus- kilpailuetuja. valmiuksia ja
palveluryhmalle.  Kysyntéd on suurta  nykyinen kustannukset. Luodaan arvoa motivaatiota.
Nykyiset jaseonkasvussa. tarjooma. Se Pitkan uudenlaisella
tarjoomat eivat Markkinoiden tarjoaa aikavalin tuotto tavalla ja siten
tyydyta tarpeita.  olosuhteet ovat ainutlaatuisia ja kattaa estetéan
Vaikka kehitysta  potentiaaliset houkuttelevia tarvittavat kilpailijoita.
on tapahtunut, uusille tuotteille tai  etuja. Taméa investoinnit. Kustannusten,
niin ei taysin palveluille. innovaatio on uusi Jakelukanava  strategisten
tyydyteté tarvetta. jaomaperéinen.  on saatavilla.  vahvuuksien,
Teknologiset ja Myynninedista  innovaation
organisatoriset minen on valmiuksien,
valmiudet ovat suunniteltuja  maineen ja
tehokkaat kustannukset  organisaation
jakeluun. on laskettu. rakenteen
Riskit on myota
arvioitu ja saavutetaan
niihin on etua.
varauduttu. Vaihtoehtoja
toiminnan
laajenemiseen
liittyen on
huomioitu.
Todisteet:
Ensisijaistenja  Jarjellinen peruste  Ensisijaisten ja Data ja Toiminnan ja Johdon CV:t.
toissijaisten markkinan toissijaisten taloudelliset kilpailijoiden Todisteet
asiakkaiden maaritelmasta. asiakkaiden laskelmat. strateginen asiaan
kartoitus. Markkinatutkimus:  kartoitus. Testitja Oletukset analyysi. liittyvista
Kilpailija-analyysi. koko, kasvuvauhti  kokeileminen. seuraavista: Selitykset miksi  taustoista,
Tuotteen tai ja rakenne. Todisteet volyymi, kilpailuetua kuten
palvelun Nykyisen toimitus-  teknologisistaja  kustannukset, saavutetaanja  péatevyys,
evaluointi. mallin rakenne. organisatorisista  kysynnan yllapidetaan. kokemus
PESTE-analyysi.  valmiuksista. edellytykset. toimialasta ja
Kilpailijoiden aiempi
hintojen ja menestys.
investointien Todisteet
kartoitus. johtamista
Myynti- tukevista
suunnitelmien kyvyista.
ja jakelu-
kanavien
arviointi.
Skenaario-
analyysi.

Kuva 15. Barbara Minton pyramidimuotoinen liiketoimintasuunnitelma (Wickham 2006, 384).

Jo liiketoiminnan suunnittelun alkuvaiheessa tulee hallita riskeja ja arvioida toiminnan

onnistumismahdollisuudet eli tunnistaa minka vahvuuksien varaan toimintaa ollaan

rakentamassa, mitk& mahdollisuudet pyritdan hyddyntamaan, mitk& heikkoudet pitaa

korjata ja mihin tulee uhkiin varautua. Lisaksi tulisi selvittaa potentiaalinen liiketoimin-

nan laajuus. Naiden avulla saadaan realistinen kuva mahdollisesta liiketoimintamallista
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ja voidaan vieda liiketoiminnan suunnittelu perusteellisemmalle tasolle. (Ruuska ym.
2001, 24.)

Riskien hallinnasta ja onnistumismahdollisuuksien arvioinnista tarkemmin luvussa 4.2.3
ja liiketoimintamallista luvussa 4.2.2. Ruuskan ym. (2001, 22.) mukaan liiketoiminnan
laajuuden eli ts. myynnin ja kysynnan arviointi markkinoilla eparealistiseksi on yleisim-
pid virheitd uutta toimintaa kaynnistettdaessa. Se johtuu mm. siita, ettd huomioidaan
kilpailutilanne vaarin tai arvioidaan asiakkaiden tottumusten muuttumisen tai uuden

tuotteen tai palvelun markkinoille tunnetuksi viemisen aikavali vaarin.

Tuotteiden, palveluiden ja toimintatapojen yksityiskohtaiset ominaisuudet kuvataan
liketoimintasuunnitelmassa niin selkeasti, etté todella selvida mista on kyse, mikéa on
ainutlaatuista ja miten yritys tekee tulosta (Koski ym. 2005, 37-38). Ruuskan ym.
(2001, 22.) mukaan tuotteiden ja palveluiden hinnoittelu on ratkaiseva tekija seka asi-
akkaiden kysyntaan ettad organisaation kannattavuuteen. Hinnalla on myds yhteys laa-
tuun ja laadun tulee vastata asiakkaiden vaatimuksiin, joten suunnitelmassa on otetta-
va huomioon myés tuotteiden, palveluiden ja toiminnan laatuvaatimuksien méaarittdmi-

nen. Hinnoittelusta tarkemmin luvussa 4.2.6 ja laadusta luvussa 4.2.5.

Kosken ym. (2005, 8.) mukaan ennen liiketoiminnan suunnittelua on tunnistettava liike-
toimintamahdollisuus eli tilaisuus johon kannattaa tarttua. Tunnistamisessa arvioidaan
likeideoiden houkuttelevuutta, kestavyyttd ja ajankohtaisuutta seka tuotteiden, palve-
luiden ja toimintatapojen ominaisuuksia, ansaintalogiikkaa ja kilpailuetuja. Lisaksi selvi-
tetdan yrityksen tuotteisiin ja palveluihin liittyvat uudet mahdollisuudet eli ns. reaaliset
optiot. Liiketoimintamahdollisuuksien testausta ja analysointia tehddén osana liiketoi-
minnan suunnittelua. (Koski ym. 2005, 21.) Siina yhteydessa tehdaan markkinatutki-
musta seka tuotteiden, palveluiden ja teknologian analysointia, jotka ovat osa strategis-
ta suunnittelua mutta toisaalta myos ns. jatkuvia prosesseja (Koski ym. 2005, 25). Lii-
ketoimintasuunnitelmassa maaritelladan miten tunnistettuun liiketoimintamahdollisuu-
teen tartutaan eli miten operatiivinen toiminta organisoidaan ja miten resursseja kayte-
taan (Koski ym. 2005, 18).

4.2.1 Liiketoimintamahdollisuuksien tunnistaminen ja visiointi

Markkinatalouden muuttuvalle ja kehittyvélle luonteelle erilaiset mahdollisuudet ovat

keskeisessa osassa. Kasitettd mahdollisuus kaytetddn usein liiketoiminnassa ja yleen-
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sa se tarkoittaa jonkun menestyvan toiminnan alkua. Puhutaan mahdollisuuksista teh-
da liiketoimintaa markkinoilla eli toisin sanoen myydé&, ostaa tai vaihtaa. (Ghauri & Had-
jikhani & Johanson 2005, 1.) On oleellista tarkastella ja maaritella mita liiketoiminta-
mahdollisuus itse asiassa tarkoittaa, kun pyritd&dn tunnistamaan millaisia liiketoiminta-
mahdollisuuksia SPAGU-projektin tuloksena kehitetty teknologia tarjoaa. Siten on yli-
paansa myos mahdollista selvittdd, miten projektiin osallistuvat yritykset voisivat tunnis-

tettua lilketoimintamahdollisuutta tavoitella.

Mahdollisuudet voidaan jakaa kahteen tyyppiin, markkinamahdollisuuksiin ja teknolo-
giamahdollisuuksiin (Ghauri ym. 2005, 29-30). Kasitettd mahdollisuus ei ole tarkasti
maaritelty, vaikka se onkin usein kaytetty sana. Sanakirjoissa on maaritelmia kuten
"sopiva aika ja suotuisat olosuhteet” tai "tilaisuus joka mahdollistaa etta jokin voi tapah-
tua”. Maaritelmat antavat ymmartaa ettd mahdollisuudet ovat erityisid, tapauskohtaisia

ja epavarmoja. (Ghauri ym. 2005, 308.)

Liiketoimintamahdollisuus voidaan luonnehtia olevan aukko nykyisilla markkinoilla, jo-
hon sitten pyritdan I6ytamaan innovaatio ts. keino jolla tuo aukko taytetaéan. Huomioita-
vaa on myos, ettd mahdollisuuksia hyddyntamalla luodaan taloudellista arvoa. (Wick-
ham 2006, 235.) Wickham (2006, 236.) madrittelee liiketoimintamahdollisuuden olevan
tilaisuus tehda jotain toisin ja paremmin. Han méaarittelee innovaation taas olevan keino
tehd& jotain toisin ja paremmin, mutta toisaalta myds tapa jolla liiketoimintamahdolli-

suus hyédynnetaan.

Liiketoimintamahdollisuus on siis tyhja tai vapaa tila markkinoilla tai mahdollisuus tehda
jotain seka toisin etta paremmin. Ja innovaatio on jotain, mika on keino joka tayttaa
tarpeen markkinoilla ja tapa jolla tavoitellaan mahdollisuutta. Yrittdjien ja yritysjohdon
tulisi jatkuvasti pitdd silméalla liiketoimintamahdollisuuksia eli toisin sanoen kartoittaa

liketoiminnan ymparistoa ja uusia tapoja luoda arvoa. (Wickham 2006, 240.)

Wickhamin (2006, 221, 276.) mukaan liikketoiminnassa yrittamistéa motivoi vie eteenpdin
halu saada muutosta aikaiseksi, joka johtaa siihen etta yritetdan yhdistaa mahdollisuus,
organisaatio ja resurssit jarkevalla ja kehittyneelld tavalla. Resursseja ovat mm. raha,
ihmiset ja heidan tarvitsemat toiminnan edellytykset, joita liiketoiminnassa kaytetaan
tavoitellessa paamaaraan paasya (Wickham 2006, 255). Yrittdmisessa tulee olla tietoi-

nen motivaatiosta ja miettia sdéannollisesti mita on saavutettu, mita voitaisiin saavuttaa
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ja miksi se halutaan saavuttaa. Erityisesti tulee kiinnittdd huomioita siihen, ettd miten
itse toiminnasta kohti paamaaraa tullaan tyytyvaiseksi. (Wickham 2006, 240-242.)

Yksittaisten yrittajien tai yritysten johdon mahdollisuudet hallita resursseja ovat rajoitet-
tuja. Ne riippuvat vaikutusmahdollisuuksista organisaatioon. Organisaatioita tulee ra-
kentaa, jotta organisaatiot voisivat muotoilla resursseja hyddynnettavaksi. On tehtava
paatoksia siita mita tehdaan itse ja mitd muut tekee. Tama riippuu mm. ihmisten osaa-
misesta, resurssien ominaisuuksista sekd organisaation strategiasta, koosta ja moni-
mutkaisuudesta. (Wickham 2006, 277.) Yhteistydverkosto antaa yritykselle mahdolli-
suuden ns. liikkua organisaation resurssien ulkopuolella, joka tarkoittaa etta organisaa-
tio voi ndin toimien saavuttaa enemman kuin mita se yksindan toimien voisi saavuttaa
(Wickham 2006, 282—-283).

Ghauri ym. (2005, 28-29.) ovat havainneet nelja keskeista asiaa selvittdessaan miten

mahdollisuuksia tunnistetaan ja hyddynnetdén. Ne ovat:

1. Yrityksen ja sen yhteistydverkoston rakenne, ominaisuudet ja toimintatapa
muodostaa puitteet mahdollisuuksien tunnistamiselle ja hyddyntamiselle. Tama
on sek& vahvuus ettd heikkous.

2. Tunnistettu mahdollisuus on oletettavasti tietyn tyyppinen riippuen verkoston
luonteesta ja rakenteesta.

3. Tietynlainen tieto on oletettavasti lahteen& mahdollisuuden tunnistamiseen.

4. Yrityksella ja sen yhteistydverkostolla on merkitysta miten tunnistettu mahdolli-
suus hyddynnetaan ja miten mahdollisuus jaetaan toiminnassa verkostossa.

Jotta liikketoimintamahdollisuuksia voidaan tunnistaa ja myohemmin hyddyntad, niin
tarvitaan tietAmysta teknologiasta, innovaatiosta, tuotteesta, toimintatavasta yms. joka
voisi tayttaa aukon markkinoilla. Lisaksi tarvitaan erityistuntemusta markkinoista naihin
nahden. Aiempi tieto tdydentdessa uutta tietoa on tassa olennaista. (Ghauri ym. 2005,
127, 129.) My0s erityistd osaamista ja resursseja tarvitaan, jotta tunnistettu liiketoimin-
tamahdollisuus todella voitaisiin hyddyntaa (Ghauri ym. 2005, 131). Ghaurin ym. (2005,
142) mielesta yrityksen téarkein voimavara on tietamys markkinoista ja teknologioista

seka mahdollisuudet joissa ndméa kaksi kohtaavat.

Koska liiketoimintamahdollisuudet ovat yleensa erityisia, tapauskohtaisia ja epamaarai-
sid, niin ei niit voi ainoastaan jarjestelmallisesti etsid. Toisaalta ei niiden tunnistaminen
tietenk&éan aina onnestakaan ole kiinni. Tarvitaan tietynlainen tieto, sopiva hetki ja suo-
tuisat olosuhteet. (Ghauri ym. 2005, 142.) Kaytannéssa mahdollisuuksia tunnistetaan

organisaation ja verkoston vuorovaikutuksen, sitoutumisen ja kehityksen seurauksena.
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Tarkemmin sanottuna nykyisten resurssien sitoutuminen uudistumiseen sek& uusien
resurssien ja yhteistydverkoston kehittdminen yhdessa trendien muodostumisen kans-
sa saavat aikaan mahdollisuuksia. (Ghauri ym. 2005, 322.) Suurin osa mahdollisuuk-
sista kuitenkin ep&onnistuu, koska on paljon epavarmuutta liittyen siihen mita on nyt ja
mit& mahdollisesti tulee olemaan tulevaisuudessa (Ghauri ym. 2005, 329). Ghaurin ym.
(2005, 330.) mukaan merkityksellisimpi& asioita mahdollisuuksien kehittymiseen onnis-
tumiseksi tai epaonnistumiseksi ovat erilaisten suhteiden vahvuudet, yhteydet, kipailu

ja ns. organisaation pullonkaulat.

Mutta miten hyva liiketoimintamahdollisuus kaytanndssa tunnistettaisiin, koska se on
yleensa menestyvan liiketoiminnan alku. On useita tapoja tunnistaa liiketoimintamah-
dollisuuksia, kuten palvelemalla selvittaminen eli ns. "yritys ja erehdys”, ongelman tai
tarpeen analysointi seka ratkaisun selvittaminen, asiakkaan ilmoittama ehdotus tai tar-
ve, luovien ryhmien perustaminen esim. asiantuntijoista ja potentiaalisista asiakkaista,
markkinoiden ja kilpailijoiden kartoitus tyhjien aukkojen selvittdmiseksi, tuotteen tai pal-
velun ominaisuuksien testaaminen &&rimmilleen, eri tuotteiden ja palveluiden ominai-
suuksien sekoittaminen sek& edellisten menetelmien yhdisteleminen. Tavanomaista on
ettd yrittajat tai yritysjohto etsivat jatkuvasti uusia liiketoimintamahdollisuuksia eli toisin
sanoen tapoja myyda hyotya asiakkaille, koska se on osa liiketoiminnan suunnittelua.
(Wickham 2006, 443-445.)

Wickhamin (2006, 446-447.) mukaan kaikki mahdollisuudet eivat tietenkdan ole sa-
manarvoisia. Resurssit ovat rajoitetut, joten pitéda keskittya arvioidusti parhaimpiin. Paa-

tOs pitaisi perustua esim. seuraavanlaisten kysymysten vastauksiin:

- Kuinka iso mahdollisuus on? (markkinat, kilpailijat, asiakkaat, ajoitus)

- Mita valttamattomia investointeja tulee tehda mahdollisuuden hyddyntamiseksi?
- Mik& on todenné&kdinen tuotto ja mik& on sen aikavali?

- Mitka ovat riskit? Onko arvio tarkka ja kattava vai perustuuko se oletuksiin?

Visio on mielikuva liiketoiminnan tulevaisuudesta ja maailmasta joka halutaan raken-
taa. Se on toiminnan muodon ja suunnan lahtékohta. Sen voidaan sanoa olevan pohja
johdon strategialle ja sité voidaan kayttaa tyokaluna, joka auttaa tavoitteiden asettami-
sessa, strategian kehittdmisesséa ja tuen saamisessa. Puhutaan myds ns. visionaari-
sestd johtamisesta, joka tarkoittaa etté visio tiedostetaan, sitd tarkennetaan ja siita
viestitdan siten ettad sidosryhmat kiinnostuvat siitd ja motivoituvat toimimaan sen saa-

vuttamiseksi. (Wickham 2006, 322, 327.) Visio voidaan maaritella seuraavalla tavalla.
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Aluksi luonnostellaan visio ilman tarkkoja yksityiskohtia. Sitten kyseenalaistetaan se,
jolloin tuodaan yksityiskohdat esiin esim. seuraavien kysymysten avulla:

- Mika toimii arvon lahteena siind uudessa maailmassa jota aletaan rakentaa?

- Ketka ovat mukana tassa uudessa maailmassa? (esim. mitka sidosryhmat)

- Miksi niiden on parempi olla ulkona tasta uudesta maailmasta, jotka ovat nyky-
aan mukana ja eivat ole mukana tassé uudessa maailmassa?

- Milla tavoin nama mukana olevat ansaitsevat? (taloudellisesti, sosiaalisesti vai
henkilokohtaisen kehittymisen tai muutoksen kautta)

- Mitka rahalliset korvaukset saadaan uuden maailman rakentamisesta?

- Mita uusia yhteistydsuhteita tulee kehittaa?

- Mika on naiden yhteistydsuhteiden luonne?

- Miksi tamé& uusi maailma tayttaa tai tarjoaa potentiaalin tayttaa henkilokohtaisen
kehittymisen tavoitteet? (Wickham 2006, 323.)

4.2.2 Liikeideasta, strategiasta ja toiminta-ajatuksesta liiketoimintamalli

Simulan ym. (2009, 13.) mukaan haasteet kaupallistamisessa voidaan jakaa kysymys-
ten mukaan. Tarkoittaa siis sitd, ettd kun paatokset tuotteesta ja palvelusta on jo tehty,
niin on jo vastaukset kysymyksiin "mita” ja "miksi”. Nain ollen laht6kohdat liiketoiminnan
strategialle on jo tiedossa, ja voidaan siirtyd selvittamaan vastauksia kaupallistamisen
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ja tuotestrategian jatkokysymyksiin, kuten "milloin”, "miss@”, "kenelle” ja "miten”. Naihin
kysymyksiin parhaiden mahdollisten vastausten I6ytdminen on olennaista, jotta voitai-
siin menestyksekkaasti tavoitella tunnistettua liiketoimintahdollisuutta ja hyddyntaa

SPAGU-projekti kaupallisesti.

Pitaisi miettia tarkemmin asiakkaiden osalta keitd he ovat, miten he toimivat ja kayttay-
tyvat, mita he tarvitsevat ja ostavat, mista he ovat kiinnostuneita, miten heidan saadaan
tyytyvaiseksi sekd miten heille tarjotaan kokemuksia ja elamyksia. (Korhonen ym.
2011, 11)) Pitaisi myods alkaa suuntaamaan toimintaa ja selvittad mink& kohderyhmien
tai asiakassegmenttien, tuotteiden tai palveluiden osalta tehddan kannattavinta liike-
toimintaa tulevaisuudessa. Siihen liittyen tulisi selvittdd missa kilpailu tulee olemaan
voimakkainta ja missé itse ollaan voimakkaimpia. Tulisi tehda p&éatoksia mihin keskity-

tdan ja mita toimintaa vahennetddn? (Ruuska ym. 2001, 76.)

Tulee tehda ratkaisuja strategian osalta ja maaritella mihin resursseja suunnataan ja
mista supistetaan, mitkd ovat ne keinot joilla kilpailussa menestytdaén, miten saavute-
taan paamaarat, tavoitteet ja visio seka miten kaytdnndssa edetdan eri osa-alueilla
(Ruuska ym. 2001, 82). Tarkennuksia tarvitaan siihen miten visio toteutuu ja miten Kkil-

pailuetua hankitaan. Selvitettdva on strategiset paatavoitteet ja miten nama tavoitteet
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saavutetaan eli miten yritysta on kehitettava ja mihin kaytannon toimiin olisi alettava.
Selvitettava on mitk& ovat strategialinjaukset kilpailutilanteessa, mita ainutlaatuista yri-
tyksessa todella on kilpailijoihin verrattuna, mité kilpailutekijoitd on parannettava tavoit-
teiden saavuttamiseksi ja miten. (Ruuska ym. 2001, 85.)

Ruuskan ym. (2001, 95.) mukaan tavoitteet ja strategialinjaukset muutetaan erilaisiksi
toimiksi toimintasuunnitelmien pohjalta, jotka muodostetaan erilaisista tyopohjista. Tyo-
pohjien avulla, sen liséksi ettd selvitetdan nykyista toimintaa ja sen kehittdmismahdolli-
suuksia, niin hyddynnetadn tama selvitys ja tavoitellaan tuottavampia ja kannattavam-
pia tulevaisuuden ratkaisuja. On erittain tarkeaa, etta tarkasteltavien toimintojen asian-
tuntijat osallistuvat tydpohjien luovaan mutta huolelliseen tekemiseen, jotta varmistet-
taisiin niiden laatu ja jotta niistd muodostetut toimintasuunnitelmat antaisivat selkeén
suunnan toiminnalle. Huomioitavaa on varmistaa, etta toimintasuunnitelmiin maaritellyt

muutokset etenevat paivittdiseen kaytanndn toimintaan.

Toimintasuunnitelmissa maaritellyt yrityksen strategialinjaukset ja tavoitteet tiivistetdan
kokonaisuudeksi liikeidean avulla. Siina kerrotaan ratkaisusta

- kenelle eli mille kohderyhmille ja asiakassegmenteille toiminta suunnataan

- mitd ja millaisia tuotteita ja palveluita heille tarjotaan, mitéa erilaisia asiakastar-
peita niilla tyydytetdan ja miten se tapahtuu kaytanndssa

- miten asiakkaat saadaan houkuteltua kiinnostumaan ja ostamaan juuri taman
yrityksen tuotteita ja palveluita, sekd miten yritys seka sen tuotteet, palvelut,
toimintatapa ja brandi erottuu kilpailijoista

- miten toiminta ja toimintatapa organisoidaan yrityksen sisalla kannattavasti, mi-
ten toimitaan eri toimintojen kuten markkinoinnin ja myynnin, tuotekehityksen,
tuotannon, jakelun, asiakaspalvelun ja tukitoimintojen osalta, sek& mita naiden
eri toimintojen toimista tehdaan itse ja mista yhteistybkumppanit vastaavat.
(Ruuska ym. 2001, 82.)

Missio eli toiminta ajatus on liikkeideaa muodollisempi tapa méaaritella yrityksen tarkoitus
eli mitd paamaaraa yritys tavoittelee, sekéa milla strategialla ja toiminnalla. Silla esite-
tdan ja viestitddn eri tahoille yrityksen tarkoitus, tehtava ja luonne, mutta silla voidaan
myds paremmin viestid ja hahmottaa yrittdjan tai yritysjohdon visio. (Wickham 2006,
334.) Wickhamin (2006, 338.) mukaan toiminta-ajatuksen tulee olla maaratietoinen
tavoitteessaan mutta realistinen mahdollisuuksiin ja niiden hyddyntamisen valmiuksiin
nahden, jotta se todella voisi auttaa toimintaa. Sen tulee sopivalla tavalla viestia keinot
joilla hyddynnetééan liiketoimintamahdollisuus ja kaytetaan innovaatio. Toiminta-ajatusta
kannattaa kehittaa liikketoiminnan strategisen tarkastelun yhteydessa. Taman tarkaste-

lun yhteydessa tulisi arvioida
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- mita yrittdja tai yritysjohto todella haluaa toiminnalla saavuttaa

- mitd muut toiminnan sidosryhmaét haluavat toiminnalla saavuttaa tai miten toi-
minta voisi auttaa heita

- mabhdollisuus, jota toiminnalla pyritaan hyédyntamaan

- markkinoiden tilanne ja olosuhteet

- haasteet, uhat ja riskit, joita tulee kun pyritdan hyddyntdma&an mahdollisuus

- toiminnan valmiudet, mahdollisuudet, vahvuudet, kyvyt ja kilpailuedut

- nykyiset resurssit joihin voidaan vaikuttaa, tulevaisuudessa tarvittavat resurssit
ja ndiden erotus eli mita lisaresursseja toiminta edellyttaa

- yrityksen, organisaation ja sen verkoston rakenne, seka niiden asema, olosuh-
teet ja toimintakelpoisuus (Wickham 2006, s. 339)

Wickham (2006, 340-341.) mainitsee kirjassaan yhden yleiskayttdisen toiminta-
ajatuksen muodon, jonka kuvaus sisaltda kaikki edellisen arvioinnin asiat. Sen muoto
on seuraavanlainen: “[Yritys] aikoo kayttaa [vahvuudet/kilpailuedut] saavuttaak-
seen/yllapitddkseen [pyrkimykset/tavoite] toimittamalla [tarjooma], jotka tarjoavat [hy6-
dyt/edut] tyydyttaakseen/ratkaistakseen [tarpeet/ongelmat] [asiakassegment-

ti’lkohderyhmd]. Kaikessa toiminnassaan yritys pyrkii aina noudattamaan [arvot].”

