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1 Johdanto

Liike-elama, yhteiskunnan rakenteet, sosiaaliset yhteisot, koko kanssakaymisemme
muiden ithmisten kanssa on suuren murroksen edessa. Internetin ja kosketusnaytollis-
ten niyttopaitteiden tekninen ja sisilléllinen kehitys on juosten ohittanut meille entuu-
destaan tutut yhteiskunnan ja liike-elimin rakenteet. Paperisten asiakirjojen tuottami-
nen ei ole endd kannattavaa, timi on korvattavissa digitaalisella ratkaisulla ja sithen tuo-
tetulla sisallolld, joka tuo mukanaan saastoja sisallon tuottamisen ja kuluttamisen osalta.
Kerran tuotettu sisalté voidaan digitaalisesti monistaa kaytettiaviksi eri laitteilla ja ndyt-
topadtteilld. Digitalisaatioon sopeutuminen on perinteikkdiden, suurtenkin yritysten
elinehto.

Internet on tuonut mukanaan uuden ilmion, sosiaalinen media. Sosiaalinen media on
antanut ithmisten, asiakkaiden mielipiteille uuden merkityksen. Nykypiaivin kuluttaja-
asiakas ei ole endi yrityksen asiantuntevuudesta riippuva ostaja, vaan mielipiteen omaa-
va itsendinen tekija, joka kykenee tutkimaan yrityksen tuotteita ja palvelutarjoamaa seka
jakamaan mielipiteitd missd tahansa, milloin tahansa. Tama tuo yritykselle tarpeen luo-
da asiakkaille virallinen, yrityksen hallitsema kanava, jossa mielipiteen ilmaiseminen on
yrityksen ohjaamaa ja sopii yrityksen valtakunnallisesti sekd paikallisesti toteutettaviin
strategisiin linjauksiin. Tdma produktio kertoo kosketusniyttopaitteisiin, eli ”tabeihin”
perustuvan sovelluksen kehitysty6sti ja haasteista kehittimisen seka toimeenpanemisen

parissa.

1.1 Toimeksiantaja

Tassa selostettavan projektin toimeksiantajana toimii projektin tuottajan oma yritys,
Tmi ZahirSovellutus. Yritys perustettiin kevailld 2014 vastaamaan digitalisoinnin kas-
vavaan tarpeeseen. Yrityksen tehtdvi on tuottaa myynti- markkinointi ja johtamiseen
perustuvaa kokemusta ja nakemystd konkreettisten, digitaalisten ratkaisujen muodossa.
Yrityksen timanhetkinen paituote on Pikapalaute —sovellus, joka on toteutettu Lahita-
piola Piadkaupunkiseudun alueyhtitlle yhteisty6ssia ohjelmointiin erikoistuneen yhteis-

tyokumppanin kanssa.



1.2 Tavoitteet

Timan opinndytetyon tavoite on selventia (luovuuteen) perustuvan digitaalisen —
ratkaisun kehitystyon eri vaiheet seka lopputuloksena syntynyt Pikapalaute —palvelu,
jonka tehtiva on luoda lisdarvoa yrityksen myynti- ja asiakaspalvelu henkil6stolle, esi-

miehille, asiakkaille ja tatd kautta koko yritykselle.

2 Asiakaslaht6isyys

Palvelun ja idean tuotteistamiseen liittyy usein monia haasteita. Haasteet voivat johtua
resursseista, osaamisesta, myyntitaidoista, asiakkaan maksukyvysta tai organisaatioon

liittyvista haasteista. Tekesin julkaisemassa oppaassa kisitellddn asiaa seuraavalla tavalla:

Yrityksen nykyisten palvelujen miiritys ja arviointi on kehitystyon lahtékohta. Nykyis-
ten ja uusien palvelujen kehitystyo aloitetaan vertaamalla tilannetta yrityksen strategiaan
ja tavoitteisiin. Tata toimintamallia kdytetdan nykyisten ja uusien palvelujen kannatta-
vuuden midrittelemisessd. Soveltuvuutta, tarvetta ja mahdollisia uhkia kannattaa arvioi-
da yksilollisesti sekd kokonaisuutena. Riittava toimintaympariston tuntemus toimii rat-
kaisevana tekijina toteutuksen onnistumisessa. Palvelun kehitystyé mairittyy sisllon ja
toteutuksen tdsmentimisella ja jarkeistimiselld yhteensopivaksi yrityksen strategisten
padmairien kanssa. Tiettyjen osien vakiointi ja standardisointi mahdollistaa palvelun
monistamisen ja myynnin useammalle asiakkaille. Luomalla palvelulle pohja luodaan
saastojd silla tama takaa palveluntuottajalle paremman lahtotilanteen, jossa palvelun
luomista ei tarvitse aloittaa tdysin tyhjistd. Tehokkuuden painottaminen ja standardi-
sointi tekee palveluntuottamisesta ja kehitystyosta kannattavampaa. Onnistumista mita-
taan ennalta sovituilla indikaattoreilla, joita seurataan ja analysoidaan tasaisin viliajoin.
Palvelun hinnan mairittiminen ja selked viestintd ovat osa palvelun, silld kehitystyossi
on otettava myos huomioon palvelun lanseeraus markkinoilla.(Jaakkola E, Orava M &

Varjonen V. 2009, 39.)

