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1 Opinnaytetyon tausta

Hyva turvallisuuskulttuuri on yrityksen kilpailuetuyritykset kilpailevat keskendan
myds vahaisilla tapaturmamaarilla. Maineen lisd&sien hyvaan turvallisuuteen moti-
voiva tekija on raha. Sairauspoissaolot sotkevatantoa ja vakuutusmaksuissa tapa-
turmien maaré nékyy suoraan ja melko nopeasti. tfBkian elakoityminen tapaturman
tai tyOperaisen sairauden takia tuo helposti punidjponan euron kustannukset yrityk-

selle.

Yhteiskunta ja lainsaataja pitavat onnettomuuksighentamista ja valttdmista hyvin
merkittdvana asiana. On olemassa hyvin monenlkisilutusta, seurantaa ja raportteja,
joilla kerrotaan tyonantajille, kuinka tarkeaa oybturvallisuudesta huolehtiminen.
Tienrakennus- ja infra-ala ovat erittéin tapatureréhia toimialueita, koska tyota ja
ymparistéa on hyvin vaikea vakioida. Tahan haasmesyastaa myds NCC Roads ryh-
tymalla tarjoamaan turvallisuutta erilaisiin tilargiin, jotka esiintyvat likenneymparis-
tossa. Turvallisuutta tarvitsevat rakentajat jangdlla tydskentelevat, kuten myds muut

tiella liikkujat, jotka joutuvat kulkemaan rakentaiolevan tyémaan ohi.

ViaSafe on tuotenimi palvelulle, jota myydaan udithé ja sisaisille asiakkaille. Liike-
toiminnan ajatus rajautuu valiaikaisiin liikkennggtelyihin. Konsepti tarjoaa koko-
naispaketin, joka kattaa suunnittelun, lupien hakem toteuttamisen, yllapidon ja jar-
jestelyiden purkamisen. Asiakas voi maaritella earsa ja ottaa palvelusta vain tarvit-

semiaan osa-alueita.

1.1 Opinnaytetydn tavoite

Tassa opinnaytetydssa on tarkoitus tutkia ja kk#jteniten uuden tuotteen kanssa pi-
taisi tulla Suomalaisille markkinoille. Markkinavat jo olemassa ja siella on muutamia
toimijoita, joten markkinat ovat jo kehittyneet hian, mutta on oletettavissa etta vaa-
timustaso kasvaa, jos Suomi aikoo seurata turuakisulttuurissa muita Pohjoismaita.

ViaSafe-palvelu on jo tarjolla muissa Pohjoismaigsten aivan tyhjasta ei tarvitse



Suomessa lahted liikkeelle. Markkinoiden tutkinmna sitd kautta niiden tuntemus
ovat olennaisia asioita ennen kuin pystytdan suted@maan, miten menndan markki-
noille ja mité asiakkaat tarvitsevat. On tarkeddmirtaé viranomaisten vaatimukset ja
sitd kautta olla asiantuntijana asiakkaisiin p&iéin myos virheiden ja sanktioiden riski

pienenee.

Toimintaympariston tuntemusta tullaan kartoittambaastattelulla ja asiakaskyselylla.
On hyva myds tutustua alalla jo oleviin yrityksiikgska heilla on jo varmasti hyvia
kaytantoja ja toimintatapoja. Tarkoitus on myokiauterilaisia liike-elaman kehittami-

sen malleja ja sielta 16ytaa yhteyksia kéytannamean.