Jokaisen menestyvan liiketoiminnan taustalla on onnistunut liiketoimintamalli. Sen
muotoa tai sisaltdd ei ole tarkkaan maaritelty, mutta yleensa siind kuvataan ainakin
mitd asiakkaalle tarjotaan ja miten yritys talla tarjoamisella ansaitsee. Laajemmissa
liketoimintamalleissa on mukana jopa yrityksen Kilpailustrategia ja arvoketjun rakenne
seka yrityksen ja sen organisaation asema arvoverkostossa. Sen voidaan sanoa ole-
van hyvin kattava kuvaus yrityksen toiminnasta. Laajuudeltaan liiketoimintamalli on
tiivistetyn toiminta-ajatuksen ja yksityiskohtaisen liiketoimintasuunnitelman vélista. Se
voi olla muotoutunut toiminnan ja ajan myo6ta tai sitten se voi olla erikseen huolellisesti

suunniteltu ja toteutettu. (Korhonen ym. 2011, 40.)

Korhosen ym. (2011, 42) kirjassa on mainittu Johnsonin, Christensenin ja Kagermannin
(2008) esittelema liiketoimintamallin rakenne (katso kuva 16). Se muodostuu neljasta
toisiinsa liittyvastéa osasta, joilla luodaan ja tuotetaan arvoa. Osat ovat arvolupaus asi-

akkaalle, avainresurssit, avainprosessit ja ansaintalogiikka.
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Kuva 16. Esimerkki liiketoimintamallin rakenteesta (Korhonen ym. 2011, 42).

Tuulaniemen (2011, 175.) kirjassa taas on mainittu Osterwalderin ja Pigneurin (2010)
yhteistydssa 470 verkostoihinsa kuuluvan asiantuntijan kanssa kirjoittama kirja Bu-
siness Model Generation, jossa esitellaan visuaalinen tydkalu liiketoimintamallin kehit-
tamiseen nimeltddn Business Model Canvas (katso kuva 17). Tytkalua voidaan kayt-
taa monella eri tavalla ryhmissa, tydpajoissa, henkilokohtaisesti jne. Se auttaa ymmar-
tamaan kaytannon tasolla mitkd ovat organisaation tarkeimmaét toiminnot arvon luomi-

seksi asiakkaille eli ns. arvonluonnin mekanismit ja miké on niiden vélinen yhteys.

The Business Model Canvas
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at kokonaistuloksesta?

Kuva 17. Business Model Canvas -liiketoimintamallin kehittdmistydkalu (Tuulaniemi 2011, 179).
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Sitten kun tyokalulla on ideoitu liiketoimintamalli, niin voidaan kehittdéd mallia parem-
maksi. Se tapahtuu esim. siten ettd muutetaan kuvan 17 laatikoiden sisalt6a, arvioi-
daan muutosten vaikutuksia, muutetaan uudestaan jne. Liiketoimintamallin arvioimi-

sessa voidaan hyddyntaa eri laatikoiden osalta esim. seuraavanlaisia kysymyksia:

- Kumppanuudet. Ketk& ovat tarkeimmat yhteistybkumppanimme, alihankkijam-
me ja toimittajamme? Mita oleellisia resursseja tai prosesseja heiltd hankimme?

- Ydinprosessit. Mitd prosesseja asiakassuhteemme, ansaintamallimme seka ar-
volupauksemme ja sen jakelukanavat tarvitsee? Mika on lapimenoaika?

- Resurssit. Mitd resursseja asiakassuhteemme, ansaintamallimme seké arvolu-
pauksemme seka sen jakelukanavat tarvitsee? Miké on niiden kiertonopeus?

- Arvolupaus. Mita tarpeita tyydytamme, mita ongelmia ratkaisemme ja mita ar-
voa luomme? Millainen on tarjoomamme jokaisessa asiakassegmentissamme?
Miten tarjoama erottuu kilpailijoista ja mika tekee siita ainutlaatuisen?

- Asiakassuhde. Millaisia suhteita jokainen asiakassegmenttimme odottaa? Mita
naista odotuksista jo tarjoamme ja mitk& ovat niiden kustannukset? Miten asia-
kassuhteemme on yhteydessa liiketoimintamallin eri laatikoihin?

- Arvolupauksen jakelukanavat. Milla tavalla jokainen asiakassegmenttimme ha-
luaa tulla saavutetuksi ja miten nykyddn saavutamme eri asiakassegmenttim-
me? Miten jakelukanavamme ovat yhteydessa toisiinsa ja asiakkaiden toimin-
taan? Mitka jakelukanavamme toimivat tehokkaimmin ja kannattavimmin?

- Asiakassegmentit. Kenelle toimintamme luo arvoa? Kuka tuottaa arvoa toimin-
nallamme? Ketka ovat tarkeimmat asiakkaamme?

- Kulurakenne - Mista prosesseista ja toimista muodostuu eniten kustannuksia el
millainen on kustannusrakenne eri arvoketjun toimien osalta?

- Ansaintamalli - Mita asiakkaamme ovat kiinnostuneita ostamaan, miksi, kuinka
usein ja miten? Mita he nykyaan maksavat, miksi, kuinka usein ja miten? Millai-
nen on katetuotto? Miten kokonaistuloksen luominen jakaantuu eri arvoketjun
toimille laskettuna? (Tuulaniemi 2011, 176-178.)

4.2.3 Riskien hallinta ja onnistumismahdollisuuksien arviointi

Liikeidean, strategiavalintojen ja toimintasuunnitelmien nykyisié ja tulevaisuuden riskeja
tulee selvittdd ennen kuin tavoite lopullisesti asetetaan ja toimintasuunnitelmissa méaari-
teltyjd muutoksia aletaan vieda kaytdnnon toimintaan. Myos ennen kuin SPAGU-
projektissa kehitetyn teknologian pohjalta aletaan vieda liiketoimintasuunnitelmassa
maariteltyjd toimintasuunnitelmia kaytantéon, niin on olennaista arvioida sen onnistu-
mismahdollisuudet ja riskit. Taméa tehdaan virheiden valttdmiseksi ja siksi ettd selviaa

voiko pilotoidun ratkaisun ylipaansa toimittaa tuottavasti ja hyvaksyttavalla riskilla.

Kun riskeja on tunnistettu, niin niitd pyritdan hallitsemaan esim. valttamalla, poistamal-
la, supistamalla tai jopa siirtamall& niitd muille tahoille. (Ruuska ym. 2001, 92.) Toisaal-

ta Gronroosin (2009, 538.) mukaan on my@s olemassa ns. esteitd, jotka voivat kaytan-
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nossa estaa tavoitteiden saavuttamisen. Ne voivat liitty& esim. organisaatioon, erilaisiin

jarjestelmiin, lakeihin, johtamiseen, paatoksien tekemiseen tai strategiavalintoihin.

Rafinejadin (2007, 328.) mukaan joskus joudutaan ns. riskinottoon, jolloin ei varmuu-
della tiedeta seurauksia kun tehdaan paatoksia ja toimia. Tarkoittaa siis sitd, ettd kay-
tettavissa ei ole kaikkea tarvittavaa tietoa ja on riski epaonnistua. Silloin paatokset ja
toimet tulee perustua laskelmiin seurausten ja niiden vaikutusten todennakoisyyksista.
Riskinottaminen liittyy varsinkin korkean teknologian ja niihin liittyvien innovaatioiden
kehittamiseen seka kaupallistamiseen. Se johtuu siita, etta naissa pyritddn saavutta-

maan nyKkyisilla valmiuksilla ja mahdollisuuksilla jotain mité ei ole viela saatu aikaiseksi.

Hutt:n ym. (2010, 253.) mukaan erityisesti tuotteiden osalta innovaatiotoiminta on usein
prosessi, jossa on korkea riski mutta toisaalta ne voivat olla hyvin palkitsevia. Tuottei-
den tulee vastata asiakkaiden nykyisiin ja tuleviin tarpeisiin, jotta toiminnan jatkuva
kasvu olisi mahdollista. Ymparistd on muuttuva, joten sen liséksi etta hallitaan nykyisia
strategialinjauksia, niin tulee myo6s olla varautunut odottamattomiin asioihin ja on voita-

va olla joustava.

Riskit voidaan jakaa tyypin mukaan kolmeen eri ryhnmaan. On liiketoimintaan ja markki-
noihin liittyvia riskeja kuten talouden ja liiketoiminnan suhdannevaihtelut, markkinoiden
houkuttelevuuden pieneneminen, uusien tuotteiden ja palveluiden hyvaksynta markki-
noilla, kilpailu, muutokset asiakkaiden ja toimittajien strategiassa, hintojen lasku, mark-
kinoiden varat ja toimitusketjun valmius. Sitten on teknologiaan ja tuotteeseen liittyvia
riskeja kuten kehitysvaihe, toiminta, kaupallistamisen ajoitus, omaksumisen vastusta-
minen markkinoilla, vanhentuminen ja korvaavat tuotteet. Ja lisdksi on projektin ja
hankkeen riskeja kuten aikataulu, resurssit, toimittajien suorituskyky ja kustannukset.

Riskien hallinnan tulee olla jatkuva prosessi, jossa on esim. seuraavat vaiheet:

Riskien, niiden aiheuttajien ja mahdollisten seurausten tunnistaminen
Riskinoton ja riskinoton jattdmisen vaikutusten ja todenndkoisyyksien arviointi
Riskien asettaminen niiden seurausten mukaiseen tarkeysjarjestykseen
Riskien hallinnan toimintasuunnitelman kehittdminen

Riskien hallinnan toimintasuunnitelman seuranta (Rafinejad 2007, 328-329.)

arwdE

Varsinkin yritysliiketoiminnassa riskien hallinta ei liity ainoastaan siihen kuinka ostetaan
jotain, vaan silla on vaikutusta my6s siihen mitd ostetaan ja keneltd. Ostaessaan jotain
asiakkaat arvioivat sen riskeja ja yhteytta omaan lilkketoimintaansa, joten myds sen ta-

kia on tarkeda pyrkid ymmartamaén asiakasta tuotteita ja palveluita kehittdessa. Kun
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riskien hallinnassa otetaan huomioon asiakas, niin samalla poistetaan myds ostamisen
esteitd. (Korhonen ym. 2011, 23.)

Erikseen on hyva tarkastella niité asioita, joiden tiedetd&n vaikuttavan eniten uusien
tuotteiden ja palveluiden onnistumiseen ja epaonnistumiseen. Zeithamlin ym. (2009,
249.) mukaan yli kuudenkymmenen tata koskevasta tutkimuksesta tehty analyysi ker-
too, ettd merkittavimmat ja luotettavimmat menestystda ennustavat asiat liittyvat tuot-
teen ja palvelun, strategian, prosessien ja markkinoiden ominaisuuksiin. Uudella tuot-
teella ja palvelulla tulee olla mm. asiakastarpeet huomioitu, kilpailuetuja, kehittynytta
teknologiaa, omistautuneita tekij6ita, uudistumiseen keskittynytta tuotekehitysta, mark-
kinointia, jatkokehitystd ja markkinapotentiaalia. Seuraavat asiat selvitetddn ns. tuo-

teideoiden onnistumismahdollisuuksien arvioinnissa, joita on mm. WISC-ohjelma:

- Yhteiskunnan hyvéksynta (esim. laillisuus, turvallisuus, ymparistovaikutus, yh-
teiskunnallinen hyoty)

- Liiketoimintariskit (esim. toimintakelpoisuus, valmistettavuus, kehitysvaihe, in-
vestointikustannukset, takaisinmaksuaika, kannattavuus, markkinatutkimus, tut-
kimus ja kehitys)

- Kysynta (esim. markkinapotentiaali, myyntiennuste, kysynnan trendit, kysynnan
pysyvyys, elinkaari, synergiavaikutus)

- Markkinahyvaksynta (esim. yhteensopivuus, koulutus, tarve, riippuvuus, naky-
vyys, myynnin edistdminen, jakelu, huolto)

- Kilpailu (esim. ulkonadké, toimivuus, kestédvyys, hinta, olemassa oleva kilpailu,
uusi kilpailu, teollinen suoja). (Fogelholm 2009, 19.)

Yleisesti kaytossd olevaa toimintaympariston tunnistamisen, arvioinnin ja kehittdmisen
tyokalua SWOT-analyysia voidaan kayttdd myds onnistumismahdollisuuksien arvioin-
tiin ja riskien hallintaan. Yrityksen siséisesta ympéristosta sen avulla voidaan selvittda
vahvuudet eli voimavarat ja miettid miten ne hyddynnetéaén, seka heikkoudet eli ongel-
mat ja miettia miten ne korjataan. Yrityksen ulkoisesta ymparistosta sen avulla voidaan
selvittad mahdollisuudet ja miettia miten ne hyddynnetddn, sekd uhat ja miettia miten
niihin varaudutaan. (Ruuska ym. 2001, 74-75.)

Stutelyn (2012, 52) mukaan vahvuudet ja heikkoudet voivat liittyd mm. prosesseihin,
johtoon, markkinointiin, myyntiin, osaamiseen, tietoihin, kokemuksiin, teknologian omi-
naisuuksiin, patentteihin, tiloihin, laitteisiin, tietojarjestelmiin ja rahoitukseen. Stutelyn
(2012, 53) mukaan mahdollisuudet ja uhat voivat taas liittyd mm. markkinoihin, kilpai-
luun, yhteistydverkostoon, toimialaan, toimialajarjest6ihin, tyémarkkinoihin, rahoitus-
markkinoihin, valuuttakursseihin, ymparistolla lobbaukseen, taloudelliseen kehitykseen,

politikkaan, luonnonkatastrofeihin ja ajoitukseen.



57

Ruuska ym. (2001, 92.) mainitsevat tarkemmin erilaisia liikeriskeja, esim. asiakkaiden
kannattavuus, luottotappiot, kilpailijoiden toimet, riippuvuus asiakkaasta tai toimittajas-
ta, sitoumukset ja sopimukset, kannattavuus, kayttépaaoman riittdvyys, tuotteiden ko-
piointi, henkildt, johdon henkildsuhteet, raaka-aineiden saatavuus, sekd muutokset
markkinatilanteessa, teknologiassa, laatuvaatimuksissa, lainsdddanndssa ja kulutustot-

tumuksissa. Lisdksi on ns. vahinkoriskeja, joihin voi yleensa varautua vakuutuksilla.

4.2.4 Henkiléston, organisaation ja kumppanien osaaminen kilpailuetuna

Liiketoimintasuunnitelmassa asetettuihin tavoitteisiin padseminen edellyttdd henkilds-
tbn osaamista ja osaamisen kehittymista toimintasuunnitelmien toteuttamisen mukana.
Henkildston osaaminen ja kouluttautuminen on erityisen tarkeaa tilanteissa kuten toi-
minta kasvaa paljon, markkina-alue laajenee, uutta teknologiaa otetaan kayttoon, asi-
akkaiden odotukset kasvavat, tydnkuvaukset muuttuvat jne. (Ruuska ym. 2001, 110.)
Tamé osa-alue on erityisesti huomioitava SPAGU-projektin osalta, koska projektin
kaupallisessa hyddyntadmisessa tilanne on juuri ylla olevien tilanteiden mukainen.

Lahtokohdat on selvitettava ensin, esim. mik& on yrityksen omistusrakenne ja onko
henkilostén maara riittava tarpeeseen ndhden. On selvitettdva myds mitad erityista
osaamista organisaatiolla on, mihin se perustuu, miten sita kaytetdan ja onko jotain
muuta tarpeellista osaamista. Liséksi on mietittava voiko tasta selvityksesta lopputule-

mana paatella jotain. (Ruuska ym. 2001, 43.)

Henkildstolle ja organisaatiolle tulee tehdéa henkildstésuunnitelma, jonka avulla varmis-
tetaan henkildresurssien maard, osaaminen ja kehitetdan osaamista. Siina maéaaritel-
l[&&n organisaation tavoitetila, joka mahdollistaisi toimintasuunnitelmien toteutumisen
tavoitteisiin pAdsemiseksi. Tulee selvittda eri yrityksen toimintojen, johdon ja myés hal-
lituksen osalta pitdisikd jotain muuttaa ja jos pitéisi niin miten. Arvioidaan esim. tarvi-
taanko tehostamista, henkiloston maaran lisdamista, vastuualueiden selventdmistd,
johtamistavan tai johtamisjarjestelmien kehittdmista, ulkopuolista asiantuntemusta jne.
(Ruuska ym. 2001, 108.)

Ruuskan ym. (2001, 122-123.) mukaan koko toiminnan perusrakenteen muuttaminen
on isoimpia ja siten haastavimpia asioita liiketoiminnan suunnittelulle, koska silloin ky-

seenalaistetaan mihin koko toiminta perustuu. Tarke&& on analysoida resurssit, arvioi-
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da vahvuudet ja heikkoudet, seka selvittdd mm. olemassa olevat asiakkaat, varastoti-
lanne, tilat ja laitteet. Muutosprosessissa olennaista on huomioida henkilost6, koska
yleensa kun yrityksen koko toimintaa muutetaan, niin myos koko yrityskulttuurin tulee
muuttua. Tama kasittaa kaikki organisaatiotasot, johdosta asiakaspalveluun ja tuotan-
toon. Muutosprosessissa yleenséa henkildstén osaamisen tulee kehittyd, koska tehtavéat
muuttuvat, mutta itse muutostilanteessa tarvitaan maaratietoista asennetta, motivaatio-

ta, omistautuneisuutta, markkinalahtoisyytta ja innovatiivisuutta.

Toimintasuunnitelmat saattavat tarvita lisda resursseja ja ndin on usein varsinkin aloit-
tavien ja kasvavien yritysten osalta. Silloin voidaan miettid miten yhteistydverkostoa
kehitetaan, koska yhteistyokumppaneilta voidaan saada hyétya erilaisiin tavoitteisiin
kuten toiminnan volyymin lisddmiseen, suurempien asiakkaiden tai projektien saami-
seen, kustannussaastoihin, toiminnan tehostamiseen, uudistumiseen. Lisaa resursseja

yhteistydkumppanit voivat tuoda esim.

- markkinoinnissa ja myynnissé, koska voidaan ulkoistaa toimia tai tukitoimia tai
tehda yhteisty6td esim. mainonnan, viennin tai myyntiverkoston osalta

- tuotekehityksessé, koska voidaan yhdessa tutkia ja kehittaa tuotetta tai palvelua
tai kokonaisratkaisua paremmaksi

- tuotannossa, koska voidaan ulkoistaa toimia tai tukitoimia tai hyédyntaa yhteisia
tuotantopuitteita

- henkildstoon liittyen, koska voidaan jarjestaa yhteista koulutusta, kayttaa yhtei-
sid henkiléresursseja tai ratkaista puutteita osaamisessa. (Ruuska ym. 2001,
112.)

Tulee arvioida missa voidaan tehdé yhteistyota, mitd ulkoistetaan yhteistyokumppaneil-
le, mutta mahdollisesti myts mité ulkoistettuja toimia tehdaan jatkossa itse. Pitda myos
suunnitella miten hallitaan yhteistydverkostoa, jotta voidaan seurata yhteistydverkostoa
kokonaisuutena mutta myoés yksittaisia yhteistyokumppaneita. (Ruuska ym. 2001, 44—
45.) Ruuska ym. (2001, 113) maarittelevat yhteistydon suunnittelulle tarpeellisia huomi-
oitavia asioita, kuten mita toimia tehdaan, milla aikataululla, kuka toimista vastaa ja

mika on rahallinen tarve.

Kansainvalistyminen on mahdollisuus, mutta joskus se tulee ns. pakotettuna yrityksen
kasvaessa tai ulkomaisen kilpailun myo6ta. Se voi olla niin tuontia kuin vientid, joissa
yhteistydn merkitys korostuu. Kansainvalistyminen on usein haasteena, ja varsinkin
silloin kun viedaéan tietotaitoa tai oikeuksia, ostetaan teknologiaa tai tuotantoa, tai pe-

rustetaan tuotantoa, myyntikonttoreita tai yhteisyrityksia. (Ruuska ym. 2001, 126.)
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Wickhamin (2006, 209.) mukaan liiketoiminnassa menestyminen voidaan ymmartaa
yhteistyon onnistumisena eri sidosryhmien kanssa. On erilaisia sidosryhmi&, jotka ovat
toiminnasta kiinnostuneita, joilla on odotuksia toiminnasta ja jotka saavat tuloksia toi-
minnasta. Tulee huomioida kaikki sidosryhmét, ei vain rahoittajat, ja méaaritella tavoit-
teet heidan odotuksiin ndhden. Wickham mainitsee tassa yhteydessa myods sosiaalisen

vastuuntunnon huomioon ottamisen tarkeéan merkityksen toiminnalle.

Rafinejadin (2007, 270-271.) mukaan seka aloittavien pienten yritysten ettd menesty-
vien suurten yritysten tulee nykydan hankkia lisdd resursseja ns. strategisten kump-
panuuksien kautta, ei vain alihankkijoiden tai toimittajien kautta. Se johtuu siita, etta
tuotteita ja palveluita vaaditaan markkinoille nopealla aikataululla, ja siitd ettd usein
tuotantoa (ja palvelutuotantoa) tehdékseen tarvitaan riskinottoa nopeasti muuttuvan
teknologian ja markkinoiden seka suurten investointeja takia. Oikea aika ja tilanne stra-

tegisten kumppaneiden tarvitsemiseen voi johtua mm. seuraavista syista

- markkinariski

- kova kilpailu

- kokonaisen tuotteen, oheistuotteiden, palvelun, oheispalvelujen tai kokonaisrat-
kaisun kehittdminen maksaa liian paljon tai vie liian kauan aikaa

- tarjooman kehittdmiseen ei ole riittdvaa osaamista tai tarvittavaa teknologiaa

- taloudellisia tai teknisia resursseja ei ole tarvittavaa maaraa tai tuotantokapasi-
teetin valmistaminen on liian suuri riski

- markkina-alueiden valmiuksien kuten jakeluketjun tai infrastruktuuri kehittamien
maksaa liian paljon tai vie liian kauan aikaa

- asiakassegmentista tai kohderyhmasta ei ole tietoa tai ei ole asiakassuhdetta

Strategiset kumppanit tulee ymmarrettavasti valita huolellisesti luottamuksen varmis-
tamiseksi. On selvitettava etta tavoitteet, strategiat ja yrityskulttuurit ovat sopusoinnus-
sa, ja ettd kumppanuudesta molemmat osapuolet hydtyvat. Toisiaan taydentavat vah-
vuudet on erityisesti huomioitava, jotta kumppanuus on yhdessd ns. enemman kuin
osiensa summa. (Rafinejad 2007, 273.) Rafinejad (2007, 274) painottaa, ettd kumppa-
nin valinnan lisdksi aivan yhta tarkeaa on seurata kumppanuutta ja pitaa se voimis-

Saan.

Blchel ym. (1998, 15-16.) mainitsevat kirjassaan Harriganin (1986) yksityiskohtaisen
analyysin yritysten ongelmista, tavoitteista ja motiiveista, jotka voivat johtaa yhteisyri-
tyksen perustamiseen. Yhteisyrityksen perustaminen voi johtua monenlaisista liiketoi-

minnan syista tai tavoitteista kuten
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- yrityksen sisdisista syistd, esim. riskien ja kustannusten jakaminen, sellaisten
resurssien varmistaminen mita ei ole markkinoilla saatavana, taloudellisten re-
surssien saaminen, edun saaminen suuruusluokasta tai kokonaisuudesta, asi-
akkaiden tai uuden teknologian saaminen, johtamistavan parantaminen tai yrit-
tamishaluisten tydntekijoiden kannustaminen

- kilpailukyvyn tavoitteista, esim. toimialan rakenteelliseen kehitykseen vaikutta-
minen, kilpailijoiden estaminen, globalisaatioon tai toimialan rajojen sumentumi-
seen puolustautuminen tai kilpailukykyisempien yksikdiden rakentaminen

- strategisista tavoitteista, esim. yhteistydn rakentaminen ja hy6dyntaminen,
osaamisen ja teknologian vaihtaminen tai toiminnan monipuolistaminen.