Uusien palvelujen markkinoinnin ldpivieminen tulisi olla jarjestelmallista ja aktiivista.

Tavoitteisiin ja mahdollisiin keinoihin pohjautuva myynti- ja markkinointi —ohjelma



edesauttaa projektin onnistumista. Palvelun pilotointi on vasta projektin alkua, silld pal-
velu siirtyy kdytint6on pilotointivaiheen paatyttyd. Kaytintoon siirryttyaan tulisi palve-
lun tarpeellisuuden ja onnistumisen analysointia silti jatkaa. Jatkuva matalan volyymin
palvelujen kehitysty6 pitda palvelut ajantasaisena muuttuvassa maailmassa. Asiakkaiden
antama palaute toimii hyvini lihtékohtana kehitystyolle. Yrityksen on tirkeda kehittad
jarjestelma ulkoisen ja sisdisen informaation kerdamistd varten. Ulkoisella informaatiolla
tarkoitetaan tietoa kilpailijoista ja toimintaymparistostd. Sisdiselld informaatiolla tarkoi-
tetaan yrityksen sisdistd tietoa esimerkiksi projekteista ja niiden tuloksista seka vaiku-
tuksista. Oikealla ulkoisten ja siséisten tekijéiden ymmairrykselld pystyy yritys varmista-
maan paikkansa eturivisti., asiakaskeskeisend ja muutoksiin nopeasti reagoivana organi-

saationa. (Jaakkola E, Orava M & Varjonen V. 2009, 39.)

Taloudellisesti onnistunut ja kustannustehokas prosessi tuotteesta palveluksi tarkoittaa
useimmiten laaja-alaisia muutoksia yrityksessd. Tama tuo haasteita projektin yhteniisyy-
teen ja tasalaatuisuuteen, silld sen on pysyttiava kasassa, kun koko organisaatio kokee
muutoksia. Yritysten sisdisten jirjestelmien olisi hyvi pitdd sisallidn valmiudet tuleviin
muutoksiin, jotta niilld voidaan seurata palvelujen tuotteistamisen taloudellista menes-
tymistd. Jatkuva osaamisen kehittiminen organisaation sisilld pitdd yrityksen virkedna ja
valmiina toimintaymparistossd tapahtuviin muutoksiin. Uusien palvelujen ja jarjestel-
mien asianmukainen kouluttaminen henkil6stolle takaa tehokkaamman ja asiakaslahtoi-

semmain toiminnan perusedellytykset. (Jaakkola E, Orava M & Varjonen V. 2009, 39.)

Henkil6stoon liittyvit tekijat muodostuvat suurimmaksi haasteeksi uusien palvelumal-
lien ja niiden tuotteistamisen lapiviemisessd. Palvelun standardisoiminen osaksi koko
valikoimaa edellyttid jatkuvaa tiedon arkistointi ja analysointia, joka monesta tyonteki-
jastd ja padttdjasta voi tuntua raskaalta ja epamiellyttavaltd, mutta nima ovat juurl niita
toimenpiteitd, joilla voidaan mitata projektin toteutumista, etenemisti, tuloksia ja niiden
suhdetta kustannuksiin. Organisaatiossa tyoskentelevit erikoisosaajat voivat tuntea uu-
sien palvelujen lapiviemisen, tuotteistamisen ja mittaamisen turhana, koska he kokevat
hallitsevansa kaiken tihin liittyvin konkreettisella tasolla ja kykenevit omaan erikois-

osaamiseen ja asiantuntijuuteensa perustuen arvioimaan ympariston ja tarvittavat toi-



menpiteet ilman edelld mainittua tietojen arkistointia ja analysointia. Jos yhden asian-
tuntijan kehittima palvelumalli tuotteistetaan ja systematisoidaan, tulee tasta koko yri-
tyksen omaisuutta ja vahvasti yhteen asiantuntijaan kiinnittynyt tapa tuottaa palvelua
siirtyy koko yrityksen yleiseen palveluvalikoimaan. Niiden muutosten ldpivienti vaatii
runsaasti aikaa ja henkil6ston sitoutumista yhteiseen tavoitteeseen palveluvalikoiman

muuttamisessa ja kehittimisessa.(Jaakkola E, Orava M & Varjonen V. 2009, 39.)