Kehittamistyéhon ei ole yhta ainutta mallia, vaat@d tarkastella erilaisia lahestymista
poja, prosesseja ja menetelmida. Menetelméaosaantankaittaa laajaa tiedoista ja tai-
doista koostuvaa kokonaisuutta, eikd vain muutamanetelman kayttoa. Kehittamis-
tehtava pitééd rajata teoriaan, josta muodostulkditkokonaisuus. Paamaara pitaé olla
selva. Tassa tutkimustyossa paamaard on uudepdnatiarkkinoille tuominen. Kehit-

tamisprosessissa tarvitaan hyvia tiedonhankintgégia sitten saaduista tiedoista pitaa
pystya erottamaan oleellinen epaolennaisesta. t&efgtydossa on edettava jarjestel-
mallisesti ja kaytettavd omaa ajattelua ja toinantaopputulosta ja ratkaisuja on viela
osattava arvioida kriittisesti, ennen kuin lahdaté@teuttamaan aikaansaatuja tuloksia

ja menetelmia. (Ojasalo ym. 2014, 11.)

1.2 Opinnaytetydn rakenne

Opinnaytety0 lahtee liikkeelle siitd, mita tarkaitat liiketoiminta ja liikeidea. llman
niité liikketoiminnalla ei ole pdamaaraa, eikd silie menestymisen mahdollisuuksia.
Strategian tekeminen on keino paamaaraan paasesnisekeideaa maaritettdessa pi-

taad tuntea markkinat ja asiakkaat joille ollaanntautumassa.

Palvelun ja tuotteen tuominen markkinoille eroaweiistaan. ViaSafe on pitkalti palve-
lua, joten markkinateorioita tutkitaan suureltanasiita nakdkulmasta. Asiakas on myos

erittdin keskeisessa roolissa, koska palveluli@gpdila myos ostaja.



Neljannessa kappaleessa keskitytaan palvelun &ehigeen. Kehitystydon olennainen
osa on tutustuminen markkinoilla olevaan tilanteasg mité vaatimuksia sielta tulee
kehitteilla olevalle tuotteelle. Markkinoita pit&&iunnella herkalla korvalla. Erilaisilla

valineilla tutkitaan vallitsevaa tilannetta.

Viidennessa luvussa tutkitaan kaikkein tarkeintéa®li kuinka tuotteen kanssa men-
naan markkinoille. Edellisissa luvuissa on mietfgBidasiassa palvelun kehittamista asi-
akkaille, mutta hyvan tuotteen muuttaminen kanwakai liiketoiminnaksi on ehdoton
edellytys, etta kehittelyyn kaytetyt panokset iubi$ takaisin ja vielda korkojen kera.
Palvelu pitaa trimmata tehokkaaksi tuotteeksi, jpiajaa markkinoilla kilpailijoille.
Hyva tuote antaa hinnoittelulle enemman liikkunagtija sité kautta helpottaa kaupan-
tekotapahtumaa. Tuotteen pitdd poiketa myods muagtaavista eli erottua. Koko opin-

naytetyon tutkimus téhtaa siihen, etté palvelustdassiin kannattavaa liikketoimintaa.

Liiteosiossa on teoriaosuuden asioita kytketty &&gbn elaméan ja ViaSafe-palveluun.
Haastattelun ja kyselyn tulokset ovat lyhentamait@mjoka lisaa tuntuvasti liitteiden
sivumaaraa. Liite 1 ei liity teoriaan, vaan siind ganallinen koste Kuopion pelastus-

opiston kolaritilastoista vuodelta 2015.

2 Liiketoiminnan kaynnistaminen

Tassa opinnaytetydssa on tarkoitus tutkia, mitean®&ssa aloitettaisiin uutta liiketoi-
mintaa. Millaisia malleja 10ytyy markkinoiden tutkiseen, palveluiden kehittdmiseen
ja loytyyko jo alalla toimivista yrityksista selka tietoa, jota voisimme jotenkin hy6-
dyntdd omassa suunnittelussa. Kun ryhdytaan yikséj alkava yritys perustaa strategi-
ansa omaan liikeideaan. Yleensa taustalla on vaakkaattitaito toimialalta. Liiketoi-
minta voi alkaa myds yrityskaupan kautta. Silloiomat asiat on jo valmiiksi mietitty ja
synnytyskivut on karsitty. Tassa tapauksessa yuggson jo olemassa, ja se on kaytos-
sa muissa Pohjoismaissa. Eli idea pitda nyt tuadsoyeltaa Suomen markkinoille ja