Orsoni-Vautheyn (2006.) kirja kertoo miten yhteisyritys perustetaan, miten siitd kasva-
tetaan menestyva yritys ja miten véltetaan tyypillisimmat ongelmat ja esteet siihen liit-
tyen. Orsoni-Vautheyn mukaan yhteisyritys on yksi tehokkaimmista strategisista mene-
telmista tullakseen tehokkaammaksi markkinoilla ja onnistuakseen nykyisissa liiketoi-
minnan ymparistoissad. Tassa opinnaytetydssa on poimittu asioita kirjasta kertovasta
artikkelista www.about.com-internetsivustolta, jossa kerrotaan mika on yhteisyritys,
miten sellainen toimii, pitaisikd sellainen perustaa, mitk& ovat sellaisen onnistusmabh-
dollisuudet, mita riskeja sellaiseen siséltyy ja mitkd ovat sellaisen lainmukaiset vaiku-

tukset.

Yhteisyritys on kahden tai useamman tahon, pienten tai suurten, yleensa yritysten,
muodostama strateginen kumppanuussuhde, jossa sovitaan jaettavaksi markkinat,
patentit, varat, tiedot ja tuotot. Se eroaa fuusioitumisesta eli yritysten sulautumisesta
mm. siten, ettd omistajuus ei vaihdu. Yleensa pienten yritysten syyna yhteisyrityksen
perustamiseen on uskomus siita, etta yhteisyrityksend ollaan menestyksekkdampia
suurempia kilpailijoita vastaan. Samankaltaisia tuotteita ja palveluita tarjoavat yritykset
voivat kumppanuuden kautta laajentaa nopeammin markkina-aluettaan ilman suuria

investointeja. (Orsoni-Vauthey 2006.)

Yhteisyritys ei toimi ainoastaan siltd pohjalta ettd autetaan prosessia yhteystyon avulla,
vaan olennaista on miten itse yhteisyritys toteutetaan. Tavalliset kumppanuudet ja fuu-
siot taytyy toki suunnitella huolellisesti ja yksityiskohtaisesti sekd toteuttaa tarkan
suunnitelman mukaisesti, mutta n&in on varsinkin yhteisyritysten toteuttamisen osalta
jotta eri tahot onnistuvat siind. Yhteisyrityksen perustavien tahojen vélisessé lainmukai-
sessa sopimuksessa maaritelladn yhteisyrityksen tavoite ja mitéa aineellista ja/tai ainee-
tonta omaisuutta eri tahot tuovat yhteisyritykseen. Yrityksen kannattaa arvioida yhteis-

yrityksen perustamista seuraavien asioiden pohjalta:
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- mit& yritys tarjoaa ja milla tavoin se saavuttaa markkinat

- ketka ovat yrityksen kilpailijoita ja jos ne ovat parempia markkinoiden saavutta-
misessa ja tuottojen tekemisessa, niin mita niilla on mitd ko. yrityksella ei ole

- onko sellaisia maantieteellisia markkina-alueita, jotka jaévéat saavuttamatta, mi-
kali ei ole paikallisia kumppaneita tai jonne investoiminen on liian kallista

- tarvitseeko sellaista tietotaitoa kehittaa, jota jo joku toinen on kehittanyt

- onko olemassa sellaisia yrityksi&, joiden avulla voisi laajentaa markkinoita

- onko olemassa sellaisia yrityksia, joiden henkiléresurssit voisivat taydentda ko.
yrityksen resursseja esim. markkinoinnissa, tuotekehityksessa tai tuotannossa

- milta yrittdjan tai yritysjohdon nakodkulmasta resurssien yhdistdminen vaikuttaa,
onko parempi johtaa ja toimia yksin vai jakaa pala suuremmasta yrityksesta

- onko yrityksella mahdollisuus ja resurssit varmistaa kaikki tarpeelliset lakiasiat

- voiko joitain paikallisia lakiasioita ohittaa tai kiertda yhteisyrityksen kautta

- onko yrittgjan tai yritysjohdon tiedossa muita yhteisyrityksia, joista voisi oppia

- onko yrittgjan tai yritysjohdon tiedossa, etta taytyy kayda lapi useita asioita sekéa
tehda kokonainen ja yksityiskohtainen liiketoimintasuunnitelma yhdessa

- onko yrittgjan tai yritysjohdon tiedossa, etta useimpien yhteisyritysten perusta-
misen jalkeen joudutaan tekem&éan jotain henkildstovahennyksia

- onko yritys menemassa mukaan yhteisyritykseen sen takia, etta yrittaja tai yri-
tysjohto ei nde muuta keinoa selvittdd ongelmia

- onko yrityksella jo tiedossa joku toinen yritys joka on kiinnostava yhteisyrityksen
perustamisen nakokulmasta, ja jos on niin onko tama toinen yritys kiinnostunut

- tarvitseeko yritys lisda uskottavuutta, ja jos tarvitsee niin onko tiedossa joku yri-
tys jolla on sellaista uskottavuutta mita yritys tarvitsee

- mitk& ovat yrityksen vahvuudet ja heikkoudet, ja mitk& ovat tavoiteltavien mark-
kinoiden mahdollisuudet ja uhat

- onko yrityksella tarvittava tuki mita yhteisyrityksen perustamiseen tarvitaan

- mitkd ovat yrityksen onnistumisen mahdollisuudet yhteisyrityksen perustami-
seen liittyen. (Orsoni-Vauthey 2006.)

Orsoni-Vautheyn (2006.) mukaan inhimilliset tekijat, kuten henkiléresurssien tai tiedon
yhteensovittaminen, ovat yhteisyrityksen onnistumisen mahdollisuuksiin olennaisessa
osassa. Hieman yli puolet yhteisyrityksista epéonnistuu viiden vuoden kuluessa perus-
tamisesta. Kehittyvissa maissa ne epaonnistuvat teollisuusmaita useammin, ja siihen
syyna ovat mm. puutteelliset tiedot paikallisesta lainsaadannosta, viestintdongelmat,

sovituista asioista poikkeaminen, erilaiset kasitykset aikarajoista jne.

Onnistuminen riippuu yhteisyrityksen tehokkuudesta, joten sita tulee mitata jotenkin.
Tehokkuus ja siten my6s mittarit riippuvat asioista joita yhteisyrityksella tavoitellaan,
asioista kuten voittojen kasvattaminen, tuotekehityskulujen jakaminen, markkina-
aseman parantaminen tai sailyttaminen, jakelukanavien parantaminen, kustannusten
vahentdminen, uuden teknologian kehittdminen, tarjooman monipuolistaminen, kilpai-
lun vahentaminen tai riskin jakaminen. Kun arvioidaan yhteisyrityksen epaonnistumisen
mahdollisuuksia ja miten paljon siita tulee hyodtya, niin on tarkedd huomioida miten pal-
jon voidaan menettdd, mikali ei perusteta yhteisyritysta. Suurin riski epédonnistua on,

mikali yhteisyrityksen perustuvilla yrityksilla on erilainen kulttuuri. Se johtuu siita, etta
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erilaisessa yrityskulttuurissa on yleensa erilaiset toimintatavat ja tavoitteet, ja yhteisyri-
tys perustuu luottamukseen ja yhtendisiin tavoitteisiin. (Orsoni-Vauthey 2006.)

4.2.5 Laatua tuotekehityksesta ja tuotannosta markkinointiin ja myyntiin

llman myyntid ei ole liiketoimintaa, ja onnistumalla myynnissa onnistuu mita todenna-
koéisimmin myds muuten liiketoiminnassa. Tama on myods syy miksi SPAGU-projekti
ylipdansa on paatetty aloittaa ja miksi siihen on osallistunut mukaan yrityksia ja muita
tahoja, halutaan myyntia ja onnistua liiketoiminnassa. Organisaation kaikkien tahojen
tulisi pyrkia tulokselliseen myyntiin, ts. hyviin valmiuksiin luoda arvoa asiakkalille.
(Mattsson & Parvinen 2011, 13.) Asiakasarvoa luodaan toiminnalla joka perustuu asi-
akkaiden tarpeisiin ja odotuksiin. Ruuskan ym. (2001, 58) mukaan sellaisen toiminnan
aikaan saaminen on lahtokohtana markkinoinnissa. Kilpailuun valmiudet markkinoinnil-
le antaa tuotekehitys esim. tuotteiden elinkaaren myota, ja itse asiassa tuotekehityksen
ja markkinoinnin tulee olla kiinte&sti yhtenaisia toimintoja (Ruuska ym. 2001, 34).

Ruuskan ym. (2001, 106.) mukaan myds laatu ja sen kehittdminen perustuu asiakkai-
den tarpeisiin ja odotuksiin, joista tieto saadaan tai hankitaan palautteilla. Niiden avulla
selvitetaan asiakkaiden tyytyméattémyyttd poistavia ja tyytyvaisyytta lisdavia tekijoita,
joiden pohjalta kehitetddn toimintaa, tuotteita ja palveluita. TAma on laadun kehittamis-
ta, ja voidaan puhua tarkemmin ns. toiminnan laadun kehittdmisestd. Koko henkilost6
ja organisaatio tulee saada mukaan laadukkaaseen toimintaan. Se tarkoittaa, etta
myds tuotannon valinnoissa on huomioitava asiakas, sen tarpeet ja odotukset. (Ruuska
ym. 2001, 104.) Edella olevasta on paéateltavissa, ettd myynnin, markkinoinnin, tuote-
kehityksen, tuotannon ja laadun vdlilla on yhteys, jonka onnistuessa onnistutaan myos

liiketoiminnassa.

Yritykset tekevét liiketoimintaa eri toimialoilla, yhdessa tai useammassa. Toimialan
kehitys alkaa markkinoilla yleistyvan innovaation, yleensa teknologian, myota. Myo-
hemmin nama innovaatiot korvataan markkinoilla uusilla innovaatioilla jne. Yritysten on
toimittava innovaatioiden elinkaaren eri vaiheissa eri tavalla. Liiketoimintasuunnitel-
massa tarkeimmat valinnat liittyvat usein kehityksen alkuvaiheeseen, koska vaikka ky-
seessa olisikin hyva innovaatio, niin silloin on yleensé ongelmia kasvattaa toimintaa tai
tehd& tuottavaa liiketoimintaa. Tarke&d on vakuuttaa asiakkaat innovaation eduista,

joten on hyva loytaa asiakkaita markkinoilta joiden tarpeisiin tai ongelmiin innovaatio on
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erityisesti ratkaisuna. Kun sellainen kohderyhmé on Idydetty, niin voidaan toki jatkaa
tuotekehitysta ja markkinointia muiden asiakkaiden osalta. (Ruuska ym. 2001, 54.)

Ruuskan ym. (2001, 66.) mukaan toimialan kehityksen alkuvaiheessa ei valttdmaétta ole
kilpailijoita samalla toimialalla. Se ei kuitenkaan tarkoita ettei kilpailua olisi ollenkaan,
vaan silloin kilpailijoina ovat asiakkaan aiemmat eli ns. vanhat ratkaisut. Toimialan ke-
hityksen alkuvaiheessa kilpailun merkitys on kuitenkin pienempi ja toki yritysten on sil-
loin helpompi varmistaa kilpailuasemansa. Mythemmin kilpailulla on suurempi merkitys

ja yleensa kilpailijoita tulee kehittyville toimialoille hyvin nopeasti.

Kilpailu on tarkea osatekija siind miten liiketoiminnassa onnistutaan ja erityisesti miten
siind menestytadn. On pyrittdva varmistamaan kilpailuasemansa useassa asiassa hy-
vien tuotteiden ja palveluiden liséksi, kuten brandi, tuotekehitys, hinnat, hankintatoimi,
sijainti, laatu, tehokkuus, jakeluketju, seké kaytannon tyd mainonnassa ja myynnissa.
(Ruuska ym. 2001, 66.) Kun tarkemmin vertaillaan yrityksia keskenaan esim. yritysliike-
toiminnoissa, niin silloin vaikuttavia asioita voivat olla mm. yrityksen muut asiakkaat,
johto, kannattavuus, markkina-asema, investoinnit, innovatiivisuus, henkildsté tai talou-
dellinen asema (Ruuska ym. 2001, 68). Ruuska ym. (2001, 69) mainitsevat tarkeén
kilpailuasemaa arvioitaessa huomioitavan kysymyksen: ketka itse asiassa ovat avain-

kilpailijoitamme?

Fogelholm (2009, 14-16.) esittelee kirjassaan ns. keksinndn kehityspolun markkinoille,

eli seuraavat vaiheet joiden kautta idea ts. innovaatio voi edetd myyntiin:

idea tai havainto tarpeesta tai ongelmasta markkinoilla

idea tai visio tuotteesta (tai palvelusta)

alustavat laskelmat ja luonnostelut

uutuustutkimus eli selvitys idean uutuudesta

koekappaleen (prototyypin) tai havaintomallin tekeminen

teollisen suojan eli patentin tai suojaocikeuden hakeminen

taloudellisten laskelmien analysointi, esim. valmistuskustannusten selvittaminen
alustava markkinatutkimus, esim. kilpailijat, markkinoiden suuruusluokka
kayttotestit ja niiden perusteella tehtavat muutokset

10. tuotteistaminen, esim. teollinen muotoilu ja valmistusmenetelmien valinta
11. ensimmaisen tuotantosarjan (nollasarjan) valmistus

12. toiset kayttotestit ja niiden perusteella tehtavat muutokset

13. markkinatutkimus, esim. jakelukanavien ja alan lainsd&dannon selvitys
14. alihankkijoiden valitseminen

15. koevalmistus ja valmistus

16. koemarkkinointi ja markkinointi

17. myynti

CoNoOkRwWNE
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Rafinejad (2007, 91-92.) kertoo kirjassaan, minkalaisia kustannuksia tulee uuden tuot-
teen markkinoille toimittamisesta. Sen lisaksi, ettd on yrityksen toiminnan yleiskustan-
nuksia, padomakustannuksia ja johdon kustannuksia, niin taytyy tehda investointeja eri

asioihin kuten

- tuotekehitys ja kaupallistaminen, esim. markkinointi, tutkimus ja kehitys, suun-
nittelu, testaaminen, jarjestelmien kehittaminen, dokumentointi, tuotteen esittely

- markkinoiden kehittdminen, esim. myyntihenkilokunta, jakelijat, jalleenmyyjéat,
edustajat, kumppanit, (yhteisyritykset), tukitoimintojen henkilokunta, infrastruk-
tuuri, tilat, laitteet, kouluttaminen

- valmistus (kiintedt kustannukset), esim. infrastruktuuri, tilat, laitteet, tydkalut,
toimitusketjun kehittdminen

- valmistus (muuttuvat kustannukset), esim. materiaalit, tyévoima, varastointi

- myynti, tuki ja palvelut, esim. myynninedistaminen, mainonta, jakelu, esittely-
tuotteet, asentaminen, takuu, kunnossapito, tyévoima, varaosien varastointi.

Yrityksen strategiavalintojen pohjalta tulee maaritella strategia tuotekehitykselle ja teh-
da tuotekehityssuunnitelma sekéa nykyisten etta uusien tuotteiden ja palveluiden osalta.
Selvitetddn miten nykyisid tuotteita ja palveluita voi kehittdd, esim. voidaanko kokonai-
suutta taydentdd, kustannuksia vahentaa tai materiaaleja vaihtaa, keksitaanko niille
uusia kayttokohteita, tai voiko asiakaslahtdisyyttd, kaytettavyytta, muotoilua tai valmis-
tettavuutta parantaa. Uusien tuotteiden ja palveluiden osalta selvitetddn aikataulut,
tarvittavat resurssit, seurantatavat, seka miten hallitaan ja vaiheistetaan kehittdminen,
testaaminen ja markkinoille lanseeraaminen. (Ruuska ym. 2001, 102.) Ruuskan ym.
(2001, 34) mukaan my0s palveluyritysten, jotka eivéat valmista fyysisid tuotteita, tulee
toiminnassa huomioida tuotekehitys. Usein naissa pyritdan toki parantamaan palvelua

ja asiakaspalvelua, mutta varsinaisia palvelutuotteita ei tavoitteellisesti kehiteta.

Rafinejadin (2007, 85.) mukaan menestyvan tuotteen kehittamiseen markkinoinnin tu-
lee tukea tuotekehitystd segmentoimalla markkinat ja tunnistamalla ne asiakkaat joille
toimintaa kohdistetaan seka pyrkimalla ymmaéartdamaan heiddn ominaisuuksia. Naiden
pohjalta tulee maaritella arvolupaus, kehittda tuotteelle kehityspolku ja sijoittaa tuote
markkinoille asiakkaan nakokulmasta kilpailijat huomioiden. Markkinoiden segmentoi-
misella tarkoitetaan asiakassegmentteja eli asiakasryhmia, joilla on samanlaiset tarpeet
ja odotukset. Toimiminen kaikissa asiakassegmenteissa ei ole yleensa ole kannattavaa
tai edes mahdollista, joten yrityksen tulee valita ne, ja kohdistaa tuotekehitys ja markki-

nointi niihin niiden tarpeiden ja odotusten mukaisesti. (Ruuska ym. 2001, 58.)

Asiakasryhmia voi segmentoida erilaisten ominaisuuksien kuten toimialan, koon tai

sijainnin mukaan. Maaritellaan jarkevimmat perusteet, joiden mukaan valitaan asiakas-
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segmentit. Arvioidaan mm. millaisia muutoksia asiakasryhmissa on tapahtumassa, mi-
hin suuntaan ne ovat kehittymassa, mitka ryhmat kasvavat tai pienenevat, sekd voiko
yrityksen omasta toiminnasta paatella jotain. (Ruuska ym. 2001, 58-59.)

Hutt:n ym. (2010, 123.) mukaan on arvioitava kunkin asiakassegmentin kysynta, sen
jalkeen kun ne on valittu. Kysynnén perusteella on tehtavissa myyntiennusteet, jotka
ovat haastava toteuttaa tarkasti, mutta jotka ovat erittain tarkeitéa koska niiden pohjalta
asetetaan vaatimuksia organisaation osalta. Rafinejad (2007, 86.) taas kertoo seg-
menttianalyysistd, jossa selvitetddn kuinka hyvin tuotteen ominaisuudet ja erikoispiir-
teet tyydyttavat asiakkaiden tarpeita verrattuna kilpailijoiden tuotteisiin. Taman pohjalta
voidaan arvioida miten suuri markkinamahdollisuus on yritykseen tuotteille tai teknolo-

gialle eri segmenteissa, joten voidaan kohdistaa toimintaa tarkeysjarjestyksessa.

Kilpailijoiden ja asiakkaiden lisdksi liiketoiminnan ja toimialan menestymiseen vaikuttaa
monet erilaiset asiat ja niiden muutokset, kuten materiaalien ja tyévoiman saatavuus ja
hinta, globalisaatio, verkostoituminen, valuuttamarkkinat, taloussuhdanteet, teknologian
kehitys, muoti, trendit, lainsdadanto, viestinta, ymparistdn suojelu, vaesttkehitys. Nama
asiat ja niiden muutokset voivat olla haasteita mutta myds mahdollisuuksia, varsinkin
jos Kkilpailijat ole niitd ennakoineet. Ne tulee arvioida ja selvittdd miten niihin varaudu-
taan. (Ruuska ym. 2001, 70.)

Yrityksen strategiavalintojen pohjalta tulee maaritella strategia tuotannolle, joka koskee
my0s palvelutuotantoa. Tehdaéan tuotantosuunnitelma, johon selvitetddn miten tuotan-
toprosessia kehitetaan niin ettd huomioidaan asiakas, parannetaan tuottavuutta ja saa-
daan kuntoon tuotantopuitteet, kuten tilat, koneet, kapasiteetti, tydtavat, henkiléresurs-
sit, tuotannon johtaminen ja ohjaus- ja seurantajarjestelmat. Suunnitelmaan tulee miet-
tia mm. ostaminen, materiaalit, komponentit, alihankinta, energia, kuljetukset. Arvioi-
daan tuotannon teknologiaratkaisut, jotka riippuvat paljon siitd tehddaankd sarjatuotan-
tona ja automaationa vai valmistetaanko tuotteet yksil6llisesti ja joustavasti. Selvitetd&n
tuotannossa tarvittavat investoinnit ja tehdaan niistd rahoitus- ja tuottolaskelmat.
(Ruuska ym. 2001, 104.)

Tuotantosuunnitelmalla pyritaan siihen ettd voidaan toimittaa ensiluokkaista laatua ja
siten myds arvoa kilpailijoihin verrattuna. Asiakkaalle toimittamisessa erityisesti huomi-
oita tulisi kiinnittaa siihen, etta tuotehallinnan, asiakaspalvelun ja myynnin toimet toimi-

sivat hyvin yhteistytssa. (Hutt ym. 2010, 228.) Koko organisaatio tulee saada mukaan
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laadukkaaseen toimintaan, jotta voidaan todella toimittaa asiakkaalle laatua. Tuotteen
ja palvelun laadun liséksi siten my0ds toiminnan laatua tulee pyrkia kehittimaan. Laa-
dun yllapitamisesta, seuraamisesta ja kehittamisesta kaytetaan kasitettd laatujohtami-
nen. Laatujohtamisessa huomioidaan mm. tyéymparisto, laatustandardit ja laatumittarit.
Joissain yrityksissd on myo6s laatutoiminnan kokonaisuutta kuvaava laatujarjestelma.
(Ruuska ym. 2001, 106.)

Yrityksen strategiavalintojen pohjalta tulee maaritella strategia myynnille, markkinoinnil-
le ja viestinnalle ja tehdd markkinointisuunnitelma. Sen lahtékohtana ovat myyntitavoit-
teet, jotka pohjautuvat myyntiennusteisiin, Kilpailutilanteen arviointiin ja omiin vahvuuk-
siin. Kaikkien toimintojen osalta pyritddn myyntitavoitteissa onnistumiseen. Markkinoin-
tisuunnitelmassa otetaan huomioon myds valitut asiakassegmentit, heidan tarpeet ja

ostoperusteet, seka varsinkin tarkeimmat kohderyhmat. (Ruuska ym. 2001, 96-98.)

Myyntikanavat ovat tarked osatekija markkinoinnissa. Markkinointisuunnitelmassa arvi-
oidaan mihin asiakassegmentteihin toimintaa tulee kohdistaa ja miten kehitetdé&dn myyn-
tiorganisaatiota, yhteistyoverkostoa ja jakeluketjua. Maaritelladn miten valitaan, raken-
netaan, hallitaan ja paatetdan kumppanuuksia, ja miten seurataan jakeluketjua, asia-
kassuhteita ja myyntia. Otetaan my0s kantaa siihen miten myyntiin kannustetaan ja

miten siitd palkitaan. (Mattsson ym. 2011, 16.)

Markkinointi hyodyntda viestintdd monessa asiassa, kuten kaytannon myyntitydssa,
mainonnassa, myynninedistamisessa ja tiedottamisessa. Joskus tehddaan myos erilli-
nen ns. viestintdsuunnitelma. Puhutaan my6s markkinointiviestinnéasta, jossa huomioi-
daan asiakassegmentin ja omien tuotteiden ja palveluiden luonne, ja hyddynnetaan

viestintakeinoja jarkevasti monella eri tavalla. (Ruuska ym. 2001, 100.)

Markkinoinnin johtamisen ytimesséa on Hutt:n ym. (2010, 208) mukaan se millainen on
yrityksen kyky konseptoida eli liittd& yhteen asiakkaille arvoa luoviksi ratkaisuiksi erilai-
sia tuotteita ja palveluita. Samasta asiasta kertoo myds Mattsson ym. (2011, 247-
248.), jotka kayttavat siitd kasitettd ratkaisustrategia. He esittelevat kirjassaan ana-
lyysiinsé perustuvat seuraavanlaiset yleiskayttoiset parhaat kaytannot ratkaisustrategi-

an toteuttamiseen ja onnistumiseen:
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1. Yrityksen ratkaisuldhtdinen suuntautuminen ja sen mukainen yleinen organisa-
torinen rakenne. Yrityksen strategia on sopusoinnussa ratkaisumyynnin kanssa.
Yrityksen kaikilla toiminnoilla on asiakaslahtéinen ajattelutapa. Puhtaasti tekni-
set tahot ja taustatoiminnot tukevat ratkaisulahtdistéa suuntautumista. Asiakasra-
japinnalla on valmiudet ja vastuu tarjota ratkaisuja. Hinnoittelumallit ja suoritus-
kykymittarit on kehitetty tukemaan ratkaisujen myyntia, eli on siirrytty tuotelah-
toisista asiakaslahtoisiin mittareihin ja malleihin.