3 Arvon tuottaminen

Asiakasperiisen innovaation tulisi olla jokaisen nykypaiviisen palvelun ja tuotteen lih-
tokohta. Asiakaslahtoiselld ajattelulla varmistetaan, ettd tuote tuottaa tiyden potentiaa-

linsa mukaan lisdarvoa asiakkaalle aina pienista yksityiskohdista alkaen

Asiakaskeskeinen ajattelu teki tulonsa Suomeen 1980-luvulla. Yritykset alkoivat panos-
tamaan asiakaspalveluunsa ja pitimadn asiakaskohtauksia aiempaa tirkedmpini tehta-

vina. Tassa tehtdvissid onnistumista mitattiin asiakaskyselyilla ja asiakkaiden jattamalla
palautteella. Asiakaskeskeisen ajattelun perusajatteluksi muodostui asiakastarpeiden

tayttiminen. (Arantola & Simone, 2009. 2)

1990-luvulle tultaessa alkoivat yritykset entistd vahvemmin painottamaan kannattavuut-
ta, eli kustannusten suhdetta asiakkaan tuomiin tuottoihin. Ajattelun myéta alettiin kar-
simaan tietyistd asiakassuhteista, joita pidettiin kannattamattomana. Pyrittiin siis etsi-
miin sopivaa vilimuotoa asiakaskeskeisyyden ja kustannusajattelun vililtd. Olemassa
oleviin asiakkuuksiin alettiin panostaa aitkaisempaa enemman silld asiakkuuksien yllapi-
timinen ja lisimyynnin tekeminen on yritykselle kustannustehokkaampaa kuin jatkuva
uusasiakashankinta. Yrityksissa alettiin my6s jakamaan asiakkaita eri osa-alueisiin, eli
segmentoimaan, ja pohtimaan parhaita ratkaisuja jokaiselle eri asiakasryhmil-

le.(Arantola & Simone, 2009. 2)

Tama paivini yrityksissa vallitsevan ajattelun mukaan, kohdistaa yritys katseensa tuot-
teen lisiksi asiakkaaseen. Asiakkaan tarpeet ja mieltymykset pyritidn ymmartamain ja

sisallyttimain jo tuotteiden ja palveluiden kehitysvaiheeseen. Yritykset keskittyvit en-



tistd enemman lopputulokseen eli arvoon joka asiakkaalle tuotteen kayttimisesta syn-
tyy. Perinteinen tuotekeskeinen ajattelu perustuu arvon syntymiseen omistuksen kaut-
ta; asiakas saa rahoillensa vastinetta ostamalla yrityksen tuotteen. Asiakaskeskeisen
ajattelumallin mukaan asiakas ei osta yrityksen tuotetta sen teknisten tai muiden omi-
naisuuksien takia vaan saadakseen itselle tuotteen tai palvelun tuottaman lisdarvon,
lopputuloksen. Arvo ei synny yksipuolisesti yrityksen luovuttaessa ja asiakkaan saades-
sa tuotteen tai palvelua, vaan yhdessi. Palveluissa timi edellyttia asiakkaan ja yrityk-
sen vilistd interaktiivisuutta. Yrityksen tehtiva on myo6s pyytaa asiakkailta palautetta

tuotetusta lisdarvosta ja kayttad titd jatkuvassa kehitystyossa.(Arantola & Simone,

2009. 2)

Palveluista puhuttaessa voidaan usein puhua my6s tuotteista, silld tuote voi olla tavara
tai palvelu. Palveluja myyvi yritys myy tuotteita, kun se kykenee varmistamaan palve-
lun peruselementtien olevan aina samanlaisia, tilléin puhutaan tuotelitketoiminnasta.
Palveluyrityksen siirtyminen tuoteliiketoimintaan edellyttdd yritykseltd kykya vakioi-

maan ja monistamaan tarjottuja palveluita. (Arantola & Simone, 2009. 2)

4 Teorian yhteenveto

Molemmat esitetyista kisitteistd koskettavat tata produktia hyvin laheltd. Kisitteet ker-
tovat asiakasldhtoisestd ajattelusta, sithen perustuvista tuotteista seki palveluista ja pal-
velujen tuotteistamisesta. Asiakasldhtoisyyden merkitystd korostetaan ja painotetaan
kannattavan litketoiminnan luomista. Uusien palvelujen ja tuotteiden kehitystyon alku-
vaiheessa tulisi huomata monta eri seikkaa, eli pelkka asiakasldhtoisyys ei pitkille kanna.
Ratkaisujen tulee my6s olla kustannustehokkaita, lisdarvoa luovia ja erinomaisen ratkai-
sun tulee olla monistettavissa, joka on palvelun tuotteistamisen ensimmiinen lihtokoh-
ta. Palvelun tuotteistamiseen ja monistamiseen liittyy my6s omat haasteensa, silla se
siirtad valtaa pois asiantuntijoilta koko organisaation kaytettaviksi. Jos tilastojen ko-
koonpano ja muodostaminen visuaalisiksi powerpoint —esityksiksi voidaan automati-

soida niin tasta tyOvaiheesta tulee koko organisaation omaisuutta, eikd asiantuntijan



tyOpanosta tarvita samassa midrin. Tama voi aiheuttaa muutosvastarintaa ja edellyttda

oikeita toimenpiteitd muutoksen lipiajamiseksi.