Suomen olosuhteisiin.
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Yritysidea on lahtdlaukaus liiketoiminnan kaynnistdeen. Téassa tapauksessa l&hto-
laukaus tapahtui, kun yritysjohto katsoi, ettd Sanmarkkinoilla olisi kysyntéaa valiai-
kaisille likennejarjestelyille. Yritysideat voivatlla hyvin monenlaisia, kuten tuote-,
valmistus-, palvelu-, markkina- tai taitoidea. Tangiivan trendi teollistuneissa maissa
ovat palveluideat. Palveluidean tarkoitus on p#dvelsiakkaita entistd paremmin tai
jopa luoda asiakkaille uusia palvelun tarpeita,ekutuotemaailmassa tapahtuu. Niin
myoOs tama tuote tahtaa oletettavasti kasvavillegbamnarkkinoille. ViaSafe on palvelu,
jota tarjotaan oman talon sisdlle ja ulkoisilleakgiille, jotka tarvitsevat ammattitaitoa
vdliaikaisten liikennejarjestelyiden tekoon. Mank&idea syntyy siita, etta turvallisuus-
kulttuuri ja -vaatimukset ovat kovassa noususskigsa Pohjoismaissa, ja se luo kysyn-

tad korkean ammattitaidon palveluille. (Viitala y2213, 39.)

Jos keksittaisiin aivan uusi tuote, silloin oli@ytletty avoin markkinarako omalle tuot-
teelle. Tama tarkoittaa sita, ettd huomattaisiitei &ukaan tuota kyseista tuotetta mark-
kinoille. Tassa tapauksessa vastaavaa palveludemnaesa markkinoilla eli tulemme
valmiille markkinoille. Siella menestymien vaatih@ottomasti erilaistumista. Sen on
oltava aitoa erilaisuutta muihin alalla toimijoinierrattuna, ja erilaistumisen pitaa olla
merkityksellistd asiakkaan nékokulmasta. Erilaistean voi perustua ainakin neljaan
perusajatukseen:
» tuotteeseen: oma tuote on erilainen ominaisuulksiltauorituskykyisempi, tyy-
likkdampi tai asiakkaalla on mielikuva tuotteesta
» palveluun: asiakas saa lisaarvoa palvelusta
* henkildkunnan ominaisuuksiin: henkilokunta on tegiapaa ja hyva luomaan
henkilokohtaisia kestavia suhteita
* imagoon: hyvalla markkinointiviestinndlla voidaaostaa oma tuote arvoste-

tummaksi kuin toisten tuotteet

Liikeidea voi perustua vaikkapa laatuun, nopeutegruotettavuuteen. Naméa voivat
olla aivan hyvin vain mielikuvia. Jako tuotteidem palvelun valilla hamartyy, koska
monesti palvelualan yrityksen tarjonta sisalté&eeaitomia ja aineellisia osia. Tarjonta
tarkoittaa asiakkaalle tarjottavien tuotteiden gvpluiden seka niihin liittyvien bran-

dimielikuvien kokonaisuutta. Viasafe-tuote sopiviymyos tdhan luokkaan, silla siina
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on tarkoitus myyda asiakkaille palvelua eli tyGa@vglineiden vuokrausta. (Viitala ym.
2013, 41.)

Palveluyritysten maaran kasvun on mahdollistanitgsten halun ulkoistaa ja kilpailut-
taa ydinosaamisen ulkopuolisia toimintoja, jotkaemmen ovat tuottaneet itse. Tai toi-
sinpain, kysynta on luonut tarjontaa. Téllaisiavabiolla esimerkiksi tietohallinto, lo-
gistiikka, koulutus tai palkka- ja taloushallintidlkoistaminen on ollut hyvin voimaka-
kasta julkisissa organisaatioissa, kuten kunnesaitiolla ja myos suurissa yrityksissa.
Monesti téllaisen ulkopuolisen palveluyrityksen ystavat yrityksen sisalla toimineet

alan ammattilaiset. (Viitala ym. 2013, 41.)