2. Markkinoinnin suuntautuminen ratkaisujen myyntiin. Asiakkaiden ongelmista
tehty tarpeiden ja mahdollisuuksien luettelo on sovitettu yhteen yrityksen teknis-
ten valmiuksien ja ratkaisujen kanssa. Viestintgjarjestelméan pohjana ovat Kii-
reellisimmat tai tarkeimmat asiakkaiden liiketoiminnan ongelmat. Ongelman ja
sen ratkaisun kartoitukseen ja viestintgjarjestelmaan on liitetty asiakassegmen-
tointi. Yrityksen sisdinen ja ulkoinen viestinta tukee ratkaisulahtdistéa suuntau-
tumista. Myyntiin tyOkalut ja apuvélineet on tehty ratkaisumyynnin ymparille.

3. Myynnin johtaminen ja tukijarjestelmat. Myynnin henkilésto ja johto on koulutet-
tu ratkaisua myyviin menetelmiin. Myyntitimeissa on seka teknista etta kaupal-
lista asiantuntemusta. Myyntiprosessissa on otettu huomioon tarpeellisten asi-
antuntijoiden osallistuminen myyntitilanteisiin. Henkilostdjohtaminen tukee rat-
kaisumyyntid palkkaamisasioilla, tyonkierrolla, verkostoitumisella jne. Korvaus-
ten ja palkitsemisen rakenteet perustuvat tiimien suorituskykyyn, asiakkaisiin liit-
tyviin mittareihin ja yrityksen koko toiminnan suorituskykyyn. Prosessin seuran-
taan, tietojen hallintaan, yhteistybhon ja suorituskyvyn mittaamiseen on ne
mahdollistavat teknologiat. Johto on pitkdjanteisesti omistautunut levittamaan
tehokkaasti ratkaisulahtdisen suuntautumisen kulttuuria.

4. Myyntiprosessi ja myynnin menetelmat. On olemassa selkedasti maaritelty myyn-
tiprosessi. Myyntiprosessi on sopusoinnussa asiakkaan hankintaprosessin
kanssa. Myyntiprosessissa seurataan ja mitataan suorituskykya. Myyntiproses-
sissa asetetaan tarkeysjarjestykseen mahdollisuuksia. Myyntihenkilosté kayttaa
ratkaisua myyvia menetelmia eli sitouttaa asiakkaita arvoperusteisilla, ennakoi-
villa ja konsultoivilla menetelmilla.

5. Yksittaisten tietotaitojen kehittdminen. Myyntihenkiléstolla on tilannetajua eli ta-
vallisten myyntitaitojen ja ihmistuntemuksen lisdksi myyntihenkiléstolla on pe-
rusteellinen kasitys asiakkaan liiketoimintaan liittyvista asioista ja yrityksen val-
miuksista. Myynnin projektiryhméan johtajilla on projektinhallinnan osaamista.
Myyntitiimien johto on asetettu asiakasrajapinnassa vastaamaan vastaavan ta-
son asiakkaan edustajia.

Joskus ratkaisusta neuvotellaan asiakkaan kanssa hyvin avoimella tavalla, tallaisia
tapauksia ovat mm. kun tarjooma on hyvin monimutkainen ratkaisu, tarvitaan paljon
raataldintia tai tilanne on taysin uusi seka asiakkaalle etté ratkaisun tarjoajalle. Silloin
luodaan ratkaisu ns. aloittamalla tyhjasta, joten silloin ymmarrettavasti tarvitaan tiivista
tahojen valistd yhteistyota selvittdessa tarvittavat toimet ja maarittdessa ratkaisu on-
gelmaan. (Mattsson ym. 2011, 284.) Mattson ym. (2011, 285.) ehdottavat myyntipro-
sessille ja asiakasarvon luomiselle kolmiosaista toimintatapaa, jossa yhdessa osassa
analysoidaan sisaisté toimintaa ja tunnistetaan sopivia asiakkaita, toisessa osassa pyri-
taan ymmartamaan tiettyjen asiakkaiden prosesseja ja sijoittamaan yrityksen oma tar-

jooma ilman yhteisty6ta asiakkaiden kanssa, ja kolmannessa tehdaan yhteisty6ta asi-
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akkaan kanssa ja asetetaan yhteisid tavoitteita, arvioidaan vaikutuksia, neuvotellaan,
tarjotaan, toimitetaan ja dokumentoidaan vaikutukset.

4.2.6 Talouden hallinta, hinnoittelu seka toiminnan seuranta ja ohjaus

Organisaation eri osa-alueiden kuten tuotekehityksen, tuotannon, markkinoinnin,
myynnin, henkiléstdn jne. toimintaa tulee seurata, jotta tiedetdan mihin ollaan menossa
ja jotta toimintaa voidaan ohjata. Sen tekee viimekadessa taloushallinto, joka on toi-
saalta myos yksi organisaation osa-alueista. (Ruuska ym. 2001, 46.) Yrityksen tavoit-
teiden, toimintasuunnitelmien ja tunnuslukujen pohjalta tulee tehda taloussuunnitelma.
Siina kootaan erilaiset asiat numeroiksi, jotta voidaan ennustaa, seurata, arvioida ja
ohjata yrityksen toimien toteutumista ja onnistumista taloudellisesta nakokulmasta.
Samalla selvitetaan myds miten taloushallintoa voi kehittdd. (Ruuska ym. 2001, 114.)
Taté osa-aluetta ei voida siten sivuuttaa, kun pyritdédn hyodyntamaan SPAGU-projekti
kaupallisesti ja parantamaan siihen osallistuvien yritysten menestymisen mahdollisuuk-

sia.

Kun on kyse yrityksen numeroista, niin on usein myos kyse yrityksen rahoista ja silloin
oleellinen asia on hinnoittelu. Tuulaniemen (2011, 229.) mukaan hinnoittelun perusva-
linnat tehd&én jo yrityksen kilpailustrategisissa valinnoissa, valitaanko esim. kustannus-
johtajuus vai erikoistuminen. Asiakkaiden ostopaatoksiin vaikuttaa aina asiakkaiden
halu ostaa jotain, heidan maksukyky ja tuotteen tai palvelun hinta. Hinta muodostuu
erilaisista tekijoista, kuten kustannuksista, katteista, kilpailusta, tai tuotteen tai palvelun
asiakasarvosta. Puhutaan mm. kustannusperusteisesta, kilpailuperusteisesta ja arvo-
perusteisesta hinnoittelusta. Kustannusperusteisessa hinnoittelussa hinta on tuotteen
tai palvelun tuottamisesta aiheutuvien kustannusten ja katteen summa. Kilpailuperus-
teisessa hinnoittelussa hinta muodostuu kilpailijan vastaavan tuotteen tai palvelun hin-
nan ja ominaisuuksien perusteella. Arvoperusteisessa hinnoittelussa hinta muodostuu
sen perusteella mikd on tuotteen tai palvelun arvo asiakkaalle. (Korhonen ym. 2011,
30.)

Korhonen ym. (2011, 17.) kertovat, ettd yleensa yritysasiakas ostaa tuotteen tai palve-
lun, jos sen myyja perustelee etta sen taloudellinen arvo on siité tulevien kustannusten
jalkeen positiivinen. Ja toisaalta, mikali siitd saatava arvo on kilpailijoihin nahden suu-
rempi. Joissain tapauksissa asiakas kuitenkin ostaa tuotteen tai palvelun, josta saatava

arvo on pienempi kuin toisesta tuotteesta tai palvelusta saatava arvo. Ja joissain tapa-
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uksissa asiakas ei osta keneltédkaan tuotetta tai palvelua, vaikka siitd saa taloudellista
arvoa ja rahaa sen ostamiseen on. On tarkeaa selvittdd asiakasarvon, kustannusten,
kilpailun yms. liséksi mitk& tekijat lopulta saavat asiakkaan kiinnostumaan ja myos os-

tamaan tuotteen ja palvelun.

Rafinejad (2007, 103-104.) esittelee kirjassaan ostamiseen ja hinnoitteluun vaikuttavat
tekijat, joita ovat asiakkaan, kilpailun ja markkinoiden tilanne, toimittajan hinnoittelustra-
tegia, seka tuote ja palvelu. Erityisesti vaikuttavia yksittdisia asioita ovat asiakkaan
saamat vertailuhinnat, asiakkaan kokemukset ja ndkemykset, asiakkaan asema verrat-
tuna toimittajan asemaan, toimitustilanne, seka tuotteen tai palvelun tuotantokustan-

nukset ja elinkaaren vaihe.

Yrityksen toiminnan ennustamiseen, seurantaan ja suunnitteluun tarvitaan ohjaus- ja
valvontajarjestelmid. Ruuskan ym. (2001, 169.) mukaan niiden merkitys liiketoiminnan
johtamisessa on olennainen, koska niiden avulla tiedetd&n miten eri toimissa onnistu-
taan ja miten erilaiset valinnat toiminnassa vaikuttavat. Heiddn mukaan erilaisia valvot-
tavia asioita ovat esim. tulos, kassabudjetti, myynti, kuukausiseuranta, investoinnit,
projektit, toimet ja rahoitus. Uusien yritysten osalta erityisesti kassabudjetin, jotta rahat
eivat yllattden lopu. Niiden osalta on myos tarkeda laskea rajat, jolloin alkaa kasaantua
katetta kiinteille kustannuksille ja jolloin aletaan tehd& toiminnalla voittoa. (Ruuska ym.
2001, 114.)

Tulee selvittdd mitd puutteita tai ongelmia ohjaus- ja valvontajarjestelmissa tai niiden
toimivuudessa on, ja sen perusteella kehittda niitd. Tarkedmpéaéa on kuitenkin selvittaa
miten ja mihin tarkoituksiin jarjestelmista saatavaa sisaltéa ja raportteja kaytetaan, ja
kehittaa sen perusteella taloushallinnon toimintaa. Lisaksi tilintarkastus ja kirjanpitopal-

veluiden kaytto tulee arvioida. (Ruuska ym. 2001, 47.)

Ruuska ym. (2001, 48-49.) mainitsevat seuraavat yrityksen toiminnasta kertovat talou-
delliset tunnusluvut: liikevaihto/henkild (€) on yleisesti hyva tieto, tulos (%) ja padoman
tuotto (%) kertoo yrityksen kannattavuudesta, liikevaihdon muutos (%) kertoo toiminnan
koon kehityksesta, nettokayttdpadoma (€) kertoo rahoituksen riittavyydestd, kayttépaa-
oma (%) kertoo paivittaiseen toimintaan tarvittavasta pddomasta ja sen kierrosta ja
omavaraisuusaste (%) kertoo omistusrakenteesta. Tulee kuitenkin kehittaa ja valvoa
muitakin yrityksen strategian ja toimien toteutumista ja onnistumista mittaavia mittareita

kuin taloudellisia tunnuslukuja. Niité voivat olla esim. henkildston tyytyvaisyys, henki-
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|6ston osaamisen kehittyminen, asiakastyytyvaisyys, asiakassuhteiden kehittyminen,
tuotannon tehokkuus tai yrityksen uudistuminen. (Ruuska ym. 2001, 169.)

5 Tutkimuksen suunnittelu tavoitteiden ja teorian pohjalta

5.1 Tutkimusongelmien tdsmentdminen seka tutkimuksen rajaus ja tavoite

SPAGU-tutkimusprojektin useammasta haasteesta yksi oli, etta ei tunnisteta mitd mie-
lenkiintoisia liiketoimintamahdollisuuksia langattoman paikannuksen, seurannan ja
opastuksen pohjalta voidaan tunnistaa. Electrian suunnitelmissa oli, etta yhtena projek-
tin lopputuloksena olisi liketoimintasuunnitelma. Taman opinnaytetyén tehtavanantona
oli selvittdéd miten projektin tuloksia voidaan jarkevimmin hyodyntédé kaupallisesti. Eli
toisin sanoen projektiin osallistuvat tahot halusivat tunnistettavan millaisia liiketoimin-
tamahdollisuuksia SPAGU-tutkimusprojektin tuloksena kehitetty teknologia tarjoaa, ja
auttaa osallistuvien yritysten menestymisen mahdollisuuksia selvittamalla miten ndma

mahdollisuudet voitaisiin parhaalla mahdollisella tavalla hyddyntaé kaupallisesti.

Kun projektissa kehitettiin erilaisiin sisatiloihin soveltuvia langattomia seuranta- ja opas-
tusjarjestelmia, niin silla tarkoitetaan etta on joku keta opastetaan ja erityisesti sisati-
loissa. Siten tavaroiden paikannusta ja seurantaa sivuttiin tdssa opinnaytetydssa vain
lyhyesti, mutta huomioitavaa oli se seikka etta jotkut tilat esim. teollisuusympéristot
ovat osittain ulkona. Huomioitavaa oli myds, etta voidaan opastaa kulkuneuvoilla esim.

autoilla liikkuvia ihmisid, sen lisdksi ettd opastetaan kavelevia ihmisia.

Opinnaytetydn tavoitteena oli, ettd sen pohjalta SPAGU-tutkimusprojektiin osallistuvat
yritykset voivat laatia kehitetylle teknologialle yksityiskohtaisen liikketoimintasuunnitel-
man varmistaakseen rahoituksen ja riittavat resurssit. Tassa huomioitavaa oli etta vaik-
ka resurssit ja rahoitus olisivatkin ns. kunnossa, niin liiketoimintasuunnitelma on myo6s
muuten hyddyksi koska se helpottaa operatiivista johtamista helpottamalla muuttamaan
tavoitteet ja strategian kaytdnnon toiminnaksi. Osana liiketoimintasuunnitelmaa, mutta
myds osana tata opinnaytetyota tunnistettiin liiketoimintamahdollisuuksia ja selvitettiin
miten nama mahdollisuudet voitaisiin parhaalla mahdollisella tavalla hyédyntaa kaupal-
lisesti. Pyrittiin siihen, ettd tdma opinndytetyd omalta osaltaan auttaa yrityksia jatka-

maan teknologian kehittamisté ja kaupallistamista.
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5.2 Tutkimusmenetelmien valinta

Tutkimus toteutettiin  toimintatutkimuksena, jossa yhdistyy kohteen eli SPAGU-
tutkimusprojektin analysointi ja siihen vaikuttaminen. Toimintatutkimus on laadullista
tutkimusta ja sen tavoitteena on ymmartaa tutkittavaa ilmiéta. Lahtokohtana on tutki-
muksen kohteen mahdollisimman kokonaisvaltainen ymmartaminen. (Hirsjarvi & Re-
mes & Sajavaara, 152.) Laadullisen tutkimuksen yleisimmat aineistonhankintamene-
telméat ovat haastattelu, kysely, havainnointi ja dokumentteihin perustuva tieto. Na&ita
voidaan kayttaa joko yksittain, rinnakkain tai eritavoin yhdisteltyna tutkimusongelman ja
tutkimusresurssien mukaan. (Sarajarvi & Tuomi 2004, 73.) Tutkijan rooli tdssa opinnay-
tetydssa oli enemman analysoijana toimiminen, mutta tarkoituksena oli kuitenkin pyrkia

aktiivisesti ja kriittisesti vaikuttaa asioihin.

Projektiin osallistuvien yritysten (ks luvut 2.2.1-2.2.4) nimettyjd edustajia haastateltiin
puhelimitse tai mahdollisuuden mukaan kasvotusten, koska tavoitteeseen paasemisek-
si tarvittiin teorian tueksi yrityksilta laadullista tutkimusaineistoa mm. kilpailuetujen sel-
vittdmiseen ja arvoketjun tutkimiseen. Tuulaniemen (2011, 147-148.) mukaan haastat-
teluita voidaan toteuttaa avoimena haastatteluna tai sitten ns. strukturoituna haastatte-
luna eli silloin haastattelu on etukéteen suunniteltu ja etenee tarkasti suunnitellun mu-
kaisesti. Hanen mukaan haastatteluilla saadaan tietoa sekéa palveluntarjoajan tuotan-
non etta palvelua kayttavien asiakkaiden kokemuksista ja ideoista. Saatuja tietoja voi-

daan my6hemmin tarpeen mukaan tarkentaa.

Markkinoihin tutustuttiin analysoimalla mm. osallistuvien yritysten nakemyksia, kun
markkinoita ei ollut vield kaytanndssa luotu. Mahdollisista kilpailevista ratkaisuista, Kil-
pailijoiden nakemyksisté ja potentiaalisista asiakkaista haettiin tietoa lisdksi internetista.

Tarkoitus oli ymmartd& paremmin markkinapotentiaali (ks luvut 6.2 ja 6.3).

Yrittajan tai yritysjohdon rooli on keskeinen liiketoimintasuunnitelman (ks luku 4.2) laa-
timisessa, koska kukaan muu ei voi tehda suunnitelmaan yrityksen tavoitteiden asette-
lua, toimintalinjojen maarittelya ja toteuttamisen vaatimia valintoja eri toimintavaihtoeh-
doista. Tassa opinnaytetyssa siten vain sivuttiin liiketoimintasuunnitelman operatiivista
kaytannon toteuttamista vain lyhyesti. Pyrittiin kuitenkin osallistumaan siihen strategi-
sella tasolla ja siten, etta tuotiin uusia nakodkulmia, neuvottiin laatimisessa ja annettiin
kritiikkia.
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Pilottia ja sen tuloksia analysoitiin (ks luku 6.1) projektin aikana ja tutustuttin Tampe-
reen Teknillisen Yliopiston tutkijan kayttajakyselyihin (ks luku 6.1.1), jotta saatiin koke-
musperdaista tietoa. Huomioitiin myds muu projektin aikana ennakoimattomasti esille
tuleva tieto, jotta sitd voitaisiin hyddyntéa tutkimusongelman ratkaisemisessa. Pyrittiin
ymmartamaan paremmin mitd mielta asiakkaat ja kayttdjat olivat saadusta palvelusta

seka miksi joku ostaisi juuri tahén teknologiaan perustuvan ratkaisun.

Liséksi opinnaytetyon tekija teki itse selvityksen pilotista kayttdjan nakékulmasta. Sen
tarkoituksena oli auttaa méaarittelemaan pilotille yksityiskohtainen palveluprosessi (ks
luku 6.1.2), koska se auttaisi mm. liiketoimintamahdollisuuksien tunnistamisessa (ks
luku 4.2.1), tuotteistamisessa (ks luvusta 4) ja lisdarvon tuottamisessa (ks luvuista
4.1.1-4.1.2 ja 6.4). Taman selvityksen, pilotin analysoinnin, arvoketjun tutkimisen, seka
osallistuvien yritysten toiminnan, teknologian ja nykyisten tuotteiden ja palveluiden poh-
jalta arvioitiin onnistumisen mahdollisuudet ja riskit (ks luvut 4.2.3 ja 6.5) seka suunni-
teltiin strategisesti liiketoimintaa (ks luku 4.2.2) tutkimusprojektissa kehitetylle teknolo-

gialle.

5.3 Tutkimusaineiston keruu-, kasittely- ja raportointisuunnitelmat

Varattiin ajat projektiin osallistuvien yritysten edustajien haastatteluille, joiden yhtey-
dessa keskusteltiin [&htdtilanteesta eli lyhyesti yritysten toiminnasta, projektista ja tek-
nologian mahdollisuuksista. Yrityksia (ks luvut 2.2.1-2.2.4) mukana oli 4kpl, joten myds
haastatteluja oli 4kpl. Valmistautuminen laht6tilanteen keskusteluun tehtiin huolellisesti,
koska tarkoitus oli ymmartaa paremmin yritysten rooleja tutkimusprojektissa ja heidan
tavoitteita sekd saada tarkempaa tietoa teknologiasta ja lisaa materiaalia. Taman takia
haastatteluaikojen varaamisen ja lahtotilanteen keskustelun tueksi tehtiin lomake (ks

lite 1, haastattelulomake).

Haastateltavalle annettin my6s mahdollisuus vastata kyselyyn haastattelun sijaan,
koska kaikilta neljaltd osallistuvalta yritykseltd saatavat vastaukset olivat tarkeita sen
takia etta yritysten ratkaisujen kokonaisuus muodosti projektissa kehitetyn kokonaisrat-
kaisun. Haastatteluaikojen varaamisen yhteydessa annettiin haastateltavalle kolme
mahdollista vaihtoehtoa haastattelun toteuttamiseen: Ensimmaisessa kysytaan heti
muutama kokonaisuutta avaava yleisluontoisen kysymyksen, johon menisi aikaa n. 15
minuuttia, ja laitetaan kysely sdhkodpostitse. Toisessa ei laiteta kyselyd, vaan pidetaan

puhelinhaastattelu ja kysytaan siina kaikki tarvittavat kysymykset, tdhan menisi aikaa n.
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45 minuuttia. Kolmannessa sovitaan henkilokohtainen tapaaminen kestoltaan noin 1
tunti paakaupunkiseudulla. Myds sen takia oli tarkeda valmistautua lahtotilanteen kes-
kusteluun, koska haastateltavan tilanne voi olla sellainen etta itse haastattelu olisi syyta
pitaa mielelladn heti. Varsinaisissa haastatteluissa kaytetiin toista lomaketta (ks liite 2,
kyselylomake).

Palko Interactiven edustajaa haastateltiin puhelimitse 25.2, Agaidin edustaja tavattiin
26.2 ja MariMilsin edustajaa haastateltiin puhelimitse 26.2. Edustaja 9Solutionsilta ha-
lusi vastata mieluummin kyselyyn, han vastasi 12.3. Hirsjarven ym. (2004, 184.) mu-
kaan kysely on tehokas aineistonhankintamenetelma, koska se saastaa tutkijan aikaa,
se on vaivaton toteuttaa ja silloin aineisto on helppo kasitella, mikali kyselylomake on
hyvin suunniteltu. Haastatteluaikojen varaaminen, haastattelut ja niiden analysointi
sijoittuivat aikavalille 19.2-12.3.2013. Samalla arvioitiin riskit ja onnistumismahdolli-
suudet seka tutkittiin arvoketjua. Sita ennen tutustuttiin pilottiin, ratkaisuun ja teknologi-
aan seka tutkittiin markkinoita ja kilpailutilannetta. Haastatteluiden aikana néaihin liittyen

tehtiin tarkentavia kysymyksia.

Kysymysten pohjana sek& haastattelulomakkeessa etta kyselylomakkeessa olivat tyon
tavoitteet ja tutkimusongelma seka liikketoimintasuunnitelman tekemisen ja arvonluon-
nin ohjeet. Tarkemmin kerrottuna apuna oli kaytetty varsinkin luvussa 4.2.2 esiteltya
Business Model Canvas -liiketoimintamallin kehittamistydkalua, luvussa 4.2 esiteltyja
tukevia kysymyksia Barbara Minton pyramidimuotoisessa liiketoimintasuunnitelmassa
seka luvussa 4.2.1 esiteltyja Wickhamin asettamia kysymyksia vision ja mahdollisuu-
den kyseenalaistamiseen. Kysymysten asettamisessa oli huomioitu myds mm. seitse-
man palveluliiketoiminnan edellakdvijan ominaisuutta (ks luvusta 4.1.1) ja Porterin

yleiskayttdinen arvoketju (ks luvusta 4.1.2).

Haastatteluiden avulla haluttiin selvittdd kaytannonldheisesti mink& ongelman tai tar-
peen ratkaisemisessa yritysten tuotteista ja palveluista on erityisesti hyotya, mité kilpai-
luetuja yrityksilla ja niiden tuotteilla ja palveluilla on, missé erityisesti yritykset tarvitse-
vat lisda resursseja, rahoitusta, kumppaneita, asiantuntemusta yms. ja mitd muuta yri-
tykset tarvitsevat, sekd millaisia suunnitelmia yrityksilla on SPAGU-tutkimusprojektin

hyddyntamiseksi.

Tampereen Teknillisen Yliopiston teettdmat kayttajakyselyt saatiin sahkopostitse pro-

jektin aikana niiden valmistuttua. Projektin aikana keréttiin aktiivisesti ennakoimatto-
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masti tulevaa tietoa, joiden kirjaamiseen kaytdssa oli muistilehtio ja internettia tutkiessa
erillinen tiedosto. Muistilehtiotd kaytettin myos selvittdessa yksityiskohtaista palvelu-
prosessia pilotista, jotta siité voitiin helpommin tehda Service Blueprint -kaavio (ks lu-
vusta 4.1.1). Tutkimuksen tuloksia esiteltin 18.3 Kohti Alykasta Museotilaa -
seminaarissa Nayttelykeskus WeeGeessa.