Kisitteissa puhutaan asiakaslihtoisyyden kehitystd 1980-luvulta kaikkiin asiakkaisiin
panostavasta toimintamallista, joka pyrki tiyttimain jokaisen asiakkaan tarpeet ja katsoi
kaikkien asiakkaiden olevan yrityksen kannalta yhtd kannattavia. 1990-luvulle tultaessa
yritykset alkoivat omaksumaan kustannusajattelun, jonka mukaan on kannattavampaa
panostaa hyviin asiakkuuksiin, jotka luovat yritykselle merkittivimman osan kassavir-
taa. Talld ajattelulla pyritdan siddstimain kustannuksissa, mutta myo6s pitimiin kannat-
tavammista asiakkaista kiinni. Ajattelun mukaan uusasiakashankinta on tirkeda, mutta
my0s kallista eikd kaikki uusasiakashankinnan aikaansaamat asiakkuudet vilttimattd
tuota toivottua kassavirtaa, jolla yritys kattaa omat kustannuksensa. Palvelun monista-
misen ja tuotteistamisen kannalta on uusien palveluiden kehityksessi ja pilotoinnissa on
jo alkuvaiheessa tirkedd huomioida isompi kuva yrityksen litketoiminnasta. Paikallisesti
kokeiltu palvelu voi toimia erinomaisesti, mutta monistaminen ja tuotteistaminen vai-
keutuu merkittivisti, jos paikallisesti pilotoitu palvelu ei sovi yrityksen valtakunnalli-

seen strategiaan.

Kisitteissd perdankuulutetaan toistuvasti asiakasldhtoisyyttd. Kehitysjanalle asetetaan
muutos tuoteldhtOisestd ajattelusta asiakaslahtoiseen, joka kaytinnossa tarkoittaa pa-
rempaa ymmarrysta asiakkaalle tuotettavasta lisdaarvosta. Asiakas ei osta kameraa sen
teknisten ominaisuuksien vuoksi, vaan ikuistaakseen hetkii kuvaksi. Asiakas ei osta
kuntosalijasenyyttd sen tilojen ja laitteiden vuoksi, eikd edes kuntoilun vuoksi, vaan saa-
dakseen kuntoilun tuottamaa mielihyvii. Osa asiakkaista puolestaan saattaa ostaa kun-
tosalijasenyyden sosiaalisen hyvaksynnin vuoksi. Naiden tekijoiden ymmirtiminen on
nykypaivaiselle yritykselle tarkeai. Palveluyritykselle kehittyminen edellyttad asiakkaan
osallistumista ja asiakkaan tarpeiden ja mieltymysten toistuvaa huomioimista kehitys-

tyossa.



5 Produkti

5.1 Tekijan ja projektin taustat

Projektin tuottajalla on kokemusta myynnista, markkinoinnista, projektin johtamisesta
ja kouluttamisesta 8 vuoden ajalta ja on aikaisemmin valmistunut merkonomiksi finans-
sialalle. Idea projektin toteuttamiseen on yhdistelmai tekijin edeltivid kokemusta, kou-

lutusta seka visio uudenlaisten, asiakkaalle lisdarvoa tuottavien ratkaisujen luomisesta.

Ideaan vaikuttaneiden ty6elimissd hankitun kokemuksen summassa yksi on ylivoimai-
sesti ylitse muiden, vakuutusedustajan tehtivit Lihitapiolalla. Vakuutusedustajan tehta-
viin kuuluu Lahitapiolan edustajana toimiminen, asiakkaiden kontaktointi, uusasiakas-
hankinta, laadukas tarvekartoitus ja asiakassuhteiden yllipitiminen. Vakuutusedustaja
toimii itsendisena yrittdjana finanssialalla ja edustaa Lihitapiolaa seki sen tuotteita ja

palveluita.

Myyntitehtavissa finanssialalla korostuu luottamuksen ja analysoinnin tirkeys. Tuotteet
ovat monimutkaisia ja vaativat syvaa asiantuntemusta seka asiakkaiden luottamusta yri-
tykseen vastuullisena, asiakkaalle lisiarvoa luovana toimijana ja asiantuntevana kump-
panina, joka hyvini aikoina auttaa asiakasta menestymaiin ja vastoinkdymisissa auttaa
asiakkaita selvidmain elimin pienisti ja isoista taloudellisista haasteista. Analytiikka on
asiakkaiden jatkuvasti muuttuviin tarpeisiin vastaamisen seka yksittiisen tyontekijan
oman tyon kehittimisen selkdranka. Syvi asiakastarpeiden ymmirrys antaa yritykselle
tyokalut kehittad entistd parempia tuotteita ja palveluita, jotka vastaavat asiakkaiden
todellista tilannetta ja kykya ostaa yrityksen tuotteita ja palveluita. Oman tyon kehitti-
misessd analysointi tihtdd tehokkuuteen. Tehokkuus tarkoittaa kiytetyn ajan suhdetta
tuottavuuteen ja tassa suhteessa menestymisen kaava on hyvin yksinkertainen: mitd

pienempi kaytetty aika ja mitd suurempi tuottavuus, sitd menestyneempi tyontekija.