Yritysidea tarkentuu ajan kanssa toiminta-ajatukseja liikeideaksi. Toiminta-
ajatuksella on myds muita nimityksia kuten perutted tai missio. Toiminta-ajatusta
maariteltdessa haetaan vastausta kysymyksiin, rgikyls on olemassa, mita varten

henkilostd on toissé ja mika on yrityksen tarkojusehtava. (Viitala ym. 2013, 42.)

Liikeidea maarittelee yrityksen tavan tehda toiminjatuksen mukaista liiketoimintaa

ja tulosta. Liikeidea on tarke&a kirjata tarkkaloska siind kuvataan menestystekijoita
ja siten niiden arviointi ja kehittdminen on helgmma mydhemmin. Liikeideassa maari-
tetdan yrityksen asiakkaat, tuotteet ja kilpailtediikeidea perustuu aina asiakkaan
tarpeisiin, ja miten ne voitaisiin tyydyttaa. Oriti&in tarkeada, ettd yrityksen ulkoinen

kuva viestii asiakkaille samaa viestia yrityksemmionasta, aina henkilostésta markki-
nointiin. Eli tekemisen taso pitdéa olla yhta hyyaan mita markkinoinnissa luvataan.

(Viitala ym. 2013, 42.)

Menestymisella on nelja kulmakived, jotka liikeideagitaa tayttaa: kenelle, miten, mita
ja imago. Nama asiat pitda pystya maarittelemageadt, jotta liikeidea on kirkas ja
tasmallinen.
* Kenelle, eli kuka on asiakas ja millainen on assaigkokulma. Hyva vastaus
kysymykseen kertoo kenelle ja mihin tarpeeseerettatai palvelua myydaan.
* Mitd myydéaan, eli onko myytéava asia tuotetta vavelaa vai niiden yhdistel-
ma. Hyva vastaus tdhan kertoo mitd tuotteita thighaita tuotetaan erilaisille

asiakkaille.
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« Miten toimitaan, eli kuinka asiakaspalvelu toteagat. Kysymys on laaja, koska
siin& pitdd huomioida oman yrityksen voimavaratkukoulutus ja motivointi.
Tama on pitkalti yrityksen henkilostokysymyksia ki toimintaa johdetaan,
organisoidaan ja prosessoidaan.

» Imagolla vaikutetaan asiakkaan ostopaatoksiintfalksiutta se vaikuttaa suuresti

menestymiseen. (Viitala ym. 2013, 42.)

Kaikki nama nelja liikeidean kulmakivea pitaa pystittamaan hyvin yhteen, koska ne
kaikki vaikuttavat toisiinsa joko vahvistaen taiitentaen. Mitad paremmin palat ovat
hioutuneet yhteen, sitd vahvempi on yrityksen ldkea ja menestyminen markkinoilla.
(Viitala ym. 2013, 42.)

MARKEXNOHNMILLISET MENESTYSTER AT

Askakatkohdoryhenat
eli atlakassegmentit |
= KenelleT

lirago |
= Milld saan cstamasan?

‘\Y/ _T
I 7" L
TsomestPakvelut Tapa teimda

= Mita? =i = Miten totanipalvelanT

TUDTANNOLUSET MENESTYSTERIAT

Kuvio 1. Liikeidean nelja kulmakivea (Viitala yra013, 42)

Liikeidea-ajatuksen kehittdja on Richard NormanworiNann kiteyttaa ajatuksensa lii-
keidea-ajattelusta seuraavasti:

"Niiden olosuhteiden takana, jotka paljastuvat ¢édmtarkkina-analyysin avulla, esiintyy
usein tietyntyyppista ylivoimaisuutta tai kykyj@tka on rakennettu organisaatioraken-
teeseen tai jonka yrityksessa toimivat yksilot owataksuneet. Kasite, jolla yleensa

kuvataan tata osaamista, on yrityksen liikeideldar(nann 1988, 43.)