Tulosten esittelyn jalkeen haastatelluilta yrityksiltd pyydettiin mielipiteitd sahkopostitse
tassa opinnaytetydssa ehdotettujen toimenpiteiden toimivuuteen heidan menestymisen
mahdollisuuksien apuna, seka tyon asiantuntevuuden osalta. Mielipiteet kysyttiin seu-
raaviin mielipidekysymyksiin eli ts. vaittamiin koskien opinnaytetydn tuloksia: tyé on
yleisesti ottaen asiantunteva, tyon tulokset ovat yleisesti ottaen hyddyllisid, tunnistetut
ideat kayttdkohteista ja liiketoiminnasta ovat hyodyllisia yrityksellenne, ehdotetut tavoi-
teltavat kohderyhmat/asiakassegmentit, ja keinot joilla niité tavoitellaan, soveltuvat yri-
tyksenne menestymisen mahdollisuuksien tueksi, seka ehdotettu seuraava askel pro-
jektin tuloksena kehitetyn teknologian hyodyntamiseen kaupallisesti on toimiva yrityk-
senne menestymisen mahdollisuuksien tukena. Vastausvaihtoehtoina olivat taysin eri
mielté (= 1), jokseenkin eri mieltd (= 2), ei samaa eik& eri mielta (= 3), jokseenkin sa-
maa mielta (= 4) ja taysin samaa mieltd (= 5). Vastaukset pyydettiin 21.4.2013 men-

nessa.

6 Tutkimuksen toteuttaminen ja analysointi

6.1 Jarjestelman pilotin kuvaus ja analysointi

Pilottia analysoimalla selviaa ratkaisun kaytadnnon toteutus. Konkreettista esimerkkia
tarkastelemalla saadaan kokemusperadista tietoa, jota voidaan hyddyntaa liiketoiminta-
mahdollisuuksien tunnistamisessa (ks luku 4.2.1) ja konseptoinnissa (ks luvusta 4.1.1).
Ruckenstein ym. (2011, 126.) kertovat tarkemmin, etta pilotti paljastaa asioita joita ei
ole osattu ottaa huomioon suunnitteluvaiheessa ja tiedon avulla voidaan siten jatkaa
konseptin suunnittelua. Heiddn mukaan onnistuneesta pilotista saadaan helpotusta
ratkaisun eteenpdinviemiseen, koska ratkaisun toimivuutta voidaan kokeilla ja siten
saadaan innostusta ja uskoa toimintaan. Lisdksi heiddan mukaan saadaan myoés tietoa

markkinoista ja keinoja myynnin viestintdan (ks luvusta 4.2.5).
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SPAGU-tutkimusprojektin (ks luku 2) pilotissa kaytettiin asennussuunnitelmissa apuna
9Solutionin IPCS Smooth -jarjestelmasta saatavia pohjakarttoja (katso kuvat 18 ja 19).
Asennukset suorittivat Metropolian Electria-tutkimusyksikkd (ks luku 2.1) yhteistydsséa
WeeGeen (ks luku 2.3) ja projektiin osallistuneiden (ks luvut 2.2.1-2.2.4) kanssa. Nayt-
telykeskus WeeGeehen asennettiin pilotoitavan ratkaisun laitteistoa (katso kuva 20)
pohjakarttojen mukaisesti. MariMilsin vihreitd erilaisia opastevalonauhoja asennettiin
punaisilla merkittyihin kohteisiin 2-9 ja nuoliopastepaneelit asennettiin punaisilla merkit-
tyihin kohteisiin 1 ja 10. Naista kerrotaan tarkemmin luvussa 3.4. 9Solutionin IPCS No-
det paikannukseen asennettiin vihreilla ja oransseilla numeroiduilla nelidilla merkittyihin
kohteisiin. Pilotin aikana laitteiston sijainteja jouduttiin kuitenkin hieman muuttamaan

asennussuunnitelmiin verrattuna, ei kuitenkaan olennaisilta osilta.

WEEGEE SHOP

lipunmyynti

xmmuv,x i PAAAULA
R

Info

Weegeen Cp 1 n
sisdantulo l' d ka vintola WEEGEE
Ocu #1 nodel_1

Kuva 18. SPAGU-projektin pilotin asennussuunnitelma Nayttelykeskus WeeGeen alakerrassa.

Numeroitujen opasteiden tarkoituksesta selvennettakdon alakerran osalta, etta

1. Suomen Kellomuseon kahvilanpuoleisen oviaukon reunassa opastinpaneeli oh-
jaa ihmisia kellomuseoon.

2. Portaiden alapaéssa henkildkunnan tyopisteen tiskin edessa lattiatasossa lis-
tassa valonauha ohjaa toiseen kerrokseen.

3. KAMU:n ns. tuulikaapissa lattiatasossa listoissa molemmin puolin valonauha
ohjaa KAMU:un.

4. KAMU:n infotaulun edessa lattiatasossa listassa valonauha ohjaa pysyvan nayt-
telyn kiertosuuntaan.

5. KAMU:n vaihtuvan nayttelyn sisédnmenossa oven vasemmalla puolella lattiata-
sossa valonauha ohjaa vaihtuvaan nayttelyyn.
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Kuva 19. SPAGU-projektin pilotin asennussuunnitelma Nayttelykeskus WeeGeen ylékerrassa.

Numeroitujen opasteiden tarkoituksesta selvennettakdon ylakerran osalta, etta

6. EMMA:n kulkuaukossa kaupan puolella mahdollisesti oviaukon molemmin puo-
lin lattiatasossa valonauhat ohjaavat eteenpéain. Téassa oli lopulta vain 1 nauha.

7. EMMA:n ylaaulasta kaytdvan alussa lattiatasossa listassa mahdollisesti mo-
lemmin puolin valonauhat ohjaavat kaytavaan. Tassa oli lopulta vain 1 nauha.

8. EMMA:n puolelle toiseen seinaan oli suunniteltu valonauha ohjaamaan, mutta
sita ei lopulta asennettukaan.

9. EMMA:n puolella valonauhat lattiatasossa listassa ohjaavat Helind Rautavaraan
museoon ja Suomen Lelumuseo Hevosenkenkaan.

10. Helin& Rautavaaran museon vitriinihuoneiden oviaukkojen alareunoissa opas-
tinpaneelit ohjaa sisdan vitriinihuoneisiin.

Kuva 20. SPAGU-projektin pilotin laitteistoa Nayttelykeskus WeeGeessa.

Opastevalonauhojen (kuvassa 20 ylhdalla toinen oikealta) ja nuoliopastepaneeleiden
(kuvassa 20 ylhaalla oikealla) toimintaa ohjattiin DASH7 jarjestelmalla (ks luvusta 3.3),
johon kuuluu tukiasema eli ns. majakka (kuvassa 20 ylhaalla toinen vasemmalta), tagi
eli tunniste (kuvassa 20 valkoinen alhaalla oikealla) ja valojen ohjausyksikkd. Lisdksi
Nayttelykeskus WeeGeen Reppureissut palvelua ajatellen pilotissa oli ko. palveluun

litetty palvelu Aarteenetsintd, jota ajatellen oli valonauhat (kuvassa 20 alhaalla oikeal-
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la) parin ns. aarteen luona. Palvelussa valonauhat reagoivat laheiseen tagiin syttymal-
l&. Tagit olivat vuorovaikutteisia, koska niissa oli varinatoiminto joka reagoi laheiseen
aarteeseen. DASH7-jarjestelm&a kokeiltiin pilotin lopuksi myos paikannuksessa pieni-
muotoisesti. Siina oli apuna esityona tehty ns. kuuluvuuskartta (katso kuva 21), johon
verrattiin tagien lahettamaa tietoa jolloin saatiin sijainti paikannettua.

Kuva 21. DASH7-paikannusjarjestelman kuuluvuuskartta pilotissa.

Koko Nayttelykeskus WeeGeen nayttelyiden alueella paikannuksessa pilotoitiin
9Solutionsin BTLE teknologiaan perustuvaa paikannusjarjestelmaa (ks luvusta 3.2).
Vihredlld ja oranssilla pohjakarttoihin merkityt olivat siis IPCS Nodeja (kuvassa 20 yl-
haalla vasemmalla), jotka muodostavat verkon sijainnin paikannusta varten. Kayttajalla
oli mukanaan tagi (kuvassa 20 vihrea alhaalla oikealla), joiden mukaan jarjestelma ver-
tasi mik& node oli lahimpana kayttdjaa. Nodet ovat siis ns. solukko, jossa kayttaja pai-
kantuu l&himp&an nodeen. 9Solutionsin IPCS Smooth -jarjestelmélla (katso kuva 22)
nahtiin pilotissa paikannuksia ja myds muita asioita. Lisaksi tahan paikannusjarjestel-
maan kuului 3 IPCS CCU-yksikk6a, jotka lahettivat paikkatiedon nodeista 9solutionin

palvelimelle joka laskee kaikesta saamastaan tiedosta sijainnin.

72 SEEK NO MORE

by 9Solutions

wnrsb search » Advanced Search + == Change password ~ Settings | Log out

Kuva 22. Esimerkki 9Solutionsin IPCS Smooth -jarjestelman yleisiimeesta (9Solutions 2012).
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Paikannuksen tarkkuus riippuu suoraan asennettujen nodejen lukumaarasta. Pilotissa
oli asennettu IPCS Nodeja yhteensa 36. Pilotin toteutusvaiheessa havaittiin, etta 36 on
lian vahan Nayttelykeskus WeeGeen kokoiseen tilaan. Hyvaan paikannustarkkuuteen
tulisi olla tallaisessa tilassa jarjestelmasséa nodeja vahintaan 3-4 kertaa enemman. Pilo-
tissa oli hankaluuksia saada kaikkia nodeketjuja asennettua, koska etaisyydet olivat
liian pitki& ja lisdksi rakenteet vaimensivat signaaleja odotettua enemman. Se aiheutti
sen, etta signaalin laatu oli heikko ja siten tiedon siirrosta tuli vaikeaa. Laitteita asen-
nettiin joissain kohtaa asennussuunnitelmassa aiottua lahemmas toisiaan ja liséksi

jouduttiin suuntamaan laitteita tiettyihin asentoihin, jotta saatiin signaalit kantamaan.

Metropolian Mediatekniikan yksikko tutki pilotissa vélineitda sisatilapaikannustietojen
keraamiseen, analysointiin ja visualisointiin. Heidan tarkoitus oli saattaa sisatiloissa
tapahtuva ns. ajallisulottuvainen tilainformaatio, vuorovaikutus ja tapahtumat analysoi-
tavaan sekd ymmarrettavaan muotoon. Heidan tutkimuksessa yhdistettiin tilallista seu-
rantatietoa kayttajahaastatteluiden avulla kerattyihin taustatietoihin. Tiedot yhdistamalla
pystytaan tarkastelemaan erilaisten taustamuuttujien, kuten ika, sukupuoli, vierailujen
lukumaara, vaikutusta reitteihin ja ajankayttoon. Pilotissa visualisoitiin tietoa ajankayton
perusteella lampdkarttoina (katso kuva 23) seka ns. reittikuvioina pohjakartan paalla
(katso kuva 24).
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Kuva 23. Lampokarttavisualisointi naispuolisten kavijéiden ajankaytosta toukokuussa 2012.
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Kuva 24. Yksittdisen museovierailun reittivisualisointi Weegeen ylakerrasta.

SPAGU-tutkimusprojektin pilotissa nayttelykeskus WeeGeessa oli myods 3kpl koske-
tusnaytollisia infonayttdja (kuvassa 20 alhaalla toinen vasemmalta ja tarkempi kuva
alhaalla toinen oikealta). Niista kaksi oli EMMA:n tiloissa ylakerrassa ja yksi alakerran
sisdantuloaulassa. Niilla pilotoitiin Palko Interactiven MOI-palvelua (ks luku 3.5), joilla
voitin mm. havainnollistaa reitteja haluttuihin kohteisiin tai nayttelyihin ja tarkastella

nayttelykeskuksen ajankohtaisia asioita.

6.1.1 Tampereen Teknillisen Yliopiston kayttajakyselyt

SPAGU-tutkimusprojektin pilotin kayttajakyselyt ja myos niiden analysointi (ks luku 4.1)
toteutettiin projektin aikana Tampereen Teknillisen Yliopiston toimesta. Nayttelykeskus
WeeGeen tiloissa pidettiin 2.11.2011 ns. alkuhaastattelut ja 7-8.12.2011 ns. karttame-
netelmaé hyddyntavat haastattelut. Naiden pohjalta esitettiin 13.3.2012 tutkimus nimel-
ta Kayttajatarpeiden huomioiminen suunnitteluvaiheessa. 16—17.1.2013 pidettiin Nayt-
telykeskus WeeGeen tiloissa haastattelut Reppureissuihin ja SPAGU-projektissa kehi-
tettyyn Aarteenetsinta-palveluun liittyen. MOI-palvelun ja valo-opasteiden teknologiset
testaamisjaksot sijoittuivat helmi-maaliskuulle 2013. Niiden kayttajalahtoisia tutkimustu-

loksia ei kuitenkaan ehditty ottaa huomioon tassa opinnaytetydssa.

Alkuhaastatteluissa kavijoilta kerattiin yleisid huomioita ko. museoista ja pyrittiin 10yta-
maan mabhdollisia ongelmakohtia tiloissa liikkumiseen tai suunnistamiseen liittyen. Li-
séksi haluttiin saada tietoa museovieraiden asenteista paikannusjarjestelmaa kohtaan.
(TTY 2011, 2) TTY:n (2011, 5.) alkuhaastatteluiden tulosten mukaan tarkeimpia syita

tulla WeeGeen museoihin olivat syyt kuten erityiset nayttelyt ja niiden sisaltd, ajanviete,
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elamyksellisyys, oppiminen. Haastattelujen vastausten mukaan hyva nayttelytila on
tilava ja selked, ja jos tila on pieni, niin silloin nayttelyn teeman on tuettava sitad. Opas-
teina Nayttelykeskus WeeGeessé ovat toimineet mm. henkilékunta, ryhmien oppaat,
opaslehtiset ja seinien opastetekstit. Haastetteluissa ne saivat posiitivista palautetta,
mutta joskus ns. opastuskierrokset ovat olleet ruuhkaisia tai nita on ollut liian vahan.

Liséksi karttoja kaivattiin eri tiloihin, etta tietaisi tarkan sijainnin. (TTY 2011, 6.)

TTY:n (2011, 7-8.) alkuhaastatteluiden tulosten mukaan suurin osa haastatelluista ei
edes suunnitellut kuljettavaa reittia etukateen, koska halusivat museon johdattavan tai
heidan mielestd on hauskempaa etta mielenkiinto kuljettaa. Toisaalta joissain tapauk-
sissa haluttiin kulkea niin kuin suunnittelija on ajatellut niitd kuljettavan tai joidenkin
mielesta tila on suuri jonka takia nayttelyiden valilla kulkeminen oli vaikeahkoa. Joku
ehdotti lkean tapaista reittid, jossa ei voisi eksya. Toisen mielesta on turvallinen olo,
koska henkildkuntaa on riittavasti. Iso kartta Nayttelykeskuksessa helpotti myos kulke-
mista. Infotiski on nékyvalla paikalla. Ehdotuksia kavijoilta tuli lattian opasteteksteista

seinille lisattaviin karttoihin.

Paikannusjarjestelmélle ei TTY:n (2011. 9-10.) alkuhaastatteluiden tulosten mukaan
ole tarvetta tai sellainen tuntuu vieraalta (vertaa lukuun 3), tai ehk& se voisi sopia ensi-
kertalaiselle tai vanhoille ihmisille. Tagien kantamisesta ei ollut haastateltujen mukaan
ongelmaa, mutta jotenkin pitaisi muistuttaa ottaa se pois. Pddosin haastateltavat eivat
kokeneet mielenkiintoisiksi nahda missa muut kavijat ovat kayneet, koska muiden mie-
lestéd mieluisimmat kohteet eivét kiinnosta. Tosin nuoria se kiinnosti. Haastateltuja ei
haitannut jos muut nékevat tilat joissa on kaynyt, kunhan pysyy tuntemattomana. Ei
haluta etta jarjestelmaad kaytettaisiin valvontaan, mutta ruuhkautuneet tai rauhalliset
tilat koettiin kiinnostaviksi. Opastusjarjestelmé ei saa hallita museokokemusta, vaan
tutkimisen vapaus ja elamyksellisyys tulee sailyttdd. Sen tulee tuoda jotain uutta. Ryh-
misséa voitaisiin nahda missa toinen tai toiset menevét, esim. vanhemmat nakisivat las-
tensa sijainnin. (TTY 2011, 11))

TTY:n (2011, 12-13.) alkuhaastatteluiden tulosten yhteenvetona on, ettd museokoke-
mus on yksildllinen, joten toisten mielipiteet eivat ole niin kiinnostavia. Hyva museo
tarjoaa elamyksia, on kiinnostava aiheeltaan, opettavainen ja mieleen jdava. Tekniikan
on oltava selkeda ja hairitsematonta, ettei itse museokokemus ei hairiinny. Reitteja ei
yleensa suunnitella etukateen, koska museon on osattava ohjata kulkemisessa. Reitit

ovat toki tarkeitd, jos kyseessa on aikaan sidottu nayttely. Osalle kavijoista vaikutti ole-
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van tarkeaa tietdd mita tiloja on kiertanyt, jottei mikaan jaa nakematta. Kavija on saat-
tanut tulla nayttelyn takia, mutta ei tieda missa se on koska ei osaa yhdistdd museota
ja nayttelya toisiinsa. Paikannusjarjestelma voisi tuoda jotain uutta ndkékulmaa naytte-
lyyn, esim. erilainen tapa kiertaa tms. Kavijat haluavat usein keskittya rauhassa tutki-
maan ja kokemaan, tekniikka joka voi selvittdd ruuhkautuneita tiloja, koettiin hyvaksi.
Haasteena alkuhaastatteluiden tutkimisessa oli ensikokemuksen kartoittaminen, koska
nyt haastateltavat olivat kdyneet jo aikaisemmin Weegeen tiloissa ja tilat olivat siten
ainakin osittain tuttuja. (TTY 2011, 12-13.)

Karttamenetelmalla saadaan kerattya tiloissa liikkumiseen liittyvid kokemuksia siten,
ettd vastaaja varittaa eri vareilla tilojen pohjapiirroksia jossa varit kertovat kokemuksen
laadusta, ja piirustaa kulkemansa reitin ja merkitsee omasta mielestaan liikkumisen ja
suunnistamisen haasteelliset paikat. Pilotissa sen tarkoitus oli tunnistaa museokoke-
mukseen vaikuttavia asioita ja erityisesti likkumisen ja suunnistamisen haasteisiin liit-
tyen. (TTY 2012a, 3-4.)

TTY:n (2012a, 32-33.) karttamenetelmén haastatteluiden tulosten yhteenvetona on,
ettd museokokemukseen vaikuttaa nayttelyiden sisallén lisdksi mm. teosten esitystapa,
toiset kavijat nayttelytilat ja niissa liikkuminen sekéd kavijan ja henkilokunnan vélinen
vuorovaikutus. Haasteena tutkimuksen kannalta oli, ettd suurin osa tilakokemusten
vastauksista liittyi ndyttelyiden sisaltéon eli esilla oleviin teoksiin. Tiloja ja liikkumista
niissé arvosteltiin vahemman. Jotkut kuitenkin kertoivat, etta nayttelyiden valilla siirty-
minen oli haasteellista, koska oli epaselvdd missa jarjestyksessa nayttelyt olisi jarkeva
kiertdd. Liikkumista tiloissa siten tukisi jarjestelma, jolla kayttgja tietaisi sijaintinsa, eri-
laisia reittejd ja nakisi missa on jo kaynyt. Asiakkaat kysyvat usein henkildkunnalta
apua suunnistamiseen, joten opastusjarjestelma toisi siihen vaihtoehtoisen tavan. Jar-

jestelman tulisi huomioida tiloihin suunnitellun kiertosuunnan.

Nayttelykeskus WeeGeen tilojen ongelmakohtia havaittiin karttamenetelmdan perustu-
en, kuten infotiski joka nakyy ensimmaisena mutta sieltéa ei kuitenkaan myyda lippuja,
naulakko jota on vaikea havaita betonipylvdan takaa ja sité ei ole opasteissa, kellomu-
seon sisaankaynti on hieman syrjassa joten sita on vaikea huomata, joidenkin naytte-
lyiden kiertosuunta tai tila on epéaselva ja jotain nayttelyitd on vaikea havaita. (TTY
2012b, 3-4.) Nayttelysta toiseen siirtyminen oli joillekin haasteellista, koska ei tiedetty
mista seuraava nayttely alkaa. Muutamia tiloja jai kiertamatta, koska ne olivat reitin

valinnan ndkodkulmasta huonossa paikassa tai ne eivat vaikuttaneet houkuttelevilta.
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Kellomuseon sisdankaynti on syrjassa, joten ensikertalaisen voi olla vaikea l6ytaa sin-
ne. Museoiden ja nayttelyiden tilojen rajojen voisi tuoda paremmin esille korostamalla
niitd jotenkin. Suositeltua reittia nayttelystéa toiseen ja museosta toiseen voitaisiin eh-
dottaa jotekin asiakkaille. (TTY 2012b, 6.)

TTY:n (2012b, 7-8.) toteuttaman Kayttajatarpeiden huomioiminen suunnitteluvaiheessa
-tutkimuksen mukaan museokavijat tulevat tiloihin tietyn nayttelyn takia tai kiertddkseen
useita museoita, mutta tavoitteena on kuitenkin yleensa kiertda kaikki tilat tai ainakin
tietty kokonaisuus. Asiakkaat haluaisivat olla varmoja, etta tilat olisi kierretty kokonaan.
Hyddyllinen ratkaisu olisi sellainen, jolla nahtaisiin reaaliajassa mita on Kierretty ja mita
ei. Tallainen ratkaisu auttaisi myds suunnistamaan haasteellisissa paikoissa. Muita
asioita joita nousi esille samassa tutkimuksessa, olivat mm. etta teknologia ei saa hairi-
ta museokokemusta. Haastatteluiden mukaan pilotissa kaytetyt tagit tukevat museoko-
kemusta ja eivat hairitse tai vaadi kayttajalta aktiivista huomiota. Opastusjarjestelma ei
saisi ns. pakottaa asiakkaita tiettyihin reittivalintoihin, mutta se voisi tukea museokoke-
musta esittdmalla erilaisia tapoja kiertdd nayttelyitd ja museoita. Paikannusjarjestel-

maén ehdotettiin toisten ryhmén jasenten sijainnin ndkemisen mahdollisuutta.

Haastatteluissa Reppureissuihin ja SPAGU-projektissa kehitettyyn Aarteenetsinta-
palveluun liittyen haastateltiin esikoulu- ja iltapaivakerhoryhmien lapsia pareittain ja
pyrittiin selvitthmaan mika oli lapsille tarkeintd palvelussa. Liséksi selvitettiin kyselyn
avulla mm. kuinka palvelu vastaa heidan tarpeisiin, palvelun hyvia ja huonoa puolia,

kehitysideoita seka kokemuksia ja niihin vaikuttavia asioita. (TTY 2013, 3-5.)

TTY:n (2013, 15-16.) toteuttaman Reppureissujen ja Aarteenetsinndn kayttajakoke-
mukset -tutkimuksen tulokset osoittavat, ettd Aarteenetsinta-palvelu otettiin hyvin vas-
taan, se soveltuu hyvin lapsille ja aiheuttaa heille positiivisia kokemuksia. Kompassi el
tagi esineend oli mielenkiintoinen lasten mielestd, rannehihna voisi tosin estaa sen
putoamista niin usein. Reppureissuissa lapset arvostavat eniten: yhdesséoloa, uusien
asioiden nakemista, jannityksen tuntua, innostuksen tuntua ja mahdollisuutta kokeilla
itse asioita. Mikali Reppureissuja kehitetaan eteenpain, on jarkevad varmistaa naiden
viiden lapsille tarkeiden asioiden eli arvojen sisaltyminen my6s uuteen konseptiin Tu-
lokset antoivat myos viitteita, ettd Reppureissut koetaan turvallisiksi ja ne aikaansaavat
onnistumisen tunteita. Lahes kaikki halusivat kokeilla Reppureissuja uudestaan, mutta

ongelmana olisi etté jos Aarteenetsinta pysyisi samanlaisena, niin se olisi ns. kertakéayt-
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toinen. Jatkokehitysajatuksena on Reppureissujen monipuolistaminen vaihtuvilla tehta-

villa ja eri ikaryhmille suunnatuilla reissuilla.