Edustajan aika on rajallinen ja tuottavuus on toimenkuvan suurin haaste. Tuottavuus
riippuu yksinomaan edustajan kyvystd solmia kauppoja asiakkaiden kanssa. Asiakkaan

valmiuteen sopia kaupoista vaikuttaa ensisijaisesti luottamus edustajan asiantuntemuk-



seen ja tarkoitusperiin. Empiirisen havainnointimme mukaan, yksi luottamukseen vai-
kuttava tirked tekija on asiakkaan verrannais- ja sidosryhmiin kuuluvien asiakkaiden

mielipide ja suosittelut.

Liikeidean keskitssa on kosketusndytto, tai arkikielessa paremmin tunnettu “tabi”, jo-
hon ohjelmoidulla ohjelmistolla, sovelluksella keritidn asiakkailta asiakaspalautetta vi-
littémasti asiakaspalvelu- tai myyntitapahtuman jilkeen. Tama tarkoittaa lyhyesti sanot-
tuna datan kerddmisti asiakkaiden mielipiteistd ja kokemuksista. Asiakaspalautteen ke-
raaminen tehddin lyhyessa formaatissa ja asiakaspalautteen jattiminen edellyttaa asiak-
kaalta lyhyen, vain noin 30 sekuntia kestdvin toimenpiteen, jossa asiakas valitsee henki-
16n jonka kanssa on asioinut, jattad arvosanan asteikolla 1-10 ja halutessaan myos va-

paamuotoisen palautteen.

Lihtokohtaisesti sovellus tuottaa lisdaarvoa kolmelle eri osapuolelle: asiakaspalvelu- ja
myyntihenkil6ston esimies, asiakaspalvelu- ja myyntihenkil6 seki asiakas itse. Esimie-
helle sovellus tuottaa luotettavaa, kollektiivisesti kerittya asiakasdataa ja niinollen pa-
remman kisityksen asiakkaiden tyytyviisyystasosta ja oman henkil6stén ammattitaidos-
ta kiytdnnon tasolla. Tama antaa esimiehelle tyokalun, jonka avulla hin voi seurata
henkil6stonsd kehittymistd, antaa palautetta, motivoida ja jirjestdd asiakastyytyvaisyy-
teen tihtdavid kampanjoita. Henkil6stolle sovellus antaa mahdollisuuden seurata omien
asiakkaiden tyytyvaisyytté ja saada valitonta, strukturoitua palautetta asiakkailta, joita on
palvellut. Hyvin keskiarvon saanut myyjd voi my6s kayttid saatua palautetta suosittelu-
na myyntitilanteissa. Jarjestelma myos siis edesauttaa ansioituneiden myyjien tyotd uus-
asiakashankinnassa. Asiakkaille sovellus luo lisdarvoa asiakaskeskeisyyden muodossa.
Asiakasta halutaan kuunnella ja asiakkaalle tarjottavia palveluita halutaan kehittaa. Asia-
kaspalautteen kerdamisen tulisi kuitenkin olla asiakkaalle mahdollisimman helppoa ja
yksinkertaista silli omakohtaisen havainnointini mukaan asiakas ei koe yli minuutin

kestavaa asiakaspalautteeseen kaytettdvia aikainvestointia hintansa arvoisena.



5.2 Produktin toteutus ja aikataulu

Produktin ensimmaiset askeleet tuotannossa ideasta konkreettiseksi ratkaisuksi ajoittu-
vat loppuvuodelle 2013, jolloin otin ensimmiistd kertaa yhteytta Haaga-Helia Startup —
schoolin ohjaajaan, Tommo Koivusaloon. Esittelin Tommolle litkeideani, joka yhdistaa
nykypaivaisen teknologian, kaytinnon kokemuksen myynnin- markkinoinnin ja asia-

kasymmirryksen parissa sekd koulutuksen kautta saadun osaamisen.

Liikeideani ldpiisi Tommon kriteerit kehityskelpoisena, potentiaalisena ja kannattavana.
Tommo kehotti toiseen vaiheeseen siirtymistd. Vaiheessa oli valmisteltava esityskelpoi-
nen pikaesittely litkeideasta, ”pitchi”. Tommon mukaan pikaesittelyn tulee olla lyhyt,
ytimekds, kertoa ongelmakohdan ratkaisun ja litketoiminnallisen potentiaalin. Tavoite
on herittad kuulijan mielenkiinto, joka on elintirkedd idean edistimisen kannalta. Pika-
esittelyni laadittua oli aika siirtya kentille kuuntelemaan mahdollisten tulevien asiakkai-

den ja yhteistybkumppaneiden pariin hakemaan palautetta ideasta.