NCC:lla on siis liikeidea jo valmiina, koska Viaggbalvelua on toteutettu Tanskassa ja
Ruotsissa muutamia vuosia. Vastaavan palvelunai@jon Suomessa jo joitakin, mut-
ta hyvin toteutettuna markkinoille menon pitaisin@tua ja yrityksen pitaisi pystya
kaynnistamaan kannattava liiketoiminta. Markkinaatokasvamassa perustuen siihen

oletukseen, ettd seuraamme muita Pohjoismaitaejakiet Ruotsia. Naissd maissa vaa-
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timustaso on paljon korkeammalla tasolla, koskaelegt maat ovat edellakavijoita tur-

vallisuusasioissa maailman laajuisesti.

3 Palvelun tuominen markkinoille

Palvelutapahtumassa on aina kaksi osapuolta tagétdquluttaja. Tuottaja joutuu miet-
timaén prosessin, jolla se tuottaa palvelun. Timttystyy hallitsemaan vain oman
osuutensa, mutta tuottajan tavoitteena on mydsifpyrillitsemaan asiakasta haluamal-
laan tavalla. Palvelun pitdé olla sellainen, etifuttaja hyvaksyy sen ja toteaa etta se
tuo hanelle lisdarvoa tai tyydytysta. Kuluttaja palvelun tuottamisessa aina jollain
tavalla mukana, mutta tuottaja ei pysty hallitsem&#ta osaa. Palvelu on paaasiassa
immateriaalinen, mutta siihen saattaa littya myékin fyysinen osuus. (Kinnunen
2004, 7.)

3.1 Palveluiden tuottaja ja asiakas

Tuotannon siirtyminen halvempien kustannusten madm pakottanut yrityksia kehit-
tamaan uusia kilpailukeinoja. Palveluista on muddmst uusi tuloksentekovéline.
Valmistustoiminnan kannattavuus on alentunut veasidelta niillakin aloilla, joilla on

sitouduttu voimakkaasti paikallisuuteen. Tallaisisimerkkeja ovat esimerkiksi infa-

rakentaminen tai kaivosteollisuus.

Palvelutoiminnat voivat olla asiakaslahtoisia &ollisuuslahtoisia. Teollisuuspalveluis-
sa tuotetaan palveluita toisille yrityksille. Taslluspalvelut tarjoavat uusia tulonlahtei-
ta ja tasaisempaa kassavirtaa eli monesti asiak@stuovat pitkaikaisia. Palveluiden
myynnin erityispiirre on, ettei toiminta sido ylesnsuuria padaomia. Monesti palvelu on
tuotteen elinkaaren aikana investointina moninaoiartuottavampi kuin kone tai laite.

Monimutkaisten laitteiden kunnossapito vaatii jatka huoltoa, joka on helppo ulkois-

taa palveluyritykselle. Palveluyritykset tekevamnkossapitoa paatoimisesti. Sen takia
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ne joutuvat seuraamaan paivityksia ja muuta te&rkehitysta ja ovat pakotettuja sat-
saamaan resursseja osaamisensa yllapitoon. Nygetsdon liketoiminta on ensimmai-
nen puhdas palveluliiketoiminta NCC Roads Oy:ll®®@essa. Ajatus on tehda tilapéai-

sia liikennejarjestelyitd talon sisélle seka ulkEsasiakkaille. (Ojasalo ym. 2008, 6.)