6.1.2 Pilotin palveluprosessin maarittely Service Blueprint -kaaviolla

Smart Space for Personal Guidance -tutkimusprojektin tuloksena toteutetusta Nayttely-
keskus WeeGeen pilotista maariteltiin ja dokumentoitiin yksityiskohtainen palvelupro-
sessi Service Blueprint -kaaviolla (katso liite 3). Tama selvitys tehtiin 7.3.2013, kun oli
kaikki laitteet saatu asennettua. Tarkoituksena oli hyddyntad palvelumuotoilun mene-
telmia (ks luku 4.1.1) ja konkreettisesta ratkaisusta saatavaa kokemusperdaista tietoa
liketoimintamahdollisuuksien tunnistamisessa (ks luku 4.2.1), palveluntarjoajan tuotan-
toprosessille (ks luvusta 4.2.5) maariteltavista vaatimuksissa seka realistisen vision,

toiminta-ajatuksen ja liiketoimintamallin (ks luku 4.2.2) selvittdmisessa.

Tehdyn Blueprintin avulla voidaan hahmottaa selkeasti kriittisimmaét vaiheet (merkitty
tahti-kuvioin) palvelun kayttajan, mutta myoés palveluntarjoajan nakdkulmasta. Eli toisin
sanoen asiakasrajapinnan tarkeimmaét arvontuotantoprosessin vaiheet. Kaaviosta ha-
vaitaan vaiheiden liséksi eri toimijat, heidéan toimet ja prosessit seka asiakkaan saamat
konkreettiset tuotokset. Kaaviossa on otettu huomioon, etta palveluntarjoajana tassa
pilotissa on Nayttelykeskus WeeGeen toimijat (ks luku 2.3) seka SPAGU-projektiin
osallistuvat yritykset (ks luvut 2.2.1-2.2.4). Konkreettisen toteutuksen todistamisen
jalkeen on helpompi konseptoida, tuotteistaa ja kaupallistaa ratkaisu (ks luvusta 4) se-
k& maaritella tarkeimmat arvontuotantoprosessin (ks luvusta 4.1) eli ts. palveluntuotan-

toprosessin vaiheet myds palveluntarjoajan arvoketjussa (ks luku 4.1.2).

Blueprintin pohjalta yritykset voivat mm. laskea palvelun tuottamisesta aiheutuvia kus-
tannuksia (ks luvusta 4.2.6), kuten palvelutuotannon tarvitseman tyomaarén, materiaa-
lit ja muut resurssit. Se auttaa parantamaan palvelua, saamaan kustannussééastoja ja
minimoimaan palvelun virheita. Blueprintin pohjalta voidaan myds testata ja hahmottaa
muita palvelukertomuksia ja toteutuksia, sek& muuttaa erilaisia palveluita tavaksi toi-

mia. Liséksi sen avulla voidaan mahdollisesti havaita uusia innovaatioita.
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6.2 Kilpailutilanteen kuvaus ja analysointi

Kilpailutilanteen kartoittaminen on tarkea yksittdinen osa-alue innovaatioiden kaupallis-
tamisessa (ks luku 4), koska siten tiedetddn miten liiketoiminnassa ylipadnsa voidaan
onnistua ja menestya. Teknologiaa ja ratkaisua kehittdessa tulee pyrkia varmistamaan
kilpailuasemansa hyvissa ajoin ja useassa asiassa. Tassa opinnaytetydssa keskityttiin
ratkaisujen Kilpailutilanteen tarkasteluun lahinnd teknologisista nakokulmista, kuten
kilpailijoiden tuotteiden ominaisuudet ja niiden soveltuminen eri kohteisiin, koska inno-
vaation kaupallistaminen on alkuvaiheessaan. Eli esim. tarke&aa kilpailuetua henkilos-
ton osaamista (ks luvusta 4.2.4) sivutaan vain lyhyesti. Kilpailutilanteen analysoinnin
pohjalta pyrittiin selvittamaan SPAGU-projektissa kehitetyn ratkaisun kilpailuetuja ja
vahvuuksia, jotka tulee ymmartad mm. kun arvioidaan onnistumismahdollisuuksia (ks
luvut 4.2.3 ja 6.5).

Tarkoituksena oli mygds selvittdd onko kehitetyssa ratkaisussa jotain ainutlaatuista miksi
joku asiakas ostaisi juuri tdméan ratkaisun, ja saako ratkaisun kayttaja kilpailijoihin ver-
rattuna jotenkin erilaista tai uudenlaista arvoa (ks luku 4.1). Pohdittin myds keinoja
parantaa kilpailuetuja ja siten menestya paremmin kilpailussa. Yritykset pyrkivat ku-
vaamaan kenelle asiakkaille ovat suunnanneet toimintaansa ja kenelle heidén tarjooma
parhaiten juuri silla hetkella soveltuu (ks luvusta 4.2.2). Sen takia kilpailutilanteen kar-
toittamisessa selvinnee myds missa kilpailu on tai tulee olemaan voimakkainta, tai mi-
hin asiakassegmentteihin projektissa kehitetyn kaltaisella teknologialla kannattaa kes-

Kittya.

Kehityksen alkuvaiheessa ei valttamatta [6ydy toimialalta muita toimijoita ja siten muita
vastaavia jarjestelmid, mutta pyrittiin kuitenkin I6ytamaéan ja nimeamaan joitain. Kilpaili-
joina tassa oli siten ainakin projektina aikana siis hetkella l1ahinna asiakkaiden aiemmat
ratkaisut eli ns. alkeellisemmat teknologiaratkaisut. Niitd ovat esim. paikannusratkaisu-
na valvontakamerat tai GPS ja opastusratkaisuna ohjeet kuulokkeiden tai kannettavan

laitteen kautta, opashenkild tai erilaiset nuolet, infokyiltit jne.

Muita Bluetooth Low Energy tai DASH7 teknologioita kayttavia kilpailijoita ei selvityk-
sessé loydetty. Heti kilpailijoiden kartoituksen alkuvaiheessa kuitenkin selvisi etta valo-
opastimille, opastintauluille ja infonayttdjen kayttoliittymille [0ytyy useita erilaisia kilpaili-
joita tdssd opinndytetydssa niita erikseen mainitsematta. Voisi kuitenkin sanoa etta

niiden kayttamat teknologiat ja ratkaisujen toteutukset eivat ole paasaantoisesti niin
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kehittyneitd ja siten niin paljon arvoa tuottavia, kuin MariMilsin tai Palko Interactiven

vastaavat.

Tavaroiden ja vastaavien paikannusta sekd seurantaa sivutaan tassa opinnaytetytssa
vain lyhyesti ja sen puolen kilpailutilanteen kartoittaminen olisikin laajempi erillinen pro-
jekti. Tavaroiden, logistiikan ja muiden arvokkaiden esim. potilaiden seurantaan |0ytyy
useita erilaisia ratkaisuja RFID tunnisteisiin perustuen. Sonitorin (2013). ratkaisu seu-
rantaan on toteutettu hieman erityyppisella teknologialla kuin mita SPAGU-projektissa

kehitetaan. Siina kaytetadn ultradénta tarkassa ja reaaliaikaisessa paikannuksessa.

Joitain sisatilapaikannus-, seuranta- ja opastusjarjestelmien toimijoita l6ydettiin, niista
lisda seuraavissa luvuissa 6.2.1-6.2.5. Mainittakoon tassa yhteydessa, etta useita pi-
lotteja, projekteja yms. on kdynnissa. On siis vain ajan kysymys milloin eri yritysten
markkina-asemien lahtokohdat maarittyvat tarkemmin ja kilpailu alkaa voimistua. Chen
ym. (2007, 1.) muun muassa mainitsevat toisen museopilotin, jossa alypuhelimen ka-
meraa hyddynnetddn tunnistamaan nayttely ja sen sisdllon, sekd antamaan ohjeet ja

opastuksen sen loytamiseen.

6.2.1 Wi-Fi -verkko ja kannettava laite (SenionLabin Navindoors)

SenionLab on esitellyt heiddn mukaan vallankumouksellisen uuden ja tehokkaan pai-
kannus- ja navigointiteknologian sisatiloihin ja ymparistdihin, joissa GPS jarjestelmat
eivat ole kaytettdvissa. Teknologiaa kaytetddn alypuhelimien ja vastaavien kayttoliitty-
milla (katso kuva 25). Se hyddyntad olemassa olevaa Wi-Fi verkkoa (ks luvusta 3). Se
on helppokayttdinen ja kustannustehokas. Teknologiasta tehdyn ratkaisun avulla sen
kayttaja loytad etsimansa kohteen esim. oikean kulkuneuvon suurissa bussiterminaa-
leissa, lentokentilla tai juna-asemilla. Siin& palvelussa kayttdja saa mm. kulkuneuvojen
aikataulut. Ostoskeskuksissa ratkaisua voidaan hyédyntad mm. markkinointitarkoituk-
siin. Lisdksi ratkaisulla voidaan tyydyttd& asiakkaiden tarpeita viihteeseen ja oppimi-
seen liittyen esim. museoissa. Museoihin tarkoitetun ratkaisun avulla kayttaja saa reaa-
liaikaisen tiedon ystavien, ryhman tai perheenjasenten sijainnista rakennuksessa. (Se-
nionLab 2013.)
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Kuva 25. Havainnointiesimerkki SenionLabin ratkaisusta (SenionLab 2013).

Ruotsalainen SenionLab kayttaa ratkaisuistaan nimea Navindoors, joka on lyhyesti
kerrottuna jalankulkijoiden navigointijarjestelma sisatiloihin, joka on tarkoitettu suuriin
rakennuksiin esim. museoihin, lentokentille, kauppakeskuksiin, oppilaitoksiin, sairaaloi-
hin ja toimistoihin. Siita on kaksi eri versiota Navindoors for Android ja Navindoors for
iPhone and iPad eli voidaan kayttaa Applen iPhonen ja iPadin kayttoliittymilla seka
Android kayttoliittymilla. Naissa on kuitenkin avoin ohjelmointirajapinta (API), joten rat-
kaisut voi yhdistaa erilaisiin sovelluksiin. SenionLabin ratkaisuissa on myds sovellus
Navindoors Analytics, jolla voidaan seurata kohteita. Sen raporttien ja kerattyjen kayt-
tajien paikkatietojen pohjalta voidaan analysoida kayttgjien kayttaytymista esim. mark-
kinointitarkoituksissa. (SenionLab 2013.) Yleisessa tiedossa on myds paljon muita vas-

taavia ratkaisuja, kuten esimerkiksi Nokian Nokia Indoor Navigation.

6.2.2 Wi-Fi -verkko ja RFID-tunnisteet (Ekahaun RTLS)

Ekahau on esitellyt reaaliaikaisen Wi-Fi pohjaisen paikannusjarjestelmén asset eli ar-
vokkaiden tavaroiden hallintaan ja ihmisten seurantaan esim. sairaaloihin. Ekahaun
mukaan jarjestelmasta toteutetut ratkaisut (katso kuva 26) parantavat turvallisuutta ja
tehokkuutta erilaisissa kohteissa paikkatietojen ja viestintdominaisuuksien avulla. Siind
kiinnitetdan tagi eli RFID tunniste (ks luku 3.1) haluttuun kohteeseen tai se kulkee ihmi-
sen mukana, mutta vaihtoehtoisesti myds kannettavia laitteita esim. alypuhelimia ja
tabletteja voidaan seurata. Ratkaisuiden tukena on myds sovellus, jonka avulla tietoa
voidaan kuvata kartoissa tai raporteissa ja sen avulla saadaan halytystoimintoja toteu-
tettua. Myos ympaériston olosuhteita kuten lampdétilaa ja kosteutta voidaan valvoa rat-

kaisuiden avulla langattomasti. (Ekahau 2013.)
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Kuva 26. Ekahaun kokonaisratkaisu (Ekahau 2013).

AR

Ekahaun (2013.) mukaan Ekahaun teknologia on alun perin Helsingin yliopiston tutki-
mustyon tulos, mutta nykyaan se on Yhdysvaltalainen yritys. Sen ratkaisut hyddyntavat
Wi-Fi -verkkoja. Olemassa olevia verkkoja voidaan hyodyntaa, joten kayttéonotto on
helppoa. Ekahaun infrapuna laitteet (ks luvusta 3) tukevat Wi-Fi verkkoa, mikali tarvi-
taan tarkkaa paikannusta. Niissdkaan ei tarvita kaapelointeja tms. Ekahaun ratkaisu on
toimitettu useaan sairaalaan, kauppaan, tehtaaseen ja muuhun kohteeseen. Yritys
vaittdd olevansa toimialan kokeneinen toimija, jolla on tarjottavanaan helpoin kokonais-

ratkaisu.

Tietokone-lehden (2008.) artikkelin ” Menestyksia: Toimitusjohtaja Antti Korhonen” mu-
kaan Ekahaun ratkaisuille on ollut kysyntaa erityisesti terveydenhoidossa. Ratkaisu on
esimerkiksi London Clinic -yksityissairaalassa Lontoossa, jossa on tarvetta paikantaa
useita laitteita ja esineita jotka ovat kallita. Sellainen on myds Tuusulan terveysase-
malla, jossa se toimii tyontekijoiden henkildturvaratkaisuna. Ko. lehden mukaan kaytto-
kohteita on myds logistiikassa, vankiloissa ja kaupan alalla. Heiddn mukaan autoteolli-
suudessa on ollut Ekahaulla pilotteja ja sitd on kokeillut jopa Yhdysvaltain ilmailu- ja

avaruushallinto Nasa.

6.2.3 Ultra Wide Band -verkko ja kannettava laite (NICT ja Fujitsu)

NICT (Japan’s National Institute of Information and Communications Technology) ja
Fujitsu, japanilainen monikansallinen IT-laitteiden ja palveluiden toimittaja, ovat yhteis-
tydssa kehittaneet UWB paikannusteknologiaan (ks luvusta 3) perustuvan sisatilojen
opastusteknologian erityisesti sokeiden kayttoon. Sita kaytetdan alypuhelimilla, se an-
taa reaaliaikaista ja erittain tarkkaa paikkatietoa siella missa GPS ei toimi ja se opastaa

kayttajiaan antamalla ohjeet reitista ja etaisyyksista kohteisiin 4anen eli kaiuttimien tai
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kuulokkeiden kautta. Jarjestelmassa asennetaan tukiasemia osaksi rakenteita. Erillisel-
l& sovelluksella hallitaan ja sen avulla sdadetaan jarjestelmaa. (Fujitsu 2013.)

Jarjestelma toimii (katso kuva 27) siten, ettd tukiasemat mittaavat paikannettavien aly-
puhelimien ja kohteiden valisia etaisyyksia, ja sovellus laskee ja antaa paikkatiedot
reaaliaikaisesti perustuen ko. mittauksiin. Tieto siirtyy Bluetooth (ei BTLE) verkon kaut-
ta jarjestelmaa kayttaviin alypuhelimiin, joka nayttda sijainnit ja reitin kartalla ja jonka
aaniviestien perusteella kayttaja saa ohjeet kohteeseen padsemiseen. Kayttajan liikku-

essa kaikki ylla oleva paivittyy. (Fujitsu 2013.)

- tukiasemat o
— _* Kohde
//» n v,.///
/ 2m
E 4 240 ohjeet
S— Puhelin
Valvonta
N—
e & . a
tukiasemat

Kuva 27. NICT:n ja Fujitsun sisétilapaikannus- ja opastusjarjestelméan toiminta (Fujitsu 2013).

NICT:n rooli kehittdmisessa oli UWB paikannus teknologia ja Fujitsu kehitti sen hyo-
dyntadmiseen karttasovelluksen Android-kayttoliittymilla varustetuille alypuhelimille. He
aikovat jatkaa teknologian ja ratkaisun kehittamista mm. kehittamalla sita siten, etta
siind on sensoreita jotka havaitsevat esteita reitilla maassa. Tarkoituksena on myds
jatkaa projektia, niin ettd ratkaisu parantaa yleista turvallisuutta esim. sairaaloissa ja
julkisissa rakennuksissa, seka niin etta se tarjoaa hyodtya, mukavuutta ja elamyksia

opastaen esim. museoissa, kirjastoissa, ostoskeskuksissa. (Fujitsu 2013.)

6.2.4 GPS:4a vastaava verkko maassa ja kannettava laite (NextNav)

NextNav on esitellyt voimakkaita maanpaaéllisia lahettimia hyédyntavan paikannuspal-
velun (katso kuva 28) rakennuksiin ja paikkoihin joissa GPS signaalit ei toimi tai ovat
lian heikkoja. Se on NextNavin mukaan ensiluokkaisen luotettava ja tarjoaa tarkkaa
paikkatietoa vaaka- ja pystysuorasti. Se kayttaa GPS:aan verrattavaa verkkoa, mutta

on nopeampi verkon vahvuuden takia ja silla saadaan paremmin tietoa sijainnin laske-
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miseksi. NextNav voi tarjota tarkkoihin sijaintitietoihin perustuvia ratkaisuja kaikkialle
sinne missa matkapuhelinverkkoa voidaan kayttaa. (NextNav 2013.)

Kuva 28. Havainnointikuva NextNavin jarjestelméastéd (NexNav 2013).

Jokainen lahetin synkronoidaan kayttamalla NexNavin patentoimaa tekniikkaa, jotta
varmistetaan paikannustarkkuus. Korkeussuunnassa sijainnin mittaamiseen kaytetaan
korkeuserojen selvittamiseen ilmanpaineen mittausta, hieman vastaavaa tekniikka kuin
mitd kaytetddn ilmankosteusmittareissa. NextNavin lahettimet mittaavat myés olennai-

simpia ympariston olosuhteita. (NextNav 2013.)

6.2.5 Vapaasti kaytettavissa oleva verkko ja kannettava laite (Loctronix)

Loctronix on kehittanyt sisatiloihin ja ulkokayttoon kestavan paikannus- ja navigointijar-
jestelmén, joka tarjoaa reaaliaikaista ja tarkkaa tietoa seka valmiudet jarjestelman hyo-
dyntamiseen karttojen tekijoille, sovellusten kehittdjille, ratkaisujen tarjoajille, logistiik-
ka-alalle, laitevalmistajille jne. Jarjestelman ominaisuudet voidaan yhdistéd mihin ta-
hansa kannettavaan kuluttajien tai yritysten laitteeseen ja Loctronixin mukaan sen avul-
la kayttaja saa ainutlaatuisen suorituskykyista paikkatietoa ulkona, sisélla tai maan alla.
(Loctronix 2013.)
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Loctronix kayttaa jarjestelméstan ratkaisuista nimid MEP ja MEP-Lite. Ne voidaan yh-
distaa helposti muihin paikannusteknologioihin eli vapaasti kaytettavissa oleviin verk-
koihin. Siihen saa siis liitettyd esim. GPS:n. Loctronixin jarjestelmé hakee itsenaisesti
tietoa useista sensoreista ja laitteista (katso kuva 29). Siina on avoin ohjelmointirajapin-
ta, joten sen voi yhdistaa muihin sovelluksiin. Silla saadaan paikan lisaksi mm. kohteen
nopeudesta ja suunnasta tietoa. Silla padstaan GPS:aa vastaavaan tarkkuuteen sisati-

loissa. (Loctronix 2013.)

Monet signaalien lahteet

Monet laitteet

Verkon rakenteet (valinnainen)
Kuva 29. Havainnointikuva Loctronixin jarjestelmén rakenteesta (Loctronix 2013).

Muita vastaavia on esimerkiksi Sensewheren ohjelmistoteknologian ratkaisu, joka
mahdollistaa tarkan paikkatiedon saamisen siella missa GPS ei toimi. Se my6s yhdiste-
lee patentoidulla sovelluksella useita eri paikannusteknologioita joita on saatavilla esim.
GPS, Wi-Fi, Bluetooth, NFC jne. Sensewhere tarjoaa siten hyvin kattavat paikannuk-

seen perustuvat palvelut ulkokayttéon ja sisatiloihin. (Sensewhere 2013.)

NFC on viestintaverkko joka perustuu myods RFID teknologiaan, jossa NFC laitteet voi-
vat toimia tunnisteena toimimisen lisdksi myos lukijalaitteina esim. alypuhelimissa, mut-
ta my6s monissa muissa laitteissa. Se on kuitenkin erittain lyhyiden enintddn muutami-
en senttimetrien etaisyydet ja pienten tietomaarien siirrot mahdollistava tekniikka, joka
tarvitsee mm. paikannusjarjestelmissa lisdkseen esim. Bluetooth teknologiaa. Sen takia

sitd teknologiaa vain sivutaan tassa tyossa. (NFC Forum, 2013.)
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6.3 Markkinatilanteen kuvaus ja potentiaalisten asiakkaiden kartoitus

Markkinatilanteen, kysynnan ja potentiaalisten asiakkaiden kartoittaminen, tarkemmat
markkina-analyysit ja asiakastutkimukset kuuluvat tuotteiden ja palveluiden kaupallis-
tamiseen ja liiketoimintasuunnitelman tekemiseen (ks luku 4.2). On kuitenkin selvaa,
ettd patevaa tutkimusta on hyvin vaikea tai jopa mahdoton tehda, koska markkinoita ei
ole kaytannossa vield luotu uudelle projektissa kehitetylle teknologialle. Tassa ratkai-
sun kehitysvaiheessa onkin oleellisempaa tunnistaa liiketoimintamahdollisuuksia (ks
luku 4.2.1).

Niin sanottu aukko markkinoilla oli jo havaittu, kun Smart Space for Personal Guidance
-tutkimusprojekti paatettiin aloittaa. Tassa opinnaytetydssa taas kerattiin ideoita kaytto-
kohteista ja selvitettiin arvontuotantomahdollisuuksia markkinoilla projektissa kehitet-
tyyn ratkaisuun ndhden. Haastattelujen seka pilotin (ks luku 6.1) ja kilpailutilanteen
analysoinnin (ks luku 6.2) jalkeen saatiin tarvittavaa tietdmystéa yritysten visioista, tek-
nologiasta, innovaatioista, tuotteista ja palveluista seka toimintatavoista, jotta liiketoi-

mintamahdollisuuksia voitaisiin tunnistaa.

Loctronixin (2013.) mukaan sisatilapaikannusta voitaisiin hyddyntdd monessa eri lai-
sessa kohteessa, koska sita voidaan kayttaa monella eri tavalla kuten ihmisten, asioi-
den ja paikkojen paikantamiseen, seurantaan ja jaljittamiseen, seka navigointiin, erilais-
ten toimien koordinoimiseen ja mm. lisana peleissa. Myoés muut toimijat mukaan lukien
projektiin osallistuneet yritykset mainitsevat useita eri kohde- ja asiakasryhmia internet-
sivustoillaan. Ekahau (2013.) kertoo tarkasti eri kayttokohteista ja -tarkoituksista ja on

segmentoinut markkinat seuraavalla tavalla:

- terveydenhuolto, esim. tavaroiden seuranta ja hallinta, henkilokunnan turvalli-
suus, potilaiden seuranta ja heidan turvallisuus, langaton lampétilan hallinta ja
valvonta, sairaalatyon optimointi ja pitkdaikaishoito

- elamisen turvallisuus ja turvaratkaisut, esim. teollisuus, koulutus, terveyden ja ti-
lan seuranta seké lainvalvonta.

- kaupankaynti, esim. tuotteiden seuranta, ostoskayttaytymisen tai asiakastyyty-
vaisyyden seuranta

- logistiikka, esim. yritysten sisdisen, maailmanlaajuisen tai monen osapuolen va-
lisen logistiikan hallinta, tai kylmaketjun katkeamattomuuden seuranta

- tuotteiden valmistus, esim. esineiden seuranta, turvallisuus, logistiikka, toimi-
tusketjun hallinta tai toimitusten seuranta

- valtiot ja kunnat, esim. kohteiden seuranta, toimien hallinta, turvallisuus

- prosessiteollisuus, esim. esineiden seuranta ja hallinta, turvallisuus, valvonta ja
ilmaiseminen seka tyon ja resurssien hallinta



92

- muut toimialat, esim. k&vijaseurantajarjestelmana mm. urheilutapahtumissa, eri-
laisissa teemapuistoissa ja laivoissa, vierailijoiden palvelemisessa mm. hotel-
leissa ja lomakohteissa, lainsdaadannén noudattamisessa liittyen erilaisten in-
ventaarioiden tarkastuksiin, henkiloston turvallisuudessa, laitteiden kunnossapi-
dossa, vanhustenhoidossa liittyen avun saamiseen hatatilanteissa, arvokkaiden
esineiden varkauksien estdmisessd, huoltoprosessien kehittamisessad mm. len-
tokentilla tai tehtaissa, seka lampdétilan mittaamisessa likkkuvista tai paikallaan
olevista kohteista.