Laadin pikaesittelyn tueksi alkeellisen graafisen luonnoksen ideasta, jonka esittelin La-
Lihitapiolassa tyoskenteleville padtoksentekijalle. Sain ideasta positiivista palautetta.
Tamin rohkaisemana lahestyin Yritys-Suomea, aloittavien yrittajien tueksi perustettu
instituutio. Halusin selvittad yrittdjaksi ryhtymisen ensiaskeleet, vaadittavat toimenpiteet
mahdolliset tuet alkavalle yrittdjille ja velvollisuuteni yrittdjana. Varasin tapaamisen Yri-
tys-Suomen edustajan kanssa. Ennen tapaamista sain Yritys-Suomelta noin 50-sivuisen
lehtion, jossa pyydettiin tayttimain lukuisia eri yritykseen liittyvid tietoja, kuten kalus-
ton poistot, henkiloston kustannukset, verotukseen liittyvit seikat, tarvittavat inves-

toinnit, ja yksityiskohtainen liiketaloudellinen suunnitelma seuraavalle 5 vuodelle.

Yrittdjyyden polulla ensiaskeleita ottavana ja toistaiseksi ideatasolla toimivana tekijind
en kuitenkaan edella mainittuthin kysymyksiin osannut vield vastata. Paatin ottaa do-
kumentin mukaan tapaamiseen tayttamattomana, silla arvioin, ettd edustaja selventiisi
pyydettyjd tietoja ja ohjeistaisi seuraavien askelten ottamisessa. Arvioin viirin.

Aloitin tapaamisemme esittelemalld litkeideani seka laatimani luonnoksen sovelluksesta.
Edustaja kysyi taustoistani ja toi esille, ettd tarvitsen idean toteuttamiseksi ohjelmointi-

osaajan. Olin samaa mielta ja kerroin tulevaisuudessa 16ytavini toteutukseen vaaditta-



van sovellusten ohjelmointiin erikoistuneen tekijan. Pyysin edustajalta lisdtietoa seuraa-
vaksi suoritettavista toimenpiteista liikeidean edistimiseksi. Edustaja ohjeisti tayttimadin
minulle ennakkoon lahetetyn asiakirjan. Pyysin edustajalta selvennysti asiakirjassa esi-
tettyihin kysymyksiin ja ilmoitin toistaiseksi toimivani vasta ideatasolla, enké niinollen
kykene luotettavasti arvioimaan kaikkia asiakirjassa esitettyja kohtia. Edustaja kehotti
etsimain kaytannonliheisempia litkeideoita, jotka eivat valttamattd tdhtda kovaan kas-

vuun, mutta tuottavat yrittajille toimeentulon. Kiitin edustajaa ja poistuin tapaamisesta.

Seuraavaksi arvioin, ettd mitd kykyja tarvitsen idean tuottamisessa sovellukseksi ja niin-
ollen tuotteeksi. Tutustuin koulullamme muutamiin erikoisosaajiin ja he ohjeistivat tar-
vitsevani front end ja back end osaajia, jotka pystyisivit tuottamaan sovelluksen visuaa-
lisen ulkoasun sekd sovelluksen toiminnollisuuksiin liittyvin ohjelmiston. Aloitin etsin-
tani koulustamme, tuloksetta. Jatkoin etsint6jani Aalto yliopiston Startup saunan jatjes-
timassd speed dating —tapahtumassa, jonka perusajatuksena oli tuoda eri alojen osaajat
yhteen, jotta osaajat 16ytaisivit tarvitsemansa muut osaajat. Sain tapahtumasta muuta-

man kontaktin, mutta osaajaa ei 16ytynyt. Jatin idean hautumaan.

Tapasin paivatyoni merkeissa kesillda 2014 sovelluksia kosketusnayttoihin tuottavan
yrityksen edustajan, joka tuotti ratkaisuja tyonantajalleni. Ty6skentelimme yhdessa lapi
kesan. Sain ensikaden kokemusta sovellusten kehitystyosta ja implementoinnista osaksi
litketoimintaa. Sovellusratkaisujen toimittaja keskittyi teknisiin ominaisuuksiin, huol-
toon ja laitteiden ylldpitoon ja vastuullani oli kdytettivyyden varmistaminen, vikatilan-

teiden raportoiminen, uusien ominaisuuksien ideoiminen kaytinnon tueksi.

Paatin syksylla 2014 esitelld ideani edelld mainitun yrityksen edustajalle, jonka kanssa
tyoskentelystd minulla oli kokemusta. Han piti ajatuksesta ja sovimme, ettd lahtisimme
kehittdimiin ideasta sovellusta. Seuraavassa tapaamisessa katsoimme alustavaa mallia
sovelluksesta ja se naytti sopivalta. Ideoimme lipi syksyn sovellukseen tarvittavia omi-
naisuuksia ja pohdimme eri kiyttdjairyhmii, heiddn tarpeita ja odotuksia sovellukselta.
Totesimme, ettd kolme tirkeinta kdyttdjaryhmaa ovat esimiehet, henkilosto ja asiakkaat.
Jatkojalostimme pohdintaamme jokaisen kayttdjairyhman osaltamme ja ohjelmoija

muutti suunnitelmat sovellukseksi. Saatuamme ensimmaisen esittelyversion valmiiksi
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lihestyin jalleen Lahitapiolalla toimivia paiatoksentekijoita ja sain myontavan paatoksen

toteuttamisen puolesta.

Kevailla 2015 jatkoimme sovelluksen kehittamistd, tein tutkimusty6td tyGymparistos-
sani ja hain mahdollisilta kayttajilta palautetta sovelluksesta. Huomioimme tutkimus-
tyOssi kerityt seikat sovelluksen kehittimisessi ja tarkistimme sadannéllisin viliajoin,

etta sovelluksen ohjelmointi etenee suunnitellulla tavalla.

Idea alkoi muotoutua sovellukseksi ja sovellus lopulliseksi tuotteeksi. Sovellukseen tar-
vittiin toimipisteet, henkiloston tiedot ja kuvat. Asiakas valitsee oikean myyntihenkilon,
kuvan perusteella. Opettelin sovelluksen hallintapaneelin kiyton ja etsin jirjestelmista

kuvat kaikista projektiin osallistuvista henkil6ista. Lisdsin sovellukseen hallintapaneelin

kautta kuvat tietoineen ja nima paivittyivat sovellukseen.

Teknisestd nakokulmasta alkoi sovellus olemaan valmis. Seuraavaksi ryhdyin mietti-
miéin sovelluksen visuaalista ulkoasua, kiaytettavyytté ja sisdista markkinointia. Sovel-
lukseen piti lisdtd asianmukainen, visuaalisesti ndyttiva ndytonsadstijd, joten otin yh-
teytta Lahitapiolan markkinointiosastolle ja toimitin tarvittavat tiedot. Sain viikon kulu-
essa ammattitaitoisesti tuotetut naytonsaastajit, jotka lisasin hallintapaneelin kautta so-
vellukseen. Tutkin jatkuvasti sovelluksen kdytettdvyyttd kokeilemalla niitd, jokaisen pii-
vityksen jilkeen. Epakohtia huomatessani raportoin niistd sovelluksen ohjelmoijalle ja
tima korjasi virheet. Sisdisen markkinoinnin tueksi piti sovellukselle muodostaa mark-
kinointinimi. Nimesin sovelluksen Pikapalautteeksi ja aloitin myyntityon toimiston kéy-
tavilla. Esittelin ideaa henkil6stolle ja tarvittaessa mallikappaletta. Sain henkilostolta
toistuvasti erittdin tirkeitd huomioita kéytettavyydestd ja sovelluksen implementoinnis-

ta, jotka kaytettavyyden osalta toimitin eteenpéin ohjelmoinnista vastaavalle henkil6lle.

Sovellus valmistui syksylld 2015 ja tuotimme yhteenséd 10 sovelluksella varustettua nayt-

tOpadtettd, joita tullaan hyédyntimaidn useassa eri toimipisteessd padkaupunkiseudulla.
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5.3 Pikapalaute -sovellus

Salaisessa liitteessd 1 on tyon tuotoksena syntynyt tuotos: Pikapalaute-palvelu.

6 Johtopiditokset

Produkti itsessddn tuo uutta ajattelua vakiintuneihin rakenteisiin hyvin perinteikkdissa
yhtiossa. Produkti on ainut laatuaan uusien tyokalujen tuottamisessa esimiestyon,
myynti- ja asiakaspalveluhenkil6ston ja asiakasymmarryksen tueksi. Produkti myos an-
taa toimeksiantajalle etumatkaa kilpailijoihin uusien ratkaisuiden kehittimisessa seka
hyédyntimisessd uusasiakashankinnan, lisimyynnin, ja kehitystyon saralla. Produktin
lopullisen lisdarvon maarittda produktin ajan myo6téd aikaansaama lopputulos ja sen kayt-
timiseen osallistuneiden henkil6iden kokemukset ja mielipiteet produktista. Toistaisek-
si lisdarvoa maarittavana tekijina on tuore tuulahdus innovaatiota, kehitystyota ja eri

osapuolien osallistamista uusien, parempien ratkaisujen tuottamiseen.