Muun muassa haastatteluista ja muutenkin projektin aikana selvisi myds muita potenti-
aalisia kayttotapoja ja -kohteita. Selvisi etta ratkaisua voitaisiin hyédyntaa esim. mark-
kinoinnissa, tilanhallinnassa ja rakentamisessa, varastotoimintojen ja kuljetuksien te-
hostamisessa, onnettomuuksien estamiseen, sodankéynnissa, jalankulkijoiden ohjaa-
misessa, autoteollisuudessa seka luonnonvarojen hyddyntamisessa. Liséksi esille tuli
mahdollisuus kayttaa tietyin edellytyksen ratkaisua myds veden alla, esim. navigoinnis-
sa. Markkinoilla on siis todella paljon potentiaalia projektissa kehitetylle teknologialle.
Sita voitaisiin hyddyntdd monessa eri kohteessa ja monella eri tavalla. Vastaaviin asi-
oihin asiakkailla on kuitenkin jo olemassa ratkaisunsa. Tarkeaa on siis vakuuttaa asi-
akkaat teknologian ja ratkaisun eduista verrattuna asiakkaiden nykyisiin ratkaisuihin
(kts luvusta 4.2.5).

Aiemmin jo mainittiin ettd RFID (ks luku 3.1) teknologiaan perustuvia ratkaisuja on jo
maailmanlaajuisesti asiakkailla kaytossa. Niissa ei ole kuitenkaan tarkkaa paikantamis-
ta ja siihen perustuvaa opastusta. Silti ne kannattaa huomioida erityisesti asiakasryh-
mien kartoittamisessa, koska niiden osalta asiakkailla on jo kokemusta RFID teknologi-
aan perustuvista ratkaisuista ja siten he ovat todenndkodisemmin kiinnostuneita ja hel-
pommin vakuutettavia my6s kehittyneemmista ratkaisuista. Esimerkkeind tassa opin-
naytetydssa tallaisista asiakkaita ovat Aker Yards joka otti kayttéén RFID ratkaisun
turvakulunvalvontaan, Tshekkilainen munkkiluostari joka otti kayttoén RFID ratkaisun
vuorovaikutteiseen kavijoiden opastukseen ja Rautakesko joka otti kayttéon ratkaisun
asiakasliikenteen ja asiakkaiden ajankaytén mittaamiseen myymaldkonseptien kehit-
tdmisessa (RFID Lab Finland 2012; RFID Journal 2010).

Aker Yardsin Turun telakalle toimitettu ratkaisu 16ytyy RFID Lab Finlandin (2012.) ns.
Case-pankista. Siella ratkaisu on ollut kaytossa rakenteilla olevassa laivassa n. 5000
tyontekijan kulunvalvonnassa ja turvallisuuden takaamisessa esim. tulipalon sattuessa.
Tyontekij6illa on kypéaradssaan RFID tunniste, jotka luetaan RFID lukijoilla ilman tyénte-

kijoiden toimia laivaan sisaan ja ulos mennessa. Laivassa olevien henkildiden luku-
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maaraéa voidaan seurata reaaliaikaisesti, joten sen avulla voidaan arvioida tarvittavien
hatauloskayntien lukumaaraéd seka saadaan nopeasti tieto evakuointitilanteessa etta
kaikki ovat paasseet laivasta ulos. Ratkaisu parantaa siten turvallisuutta, vaikka ei nay-
takaan henkildiden tarkkaa sijaintia, vain ettd ovatko he laivassa vai eivat. Ratkaisun
toimittaja on Vilant Systems yhdessa Solitan kanssa.

Tshekkilaiselle Vyssi Brodin munkkiluostarille toimitettu ratkaisu 16ytyi markkinoita tut-
kiessa hakemalla tietoa internetista. Siella ratkaisu on ollut kaytdssa vuokrattavina vir-
tuaalioppaina, jotka esittelevat kavijoille omilla kielillaan luostarin eri nahtavyyksia, kirk-
koja kappeleita ja aluetta. Kavijat voivat vierailla itsendisemmin ja ratkaisevat tarpeita
tulkkien saatavuusongelmissa. Toisaalta ratkaisu myos lisaa luostarin myyntia, jolla
rahoitetaan luostarin toimintaa. Ratkaisun kayttajat paasevat kasiksi esiteltavien koh-
teiden tietoihin omilla kielillaan NFC ja RFID teknologioiden pohjalta toteutettujen vuo-
rovaikutteisten laitteiden avulla. NFC teknologiasta kerrottiin tarkemmin luvussa 6.2.5.
Ratkaisun toimittaja on Nexperts ja osa hankkeen rahoituksesta tuli Euroopan Unionil-

ta.

RFID Lab Finlandin (2012.) Case-pankista l16ytyy myds seuraava esimerkki kaupanalal-
la sisatilapaikannukseen perustuvasta jarjestelmasta, joka on jo kaytéssa ja nimen-
omaan Suomessa. Kyseessa on luvussa 6.2.2. mainitun Ekahaun toimittama jarjestel-
ma, joka on myds RFID teknologiaan perustuva ratkaisu. Asennuksissa on kaytetty
muita toimijoita. Ratkaisua kayttdd Rautakesko asiakasliikenteen ja asiakkaiden ajan-
kayton mittaamiseen. Siina kaytetaan reaaliaikaista paikkatietoa ja helposti liikuteltavaa
langatonta verkkoa myymalakonseptien kehittdmisessa. Seurannan hoitaa aina myy-
malan oma henkilékunta, johon Rautakesko kouluttaa. Seurantaan osallistuu asiakkaita
ottamalla ostoskayntinsa ajaksi tagin mukaansa. N&ain saadaan tietoa yksittdisista asi-
akkaiden kayttamista reiteistd. Ekahau analysoi ja visualisoi seurannan tiedot ja toimit-
taa ne Rautakeskolle, joka tekee mittauksista omat toimintasuunnitelmansa myymala-

konseptien kehittamiseksi.

MariMilsin (2012.) yrityksen kotisivuilla mainitaan heidén referenssiasiakkaitaan. MILS
opastus-, valaistus- ja evakuointijarjestelmia (ks luvusta 3.4) on kdyt6ssad maalla mm.
Madridin metrotunneleissa ja niiden asemilla, Amsterdamin metrossa, Oslossa eraalla
suurella rautatieasemalla evakuoinnissa, Englannin kanaalin tunnelissa ulosohjaami-
seen ns. turvallisilla alueilla, Belgiassa, Espanjassa, Sveitsissa erdiden tunnelien pois-

tumisovien valaisemiseen, Helsingin Munkkiniemessa raitiovaunujen risteyksissa, Bel-
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fastissa eraan elokuvateatterin evakuoinnissa, Pentagonissa Yhdysvalloissa, Espan-
jassa erdan kaupungin likenne jarjestelmissa, Helsingin Musiikkitalossa sek& Ruotsin
Arlandan lentokentén porteilla ohjaamassa.

Vastaavanlaisia MILS jarjestelmia merella taas on kaytdssa mm. neljassa maailman
suurimpiin kuuluvissa risteilyaluksissa. ELSI &lylattia-valvontaratkaisuja MariMils on
toimittanut useaan palvelutaloon ja vanhainkotiin Suomessa ja Tanskassa. (MariMils
2012.) Haastatteluista selvisi ettd Palko Interactive, Agaidi ja 9Solutions ovat myo6s
toimittaneet ratkaisujaan useille asiakkaille eri toimialoille eli heilla on myds myyntia
jonkun verran. Heidan liiketoimintansa ja teknologian elinkaarensa on kuitenkin selke-
ammin viela siina kaupallistamisen vaiheessa, jossa vakuutetaan asiakkaat innovaati-

osta. Myynnin osalta heidan toiminta on siten viela alkutekijdissaan.

6.4 Arvoketjun tutkiminen

Smart Space for Personal Guidance -projektiin osallistuneiden yritysten arvoketjua (ks
luku 4.1.2) tarkasteltiin yritysten edustajien haastatteluiden vastausten ja kotisivujen
pohjalta, jotta selvidisi mita toimia yritykset tekevat luodakseen arvoa asiakkailleen eli
mitk& ovat heidan organisaatioiden rakenteet ja arvonluonnin lahteet. Arvoketjuja tar-
kasteltiin my0s jotta hahmotettaisiin onko arvonluonnin ketju huomioitu halutulla tavalla

palveluliiketoiminnan, asiakasymmarryksen ja kayttajalahtdisyyden osalta (ks luku 4.1).

Arvoketjun tutkiminen on tarked asia, koska yritykset tarvitsevat usein asiakkaan on-
gelmien ja tarpeiden ratkaisemiseen uudenlaista osaamista uudenlaisen arvon tuotta-
miseksi. Oleellista opinndytetydn nakdkulmasta oli se seikka, ettd arvoketjuja hahmot-
tamalla ja tutkimalla voi my6s selvitd uusia liikketoimintamahdollisuuksia tai ainakin ym-
martdd paremmin miten kaytannossa arvoa luodaan nykyisilla toimintamalleilla seka

milla tavoin arvoa voidaan lisété ja siten kilpailuetua parantaa.

Projektiin osallistuvilla yrityksilla ns. siséan tulevassa on huomattavasti kumppaneita
mm. komponenttien tuotannossa. MariMils tosin valmistaa paaosin tuotteensa itse.
Omassa tuotannossa yrityksilla on paljon teknologian ja sovelluksien kehitystoimintaa,
mutta toki myés monenlaista muutakin toimintaa. Niin sanotussa lahtevassa heilla on
usein markkinoinnin, myynnin ja palveluiden kanssa sama toimija, joka voi olla yhteis-

tydkumppani eli ns. partneri tai yritys itse.



95

Loctronixin (2013.) jakeluketju (katso kuva 29) antaa mielikuvan siitd, miten moniulot-
teinen SPAGU-projektissa kehitetyn ratkaisun ketju mikrosirun valmistuksesta asiak-
kaalle asti voi olla. Siina Loctronix toimittaa tyOkalut, sovellukset ja lisenssit kompo-
nenttien valmistajille, laitteiden valmistajille, ratkaisujen toimittajille ja jarjestelméainte-
graattoreille, seka palvelut ja niihin liittyvat lisenssit palvelujen toimittajille ja verkko-
operaattoreille, jotka toimivat palveluntarjoajana loppukéayttgjille. Silloin tietenkin myds
arvoketju on hyvin moniulotteinen puhumattakaan kokonaisesta arvoverkostosta. Tama

seikka tulee ottaa huomioon tehtaesséa paatettksia organisaation rakenteeseen liittyen.
Kompenenttien
’ valmistajat
\ -
\ Laitteiden
1 valmistajat
. J

Tyokalut,
sovellukset, <
lisenssit

Ratkaisujen
toimittajat, jarjes-
telmaintegraattorit

Palvelut,

lisenssit Palvelujen

toimittajat, verkko-
operaattorit

L kayttajat
l oppukayttajat

Kuva 30. Loctronixin jakeluketju (Loctronix, 2013).

6.5 Riskien ja onnistumismahdollisuuksien arviointi

Ennen tavoitteen asettamista tulee idean onnistumismahdollisuudet ja riskit arvioida (ks
luku 4.2.3). Siten selvidgd mm. voiko ratkaisun toimittaa tuottavasti ja hyvaksyttavalla
riskilla. Haastatteluiden perusteella tarkentui mink& vahvuuksien varaan toimintaa ol-
laan rakentamassa ja mitk& heikkoudet tulee korjata. Liséksi selvitettin mita yritysten
ulkopuolisia mahdollisuuksia voi olla, ja mihin uhkiin tulee varautua seurausten valtta-

miseksi.

SPAGU-tutkimusprojektiin osallistuvilla yrityksilla on vahvuuksia ydinosaamisessa, ku-
ten osaamista erilaisista paikannus-, valo- ja nayttoteknologioista, asiakaslahtdisten ja

tuottavien sovellusten kehittamisesta, turvallisuuteen liittyvista asioista ja turvallisuu-
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teen tahtddvien ratkaisujen myynnista, tarkasta ja reaaliaikaisesta ihmisten ja esinei-
den seurannasta mukaan lukien sovellukset ja niista saatavat raportit esim. tilanhallin-
taa ajatellen, sekd ihmisten opastaminen, viestintdkeinojen hytdyntdminen ja naiden

yhdistaminen paikannusteknologiaan.

Yrityksilla on vahvuuksia myos kilpailueduissa liittyen teknologiaan tai toimintatapaan.
Heilla on markkinoiden hyddynnettavaksi ja kilpailussa parjaamisessa etuja kuten ko-
konaisratkaisuihin suuntautunut ajattelutapa, reaaliaikaisuus ja paikantamistarkkuus
verrattuna muihin verkkoteknologioihin, kaytettavyys on kayttajatutkimusten mukaan
kunnossa, kestavyys etenkin valo-opastimissa, langaton olosuhdemittaus DASH7 jar-
jestelméssa, nopea asennettavuus ja alhaiset kunnossapitokustannukset langattomuu-
den vuoksi mutta muutenkin, sekd yhdistettavyys muihin jarjestelmiin avoimen ohjel-

mointirajapinnan myota.

Heikkouksia teknologiassa, tuotteissa, palveluissa ja toimintatavassa mm. haastattelu-
jen perusteella ei helposti tunnistettu, koska yritykset ymmarrettavasti yleensa haluavat
antaa positiivisen mielikuvan. Joitain kuitenkin I6ytyi, kuten ett tarvitaan isoja toimijoita
asiakkaiksi mutta myds kumppaneiksi. Ja muutenkin yhteistyéverkostoa tulee yritysten
mukaan kehittaa seka tuotannossa ettd jakeluketjussa myynnin volyymin ja kayttékoh-
teiden lisaamiseksi. Riski on toki myos se, ettd ei saada selville heikkouksia tai ongel-

mia.

Yleisia mahdollisuuksia ja uhkia voivat olla mm. markkinat, kilpailu, yhteistyéverkosto,
toimiala, toimialajarjestot, tydmarkkinat, rahoitusmarkkinat, valuuttakurssit, ymparistolla
lobbaus, taloudellinen kehitys, politikka, luonnonkatastrofit ja ajoitus. Naitd kuitenkin
vain lyhyesti sivutaan tassa opinnaytetydssa sen rajaamisen takia. Tarkeampaa on
arvioida asioita, joiden tiedetd&n vaikuttavan eniten uusien tuotteiden ja palveluiden
onnistumiseen ja epdonnistumiseen. Niitd ovat esim. yhteiskunta, sdannokset, liiketoi-
mintariskit, kysynta, strategia ja toimintatapa, ratkaisun ominaisuudet vs. Kilpailu seka
johtaminen. Tarkemmin puhutaan tuoteidean onnistumismahdollisuuden arvioinnista,
WISC-mallista, johon kuuluu seuraavien asioiden tarkastelu: yhteiskunnan hyvaksynta,

liketoimintariskit, kysynta, markkinahyvaksynté ja kilpailu

Yhteiskunnan hyvaksynnasta kerrottiin tarkemmin luvussa 3 eli millaisena projektissa
kehitetynkaltaiset teknologiat nahdaan yhteiskunnalle. SPAGU-projektin mittakaavassa

ratkaisu on kuitenkin mm. laillinen ja turvallinen. Ratkaisusta on hyotya yhteiskunnalle
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ainakin siind mielessa, ettd se on kayttajilleen hyddyllinen. Ymparistovaikutuksiin ei
oteta kantaa tassa opinnaytetydssa. Myoskaan liiketoimintariskeihin ei oteta kantaa
tassa opinnaytety6ssé, koska niihin kantaa ottaminen vaatisi erillisen projektin. Niiss&
puhutaan siis asioista kuten toimintakelpoisuus, valmistettavuus, kehitysvaihe, inves-
tointikustannukset, takaisinmaksuaika, kannattavuus, markkinatutkimus, tutkimus ja

kehitys.

Kysyntda ja markkinahyvaksyntaa tarkasteltin mm. luvussa 6.3. Selvaa on, etta riskeja
kysyntaan liittyy koska kukaan ei voi ennustaa myyntia kovinkaan varmasti. Toisaalta
myynnin vaarin arviointi on yleinen tilanne uutta toimintaa kaynnistaessa. Kilpailua taas
tarkasteltin mm. luvussa 6.2. Kilpailuetuja on mainittu tassa luvussa. Riskina niissa on
niiden luotettavuus, eli ettd ovatko ne realistisia etuja. Ja on my6s huomioitavaa muut
asiat eli onko joku mainitsematon asia tai ominaisuus ratkaisussa, toimintatavassa,
yrityksissa tai niiden sidosryhmissa sellainen heikkous tai uhka, josta tulee ongelmia.
Uusille toimialoille menemisessa Kkilpailuaseman varmistaminen on tarkeaa hyvissa
ajoin, joten markkinoille paasemisen aikataulu on ainakin riski. Yllaolevat asiat huomi-
oiden projektissa kehitettavan teknologian kaupalliseen hyédyntamiseen onnistumisen
mahdollisuudet ovat yleisesti ottaen todella hyvat.

7 Tutkimustulosten raportointi

7.1 Tavoite, strategia, liikeidea ja keinot tavoitteeseen padasemiseksi

Pilotoimalla selvitettiin toteutettavuus kaytannodssa ja samalla myds konkretisoitiin po-
tentiaaliselle asiakasryhmalle, projektiin osallistuneiden ja muidenkin yritysten johdolle
seka tyontekijoille ratkaisu (ks luvuista 6.1, 6.1.1 ja 6.1.2). Taman opinnaytetyon yksi
tutkimustuloksista on, ettd SPAGU-tutkimusprojektissa kehitettdvan teknologian hyo-
dyntamiseksi kaupallisesti projektiin osallistuvien yritysten tarvitsee asettaa realistinen
tavoite ja visio eli mielikuva tulevaisuudesta (ks luvusta 4.2.1) seka paattaa strategialin-
jaukset (ks luvusta 4.2.2), jotta voidaan alkaa rakentamaan, muotoilemaan ja suuntaa-

maan toimintaa.

Opinnaytetyon tuloksina tutkimuksen toteuttamisen aikana selvisi millaisia muita ideoita

projektissa tutkitun ja pilotoidun ratkaisun pohjalta tehtavasta liiketoiminnasta on. Eli
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mita kayttokohteita on teknologia- ja palveluratkaisulle, jossa ihmisella on tunniste ja
opastava ymparistd, seka tiedetddn tarkasti missa yksittaiset ihmiset liikkuvat jossain
tilassa. Seuraavat asiakas- ja kohderyhmaét tunnistettiin:

- Ostoskeskus, kauppa, kokouskeskus, messukeskus, teemapuisto, kaupunki-
alue, kirjasto yms. Asiakas l0ytaa etsimansa palvelun, tuotteen tai kohteen no-
peammin ja vaivattomammin, siten myos elamyksille ja& enemmaén aikaa. Eri-
tyisesti tassa ryhmassa markkinointitoimilla on potentiaalia menestya.

- Pysakdintilaitos, urheiluareena, metro, juna yms. Asiakas l6ytdd oman tai va-
paan paikan nopeammin ja vaivattomammin, joten palvelu tuo helpotusta ihmis-
ten arkeen.

- Hotelli tai laiva. Asiakas I6ytaa oman huoneen ja palvelut, esim. kylpylan tai ra-
vintolan, nopeammin ja vaivattomammin, joten mukavuuden tunne lisdantyy.

- Lentokentta tai juna-asema. Asiakas ehtii ajoissa oikealle lennolle tai junaan.

- Kaikki kohderyhmat. Ratkaisuilla voidaan tutkia ihmisvirtojen kulkua ja saatuja
tietoja voidaan hyoddyntaa ja huomioida tilanhallinnassa esim. rakentamisessa
tai esillepanossa.

- Kaikki kohderyhmét. Ratkaisuilla voidaan parantaa julkista turvallisuutta ja hen-
kiléturvallisuutta, esim. tunnelien tai toimistojen hatauloskéynnit ja avunsaanti
sairaalassa, kaivoksessa tai oppilaitoksessa.

- Muut kohderyhmat, esim. vankila. Poistumis- tai lahestymiskiellon seuranta.

Strategian perusvalintoja ja menestystekij6itd on totuttu kokoamaan yhteen liikeidean
avulla, joten sen avulla valittiin strategialinjauksia myds tassa opinnaytetytssa. Siina
haettiin ratkaisuja neljaan peruskysymykseen: kenelle toiminta suunnitaan eli mille
kohderyhmille, mita tuotteita ja palveluita yritys tarjoaa asiakkailleen seka mika on nii-
den hyoty asiakkaille, miten ja mill& toimilla yrityksen valitsemat kohderyhmét saadaan
kiinnostumaan ja myds ostamaan juuri taman yrityksen tuotteita ja palveluita, ja miten

yrityksen sisdinen toiminta jarjestetaan tehokkaimmin jotta toiminnalla ansaitaan.

Ensimmaisena kohtana on kenelle toiminta suunnataan eli mille kohderyhmille. Talla
tarkoitetaan paattamista asiakassegmenteista. Potentiaalisia kayttokohteita ja asiakas-
ryhmid projektissa kehitetylla ratkaisulla on useita, kun teknologiat yhdistetaan koko-
naisratkaisuksi. Niin kuin Nayttelykeskus WeeGeen pilotissa tehtiin. Mutta toki kohde-
ryhmid on viela enemman, kun kaytetaan yksittaisia projektissa mukana olleita ratkai-
suja tai ratkaisun osia esim. yhden yrityksen tarjoomaa. Ja jos tunniste onkin ihmisen
sijaan esineelld tai jollain arvokkaalla eli asset, niin kayttokohteita on todella paljon.

Silloin puhutaan mm. erilaisten toimialojen teollisuuden ja logistiikan ratkaisuista yms.

Taman opinnaytetyon tutkimustuloksina potentiaalisimmat kohderyhmat ovat ne, joissa

asiakkaille voidaan parhaalla mahdollisimmalla tavalla luoda arvoa. Tasta johtuen
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myds tavoite ja strategialinjaukset kannattaa asettaa arvon tuottamisen nakodkulmasta,
ja siten segmentoidaan tarjooma sita kautta. Ehdotukset asiakassegmenteiksi ovat:

- Turvallisuus (kaikki kohteet)
- Viihde ja elamykset (erityisesti kohteet matkailussa, kulttuurissa ja urheilussa)
- Tuottavuus ja tehokkuus (kaikki kohteet koskien tilanhallintaa ja asset hallintaa)

Turvallisuussegmentin on ajateltu kasittavan seka julkisen turvallisuuden ettd henkil6-
turvallisuuden. Henkil6turvallisuudessa ratkaisuilla tyydytetdaan asiakastarpeita ohjaa-
miseen ja hatauloskaynteihin liittyen huomioiden mm. liikkumisrajoitteiset, sokeat ja
heikkon&koiset. Se ratkaisee sovelluksillaan, paikannustarkkuudellaan ja seurantaomi-
naisuuksillaan ongelmia liittyen mm. yksin tyéskentelevien turvallisuuden varmistamista
ja sairaala- ja kotihoidossa seka palvelutaloissa avun kutsumisen ja sen saamisen
varmistamista koskien myds ihmisia joilla on riski kadota tai eksyd. Julkisessa turvalli-
suudessa ratkaisuilla tyydytetaan asiakastarpeita paikkatietojen, sovellusten, opastuk-
sen ja viestinnan avulla liittyen ihmisten pelastamiseen. Se tukee onnettomuuksien
ennaltaehkaisemisessé ja parantaa pelastustoimintaa, koska ratkaisuilla voidaan val-

voa ja ohjata erilaisia asioita kuten pelastusjoukkoja, ihmisia ja kohteita.

Viihde ja elamykset -segmentti tyydyttdd asiakkaiden tarpeita tarjoamalla ratkaisuiden
avulla uusia mieleenpainuvia ja mukavia kokemuksia sekd hauskanpitoa, yhdesséaoloa
ja ajanvietetta yms. Oleellinen asia tdssd segmentissa on ajeteltu olevan kuitenkin tuot-
teita ja palveluita tarjoajien yritysten nakdkulma. Heidan markkinoinnin tehokkuutta ja
mahdollisuuksia voidaan kehittaa ja tukea erityisesti ratkaisuiden viestinta-, opastus- ja

navigointiominaisuuksien kautta.

Tuottavuus ja tehokkuus -segmentissd kuten jo on mainittu, niin ratkaisuilla voidaan
tutkia ihmisvirtojen kulkua ja saatuja tietoja voidaan hyddyntéaa ja huomioida tilanhallin-
nassa esim. rakentamisessa tai esillepanossa liittyen mm. houkuttelevuuden tai tehok-
kuuden parantamiseen. Tama vaikuttaisi olevan enemman tulevaisuuden asia, mutta
huomiota tédhan kannattaa kiinnittéda jo nyt koska tama liittyy kaikkiin kohderyhmiin ja se
tarkoittaa ettd markkinapotentiaalia on paljon. Tavaroiden ja joidenkin arvokkaiden eli
asset paikannus ja seuranta on tassé segmentissa. Sitd puolta tdssd opinndytetydssa
sivutaan vain lyhyesti, mutta selvaa on ettéd kun kayttokohteita on paljon ja niistd monet
ovat isoja toimijoita kuten tehtaat, niin projektiin osallistuvien yritysten ei kannata tata
puolta sivuuttaa. Sonitorin (2013.) mukaan sisétilapaikannuksen ratkaisut tukevat eri-

laisissa toimissa sekd mm. esineiden l6ytymisessa, kunnossapidossa ja varkauksien
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estamisessd, joten niiden avulla voidaan parantaa asiakkaiden kustannustehokkuutta
ja kayttoastetta.

Toisena ja kolmantena kohtana liikeideassa ovat mita tuotteita ja palveluita yritys tarjo-
aa asiakkailleen sek& mika on niiden hyoty asiakkaille, ja miten ja mill& toimilla yrityk-
sen valitsemat kohderyhméat saadaan kiinnostumaan ja myds ostamaan juuri tdman
yrityksen tuotteita ja palveluita. Naissa kohdissa maaritelladn tarkemmin milla strate-
gialinjauksilla tavoitteeseen paastaéan ja siten voidaan sanoa etta tarvitaan toiminnalle
tarkoitus, tehtava ja luonne eli toiminta-ajatus. Nain siksi, ettd toiminta-ajatuksessa
maaritellaan mihin liiketoimintamahdollisuuksiin tartutaan ja hyva toiminta-ajatus sisal-
taa myos arvolupauksen eli mitd tarjotaan ja kenelle, mikd on hyoty asiakkaalle, miten
se erottuu kilpailijoista, mika tekee siitd ainutlaatuisen ja miksi asiakas on siitd kiinnos-

tunut.

Taman opinnaytetydn tutkimustuloksina esitellaan tallainen karkea esim. toiminta-
ajatuksesta: "Tarjoamme valo-, naytt6- ja paikannusteknologioihin perustuvia ainutlaa-
tuisia, kayttajalahtoisid, laadukkaita ja kustannustehokkaita tuotteita ja palveluita, jotka
ratkaisevat usean eri toimialan asiakkaiden tarpeita ja ongelmia sisétilojen navigoinnis-
sa, opastuksessa, viestinnassa, seurannassa ja tilanhallinnassa”. Tassa otettiin huomi-
oon kaikki SPAGU-projektiin osallistuneet yritykset ja heidan tarjoomansa ketdan pois-
sulkien. Tata pitaa siis tarkentaa projektin osallistuvien yritysten valisilla neuvotteluilla,
jotka koskevat organisaatiota jolla jatketaan teknologian kehittdmista ja kaupallistamis-

ta seka sen strategiaa.

Kilpailijoista (ks luvut 6.2—6.2.5) erottautumiseen tulee tuoda paremmin esille yritysten,
niiden toimintatavan ja tarjooman vahvuuksia ja ydinosaamista. Brandia eli mielikuvaa
yrityksesté (ks luvusta 4.1) ja sen tarjoomasta tulee alkaa rakentaa, jotta saavutetaan
ensiluokkainen imago asiakkaiden keskuudessa. Siihen liittyy olennaisesti viestintd ja
sen mahdollisimman laadukas ja tuloksellinen toimintatapa (ks luvusta 4.2.5). Tuotteis-
taminen (ks luvusta 4) voidaan aloittaa kun on toiminta-ajatus (ks luvusta 4.2.2) ja re-
surssit (ks luvusta 4.2.1). Tuotteistamisessa maaritella&n arvoketjun toimet seka muo-
kataan ja konseptoidaan sellaiseksi ratkaisuksi (ks luvusta 4.1.1 ja 4.2.5), tuotteeksi ja
palveluksi, ja joka asiakkaan on helppo k&sittda. Lisaksi tuotteet ja palvelut hinnoitel-
laan (ks luvusta 4.2.6) ja niille annetaan nimi. Erityisesti néilla toimilla erottaudutaan

kilpailijoista, tehd&én ratkaisusta ainutlaatuinen ja saadaan asiakkaat ostamaan.
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Neljantena ja viimeisena kohtana liikkeideassa on miten yrityksen sisainen toiminta jar-
jestetaan tehokkaimmin jotta toiminnalla ansaitaan. On tehtdva paatoksia resursseista
ja muotoiltava organisaatiota. On paatettdvd mm. kuka eri asiat toteuttaa, ovatko ne
projektiin osallistuvat yritykset ja heidan kumppanit vai jotkut muut, ja miten roolit jae-
taan. Yksi vaihtoehto on myds perustaa yhteisyritys jakamaan kustannuksia, nopeut-
tamaan kaupallistamista ja yhdistamaan resurssit sekd osaaminen. Paatoksia resurssi-
en ja organisaation muotoilemisen osalta ei voi tehda muut kuin projektiin osallistuneet

yritykset. Naista asioista kerrotaan lisaa luvussa 4.2.4.

Heidan on siis pyrittava jarjestamaan sisainen toiminta tehokkaimmin. Tulee kirjata niita
toimintatapoja, joilla varmistetaan mahdollisimman hyva toiminnan tehokkuus eri osa-
alueilla. Tulee tehda paatoksia liittyen toimintasuunnitelmiin (ks luku 4.2) ja valita stra-
tegialinjauksia (ks luvusta 4.2.2) mm. markkinoinnissa, myynnissd, tuotekehityksessa,
tuotannossa seka laadun ja yhteistyoverkoston hallinnassa (ks luvut 4.2.4—-4.2.5).
Ohessa hallitaan brandia, pidetdén investoinnit (ks luvusta 4.2.5) ja kulut (ks luvusta
4.2.6) jarkevélla tasolla, pyritdan eteenpdin kannattavuuden parantamisessa, hallitaan
riskeja (ks luvusta 4.2.3) seka lanseerataan tuotteita ja palveluita.

7.2 Seuraava askel ja jatkokehittamistarpeet

On ryhdyttava yhdessa todellisiin toimiin ja paatettava seuraava askel Smart Space for
Personal Guidance -projektin tuloksena kehitetyn teknologian hyédyntadmiseen kaupal-
lisesti, jotta markkinoille paastaan. Jotta projekti voitaisiin hyodyntaa kaupallisesti (ks
luvusta 4) ja tavoitella tunnistettuja liiketoimintamahdollisuuksia (ks luvusta 4.2.1), tar-
vitsee hallita arvoverkostoja (ks luvuista 4.1.2 ja 6.4) siten etta yhdistetddn mahdolli-
suus, raha, ihmiset ja heidan tarvitsemat toiminnan edellytykset jarkevalla ja kehitty-

neelld tavalla, joka luo asiakkaille uudenlaista arvoa (ks luvuista 4.1 ja 4.1.1).

Paatosta ei voi tehda muut kuin projektiin osallistuneet yritykset (ks luvut 2.2.1-2.2.4),
mutta ehdotuksia voi kuitenkin tehda kuka vain. Opinnaytetydn tutkimustuloksena on
ehdotuksena, ettd tehdaan mahdollisimman pian tavoiteltava liiketoimintamalli ja pe-
rusasioiden pohjalta liiketoimintasuunnitelman ensimmainen versio, koska vasta naiden
tekemisen jalkeen hahmottuu toiminnan kokonaisuus seka puuttuvat palaset ja lisasel-
vitysta kaipaavat kohdat. Naiden avulla helpotetaan operatiivista johtamista, muutetaan
tavoitteet ja strategia kaytannon toiminnaksi seka voidaan arvioida liiketoimintamahdol-

lisuudet paremmin.
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Liiketoimintasuunnitelmassa (ks luku 4.2 ja luvut 4.2.3—-4.2.6) mm. arvioidaan riskit ja
kehitellaén eri toiminnoille toimintasuunnitelmat, joita ovat myynti- ja markkinointisuun-
nitelma, teknologian ja toimintatavan kehityssuunnitelma, tuotantosuunnitelma koskien
myds palvelutuotantoa, henkiléstdsuunnitelma, taloussuunnitelma joka sisaltdd mm.
budjetin ja talouslaskelmat. Erityisesti tarkeitd asioita toimintasuunnitelmissa ovat mm.
valmistettavuuden selvittdminen, valttamattdmien investointikustannusten laskeminen,
seka tulevaisuuden kannattavuuden, tuoton todennékdisen aikavalin ja markkinoiden
vapaan tilan potentiaalin arvioiminen. Liséksi huomioitava ja lisdselvityksia tarvitseva
kysymys on: miksi juuri tama teknologia ja ratkaisu tayttaisivat tuon vapaan tilan mark-
kinoilla (ks luku 6.3)?

Suunnitelmien avulla voisi keskustella ideoista muiden kanssa ja jatkaa suunnittelun
viemista yksityiskohtaisemmalle tasolle seka muuttaa nykyisen toiminnan ja sen kehit-
tamismahdollisuuksien pohjalta tehdyt tavoitteet ja strategia kaytannén toiminnaksi.
Liiketoimintamallilla (ks luvusta 4.2.2) taas kuvataan selke&sti ja havainnollisesti asia-
kassegmentit (ks luvusta 7.1), arvolupaus, arvolupauksen jakelukanavat, asiakassuh-
de, ansaintalogiikka, resurssit, ydinprosessit, kumppanuudet ja kulurakenne tavoitelta-
van liiketoiminnan konkretisoimiseksi ja operatiivisen johtamisen helpottamiseksi. Sita
voidaan kayttaa myds vision (ks luvusta 4.2.1) kuvaamiseen tarkemmin ja sen avulla
voidaan viestid toiminnan tulevaisuuden mielikuvasta organisaation ja sen sidosryhmi-

en tuen saamiseksi seka niilden motivoimiseen toimimaan sen saavuttamiseksi.

Kyseessa on oikeasti menestykseen potentiaalinen innovaatio (ks luvuista 4 ja 6.3) eli
tilaisuus tehda jotain toisin ja paremmin. Kun Innovointi on halua kehittya ja eri tavalla
paremmin tekemista, niin nyt tarvitsee johtaa ja luoda halua innovoida seka rakentaa
luovaa asiakas- ja palvelukeskeista kulttuuria (ks luvut 4.1.1 ja 4.2.4). Haastatteluiden
perusteella projektiin osallistuneilla yrityksilla on uskoa teknologiaan ja osaamiseen, on
tietynlaista tarvittavaa tietoa ja suotuisat olosuhteet. Liiketoiminta projektin tuloksena
kehitetyn teknologian pohjalta vaikuttaa houkuttelevalta, kestavalta ja ajankohtaiselta,

joten onnistumismahdollisuudet (ks luvut 4.2.3 ja 6.5) ovat hyvéat.

Nyt on tunnistettu maailmanlaajuiseen menestykseen potentiaalinen liiketoimintamah-
dollisuus. Tama voisi olla se hetki, kun otetaan seuraava askel markkinoille. Tarvitaan
viela omistautuneita tekijoita, heidan maaréatietoista tahtotilaa ja halua vieda projektissa

kehitettya ratkaisua (ks luku 6.1) markkinoille. Ideat kayttokohteista markkinoilla ovat
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luvussa 7.1. Opinnaytetyon tuloksia esiteltiin osallistuville Kohti Alykasta Museotilaa -
seminaarissa 18.3.2013.

8 Yhteenveto

Opinnaytetydn tavoitteena oli parantaa osallistuvien yritysten menestymisen mahdolli-
suuksia tunnistamalla liiketoimintamahdollisuuksia ja selvittamalla miten nama mahdol-
lisuudet voitaisiin parhaalla mahdollisella tavalla hydédyntda kaupallisesti. Tavoitteena
oli myds, ettd opinndytetyon pohjalta tutkimusprojektiin osallistuvat yritykset voisivat
laatia kehitetylle teknologialle yksityiskohtaisen liiketoimintasuunnitelman operatiivisen
johtamisen helpottamiseksi, strategian ja tavoitteiden muuttamiseksi kaytannén toimin-
naksi seka varmistaakseen rahoituksen ja riittdvat resurssit jatkaakseen teknologian
kehittAmista ja kaupallistamista.

Seka teoreettista ettéd kokemusperaista tausta-aineistoa tutkimukseen l6ytyi kiitettavan
hyvin. Tyon ja teorian rajaus oli haasteellista johtuen tydn tavoitteista, teknologian kehi-
tysvaiheesta, useasta tutkimuskysymyksesta ja siitd ettd tutkimusprojektissa oli muka-
na monta yritysta joilla kullakin on omanlainen toimintansa ja tavoitteensa. Tyosta ol
paisumassa hyvinkin laaja, mutta se onnistuttiin rajaamaan oleellisempiin asioihin eli
ehdottamaan yhteista tavoitetta, keinoja joilla tavoitteeseen paastaan ja mika voisi olla
seuraava askel. Laajuuden takia myds tyon aikataulu oli haasteellinen, mutta lopulta
tutkimus kuitenkin pysyi aikataulussa, tutkimuskysymyksiin saatiin vastaukset, tytn

tavoitteisiin paastiin ja tulokset esitettiin ajallaan.

8.1 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Tutkimustulosten reliabiliteetti eli luotettavuus ja validiteetti eli patevyys vaihtelevat,
vaikka virheiden syntymista pyrittaisiin tietoisesti valttama&an. Tastd syysta kaikissa
tutkimuksissa tulisi arvioida tehdyn tutkimuksen luotettavuutta ja patevyytta. Naita tar-

kastellaan suhteessa tutkimuksen tuloksiin. (Hirsjarvi ym. 2004, 216.)

Tutkimus suunniteltiin niin, etta se johtaisi patevaan, luotettavaan ja todennettuun tut-
kimukseen. Pyrittiin siten valttdmaan virheitd, olemaan tarkkana ja tekemaéan sellainen

tutkimus jonka joku toinen voisi toistaa mahdollisimman samanlaisena. Teoriavalinnat
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ja tutkimusmenetelmat tehtiin mahdollisimman monipuolisesti ja patevasti sen mukaan
mita tutkimukselta tavoiteltin ja mitk& ovat tutkimuskysymykset. Analysointi, havain-
nointi ja maarittely tehtiin huolellisesti tutkimusongelman ja teoreettisen viitekehyksen
pohjalta, jotta varmistettaisiin ettd tutkimus tayttaa tavoitteelle asetetut vaatimukset.

Haastattelurungossa otettiin huomioon tutkimuskysymykset ja teoreettinen viitekehys.
Se valmisteltiin huolellisesti, laadittiin ja selitettiin tydossa selkeésti. Kysymykset esitet-
tiin mahdollisimman tarkasti, jotta haastattelut olisivat luotettavia. Haastatteluita ennen
varmistettiin, ettd haastateltavat ovat oikeat henkil6t yrityksissa vastaamaan kysymyk-
siin ja haastattelutilanteessa ei ole hairiotekijoitd, jotta saadaan luotettavia vastauksia.
Vastaukset kirjattiin myds selkedsti haastattelu- ja kyselylomakkeisiin ja ne analysoitiin

johdonmukaisella tavalla.

8.2 Tulosten hyddynnettavyyden tarkastelu

Tulosten esittelyn jalkeen haastatelluilta yrityksilta pyydettiin mielipiteita (ks luvusta 5.3)
koskien taman opinnaytetyon tuloksia. Nailla my6s mitattiin omalta osaltaan sitd miten
hyvin tyon tavoitteesiin (ks luku 1.1) on paasty. Yritysten mielipiteiden ja tyon tekijan
oman arvion mukaan opinndytety0 onnistui yleisesti ottaen hyvin, koska se tarjoaa
hyodyllisia ratkaisuja tutkimusongelmiin ja vastauksia tutkimuskysymyksiin joita esitet-
tiin johdannossa luvussa 1.2. Tutkimustulosten raportoinnin luvussa 7.1 on esitetty
useita tunnistettuja ratkaisun kohderyhmia ja ehdotettu kolmea eri kattavaa asiakas-
segmenttiad, joten ty6 tarjoaa myods vaihtoehtoja projektiin osallistuvien yritysten erilai-
siin toiminnan olosuhteisiin ja tilanteisiin. Esitetyt keinot soveltuvat hyvin yritysten me-

nestymisen mahdollisuuksien tueksi.

Tutkimustulosten raportoinnin luvussa 7.2 taas ehdotetaan miké olisi projektiin osallis-
tuvien yritysten seuraava askel toiminnan jatkamiseen, jotta hyddynnettéisiin Smart
Space for Personal Guidance -tutkimusprojekti kaupallisesti. Ehdotus liiketoimintamal-
lista ja liiketoimintasuunnitelman ensimmaisesté versiosta sekd mita niissa tulee huo-
mioida, on hyvin yleistettavissd muidenkin innovaatioiden kaupallistamisprosessien
johtamiseen. Taman ehdotuksen toimivuudesta yritysten menestymisen mahdollisuuk-
sien tukena projektiin osallistuneet yritykset olivat kuitenkin jokseenkin eri mielta. Liike-
toiminta projektin tuloksena kehitetyn teknologian pohjalta on mahdollisuus, jolla on
potentiaalia maailmanlaajuiseen menestykseen. Mutta jatkotoimet ovat yrityksista Kiin-

ni, kuten miten he tdhan tunnistettuun liikketoimintamahdollisuuteen tarttuvat, mita he



105

alkavat tavoitella, miten he alkavat kehittdd toimintaansa ja miten he jatkavat yhteisty6-

taan.

Hyvin todennakdisesti projektiin osallistuneet yritykset ovat oppineet jotain SPAGU-
projektista sekd WeeGeen pilotista ja hytdyntavat oppimaansa toiminnassaan kukin
oman toimintatavansa mukaisesti. Vaikuttaisi kuitenkin silta, ettd projektissa kehitetyn
kokonaisratkaisun tarjoaminen esim. yhteisyrityksen kautta on tassa vaiheessa taysin
mahdoton ajatus. Ratkaisuiden ja palveluiden tarjoaminen on kuitenkin kaukana nykyi-
sestd toimijoiden teknologiapainotteisesta tuotteenomaisesta tarjonnasta, silla koko-
naisratkaisun tarjoamisen aikaansaamisessa ei riitd ainoastaan yhteisyrityksen perus-
taminen. Siihen tarvittaisiin tdhan teknologian kehitysvaiheeseen nahden liian tyolaat

yritysten valiset sopimusneuvottelut.

Projektissa kehitetyn ratkaisun kaupallistamisessa tulee edeta kevyemmalla rakenteel-
la ja itsenaisina yrityksind. Markkinoita on kartoitettava lisaa ja konkreettisia asiakkaita
olisi saatava ennen seuraavia mahdollisia askeleita. Kevyempi rakenne ei tarkoita ettei
kaupallistamisessa edettéisi. Omistautuneita tekijoitd kuitenkin on, heilla on maaratie-
toinen tahtotila ja myds halua vieda projektissa kehitettya ratkaisua markkinoille kysyn-
nan ollessa riittavaa. Voihan olla, ettd projektissa mukana olleet yritykset viela jonain

paivana ovat muodostaneet yhdessa maailmanlaajuisesti menestyvan organisaation.
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Liite 1
1(1)

Haastattelulomake

Yritysten haastattelu

1. Teenylemmin ammattikorkeakoulututkinnon opinndytetydtd sSPAGU-tutkimusprojektille.
Ehditteko jutella?

Pyrin tunnistamaan lilkketoimintamahdollisuuksia projektissa kehitetylle teknologialle ja yritdn
salvitt3d miten t3han projektiin osallistuvat yritykset voisivat parhaalla mahdollisella tavalla
by ddynitad nama mahdollisuudet kaupallisesti. Tarkoituksenani on esitt3d 18.3 seminaarissa teille

seuraavaa askelta markkinoille eli mihin tilaisuutesn kannattaisi tarttua ja miten.

2. Tarvitsen kaikilta projektiin osallistuvilta yrityksitta lis33 tietoa tydhdni. Oletteko oikea hankild

vastaamaan kysymyksiin?

Minulla on kolme vaihtoehtoista tapaa saada tietoa:

1. Eysyn nyt muutaman kokonaisuutta minulle avaavan yleisluontoizan kysymyksen, tahan menisi
n. 15 minuuttia, ja laitan teille kyselyn s3hkipostitse.

o Sahkdpostiosoite?

2. Enlaita kysehid, vaan pidetdan puhelinhaastattelu ja kysyn sind kaikki tarvittavat kysymyksst,

t2han menisi n. 45 minwuttia.

o Kaykd etta pidetdan puhelinhaastattelw nyt samalla vai soitanko mydhemmin?

3. Sovitaan henkildkohtainen tapaaminen kestoltaan n. 1 tunti paadkaupunkis=udulla.
o Depite? PEivamaidra (mieluiten halmikuussa, kuitenkin viimeistaan 8.3)7 kellonaika?

3. Yleisluontaiset kysymyksat:
¢ Mika on yrityksenne henkilikunnan magra?
« Mika on yrityksenne rooli sSPAGU-tutkimusprojektissa?
¢ Onko se yritgksenne ydinosaamista? Onko teilld muutakin osaamista?
« Mika onyrityksenne tavoite SPAGU-tutkimusprojektin osalta?
o Esim. tuotekshitys-yhteistyd, tarjooman lisddminen, rahaittajien wokuuttominen,
kumppanisn iFtdminen, markking-gseman pareniaminen foi joky muw.
«  BIt3 tuotetta tai palvelua yrityksenne myy eniten? Mihin asiakassegmenttin?
«  Miten yrityksenne myy ja toimittaa tuotteita tai palveluita? Mika on anzaintalogikkanne?
# Onko yrityksellanne alihankkijoita tuctannossa tai tuotekehityksess3? Muita kumppaneita?

« Omko yrityksellanne jotain cheismateriaalia [mitd ei ole yrityksenne internatsivuilla), jota voisin
hyodyntaa tydssani? Oletteko esim. teettanest markkinatutkimuksia?

¢  Onko miglestanne sisatilapaikannuksella ja -opastuksella kysyntaa? Jos on, niin:
o Miss3 kayttokohteizza mielestanne on?
= Mitd haasteita mielestanne kaupallistamisessa on? Milld edellytyksilld mislestanne
rmiarkkinat avautuisivat? bihin toimin miglestanne olisi rphdyttava?
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Kyselylomake

Eysely SPaGU-tutkimusprojektiin osallistuville yrityksille

Huomicithan vastauksissasi, ettd kaikki kysymyksat olen [agtinut nimenomaan sisdtilapaikannus ja -
opastusjarjestelmien lilketoimintamahdollizuuksien tunnistamiseksi, ja sehvittadkseni projektiin
osallistuvien yritysten parhaan mahdollizen tavan hyddyntad nama mahdollisuudet kaupallisesti.

1. Minkd ongelman tai tarpeen ratkaisemisessa yrityksenne tuotteista ja paleeluista on erityisesti hydty3?

2. Mit3 kil pailuetuja yrityksel2nne ja sen tuotteilla ja paheluilla on?
Esim. haluttovuus, kaytettavyys, kest@vyys, hinto, lagtu, erottuminen, omingisuudet, tedot,

taidot, toimintotapa, tistojdjestelmat, verkostoftuminen, patentit, brandi_

Missa erityisesti yrityksenne tarditses li533 resursseja, rahottusta, kumppaneita, asiantuntemusta yms.?
Esim. jatkokehittdminen, lonseercamingn, pilotointi, myynnin jo markkinginnin kehittaminen,
Jakeluketju, koulutus, tilat jo laitteet, tuotonnon kehittdminen, johtaminen, tukifunkiiof,
hankintatoimi, markkinointiviestindd, myynninedistdminen, palveluiden kehittdminen...

3.

4. Mitd muuta yrityksenne tanvitses?
Esim. teiminnan volyymid, suurempia asigkkaita ja projektejo, kustonnussdasidid, nopeampag

teiminteg, uudistumista...

5. Onko yrityksellanne suunnitelma SPAGU-tutkimusprojektin hyodyntamiseksi? Jos on, nim millainen?
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Service Blueprint -kaaviolla kuvattu SPAGU:n pilotin palveluprosessi
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