6.1 Kehittimis- ja jatkotutkimusehdotukset

Pikapalaute —projektin todellinen menestys mitataan konkreettisilla, sen kaytosta synty-
neilla tuloksilla. Tulevaisuudessa paipaino siirtyy jo rakennetun ratkaisun kehittami-
seen, parantamiseen ja muovaamiseen osaksi asiakasyrityksen seki timan asiakkaiden
arkista kanssakaymista asiakasyrityksen toimipisteissd. On ensisijaisen tirkeaa kehittaa
Pikapalautteesta ratkaisu, joka keventidd esimiesty6ta asiakastyytyviisyyden, sen analy-
soinnin ja johtamisen osalta. Tama edesauttaa Pikapalaute —sovelluksen vakiintumista

osaksi asiakasyrityksen asiakaspalvelumallia.

6.2 Opinndytety6prosessin ja oman oppimisen arviointi

Opinniytetyoni on monelta osalta hyvin yksilollinen ja suurimmaksi osaa opinnayte-
tyon toteutus on ollut vallitsevan ajattelun ja toimintamallien kyseenalaistamista ja usein
suoraa vastakkainasettelua. Opinniytetyoni ei ollut alkujaan opinniytety6, vaan yksittai-
sen opiskelijan visio ongelmasta, ratkaisusta ja lisdarvon tuottamisesta ongelman omaa-
valle osapuolelle. ”Opinnéytetyoprosessini” on siis vaatinut henkista lujuutta asettua
valtavirtaa vastaan ja kykyd analysoida kriittisesti omaa tekemistini sekd prosessin aika-

na vastaanottamaani informaatiota. Kun kyse on henkilokohtaisesta visiosta ja projek-
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tista, jonka toteutan opinndytetyona, on suurin osa tyoskentelysta tapahtunut jatkuvan,
péivittdisen ajattelun ja analysoinnin muodossa. Tama on usein vienyt resursseja petin-
teisen opetuslinjan noudattamisesta ja olen ajattelutyén luoman keskittymiskyvyn puut-
teen seurauksena jittinyt useamman jo edellisessd koulutuksessani etukiteen kaymani
kurssin kesken suunnitellakseni opinnaytetyota ja edistdakseni sen kehittymista, silld
omalta osaltani luova ajattelu ei tunne rajoja eika luovaa ajattelua voi sammuttaa keskit-
tadkseen resurssit arkielimassa toisinaan tyhjanpaiviisiin asiothin, jotka eivit varsinai-
sesti edistd omaa oppimista ja urakehitystd. Opinndytetyoprosessi toi my6és minulle
esiin ristiriidan todellisilla markkinoilla eldvin toimintaympiriston ja koulussa totuttu-
jen normien, sddnnosten ja mallien vililli. Ammattikorkeakoulussa vallitsevien sidn-
nostemme mukaan opinnaytetyoprosessini el valttimatta vastaa opetussuunnitelmaan
sisllytettyd esimerkkimallia, mutta kdytinnon toteutuksen ja asiakkaalle lisdarvon luo-
misen puitteissa on tehtivissa mielestini onnistuttu erinomaisesti.

Opin projektin aikana hahmottamaan tilanteiden kokonaiskuvan, etsimain vaihtoehtoi-
sia ratkaisuja, ottamaan riskejd ja selviytyméin paremmin yksil6llisen ajattelun lipivie-
misessd konkreettisiksi ratkaisuiksi. Opin neuvottelemaan useiden erilaistan osapuolien
kanssa ja edistimaidn informaation kulkua isossa organisaatiossa, joissa paitoksenteko
riippuu useamman eri henkilon yksilollisesta nikokulmasta ja niiden saattamisesta yh-
teiseksi paatokseksi. Tarkeimmiksi kokemuksiksi oman oppimisen saralla nimedisin
luovien ratkaisuiden kehittimisen taidon, epavarmuuden tunteen kestimisen, paineen
alla toimimisen ja pitkdjanteisen kirsivallisyyden myrskyisissakin tuulissa. Olen itse ai-
kaisemmin edustanut vankasti ajattelua, jonka mukaan raportoinnin merkitys on mini-
maalista ja toteutettavan tyon keskiossa tulisi aina olla itse toteutettava projekti. Olen
kokenut syventivin raportoinnin vievin projektin toteuttamiseen tarvittavia ajallisia ja
henkisia resursseja, palauttamatta raportin tekijalle mitdan lisiarvoa. Voin todeta olleeni
vadrassd. Tamin raportin atkana opin, etta strukturoitu raportti on hyva osa kehitystyo-
td, silld se auttaa raportin tekijad jasentimiin omia ajatuksiaan sekd kannustaa analy-
soimaan mennytta, nykyista ja tulevaa. Koen timan raportin aikaansaaman tilannekar-
toituksen motivoineen, auttaneen minua itse raportissa kasiteltavan projektin varsinai-

sessa kehitystyOssa ja toteutuksessa.
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