Palveluiden kehittyminen ja tuotannosta luopumitesilisuusmaissa lisda kiinnostusta
globaaliin valmistuksen ja tuotantoon. Tuotteidepea kopioituminen halvan tyévoi-
man maissa tekee kehitystyosta hyvin riskialtistalvan tydvoiman tuotantolaitoksissa
kopiointi on suorastaan taidetta sen notkeuderopeunden suhteen. Taman mahdollis-
taa nykypaivan tietotekniikka ja halvat rahtikustakset. Palveluiden kopiointi on pal-
jon vaikeampaa ja niiden tuotanto ja tuonti on eai& halpatuotannon maista, koska
tuotantoa ei voi tehda varastoon ja tuotanto jatkgl tapahtuvat samanaikaisesti. Hyva
palvelu voi my6s sitouttaa asiakasta hankkimaare&orsilta toimittajalta, jolla palvelu
on kunnossa. Asiakkaalle on pystyttava tarjoamaajalarvoketju. (Ojasalo ym. 2008,
19.)

Palveluliiketoiminnan johtaminen ja toteuttamineaativat uudenlaista ajattelumallia
yrityksissd, jotka ovat aiemmin olleet valmistuksdeeskittyvia yrityksia. Keskeisin
muutos on, etta palvelut ovat aineettomia ja aikatas on erilaista. Palveluissa tuot-
taminen ja kuluttaminen tapahtuvat samanaikaisBstiveluita ei voi tehda varastoon
samoin kuin koneen osia. Asiakkaan sen hetkispé&dmpitaa ottaa tarkasti huomioon ja
muistaa, etté tarpeet ovat jatkuvasti muutostiladsain palvelut sisaltdvat myés mate-
riaaleja, mutta varsinainen arvonlisays koostuunusgten aineettomista elementeista.
Palvelujen tarjoajalle on vaikeaa hallita oikea &sifeetti tuotannossa seka kysynnan
vaihteluihin sopeutuminen. Vaikeus tulee monesilka&an puolelta, koska asiakkaan
on vaikeampi konkretisoida tarvettaan ja ostopddttssiakkaalla ei ole samanlaista
varastokirjanpitoa, kun on kyseesséa aineettomateteio Kaikki palvelutapahtumat ovat
myds erilaisia johtuen siita, ettd sama ihminemtohieman eri tavalla eri palveluker-
roilla. Siksi palvelun tarjoavalle yritykselle oarkeaa maaritella tarkat prosessit ja toi-
mintatavat, jotta palvelu olisi riittdvan homogestéija asiakas saisi joka kerta yhta laa-
dukasta ja tarpeisiin sopivaa palvelua. Palvelujpdga ja asiakas eivat voi olla taysin
varmoja, miten palvelu lopulta toteutuu ja vastaa&annettuja lupauksia ja odotuksia.
Tama eroaa teollisesta tuotannosta, jossa optirnkaheet tuottavat samanlaista tuotet-
ta koko ajan. (Ojasalo ym. 2008, 21.)
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Palveluiden tuotannossa asiakas on hyvin lahetitaiiotapahtumaa ja on mahdollises-
ti itsekin mukana prosessissa. Monesti palvellaantaa asiakasta samanaikaisesti,
mutta kaikkia pitda pystya palvelemaan tasapudlisésiakkaat pitéa valita niin, ettei-
vat he poissulje toisiaan. Palveluyrityksen edastajn usein kaytava asiakkaan luona
monta kertaa prosessin aikana. Taman takia pabiglirtnan pitaa sijoittua suhteellisen
lahelle asiakasta. Teknologialla voidaan kuitenienentaa tata riippuvuutta. Asiak-
kaan tyytyvaisyys ja sitd kautta asiakassuhtedwijainen riippuu siita, kuinka asiakas
kokee palveluprosessin ja lopputuloksen. Lopputwlmisolla haluttu, esimerkiksi kor-
jattu laite. Tarkeaa on kuitenkin, miten asiakakde prosessin ensimmaisesta yhtey-
denotosta viimeiseen kontaktiin. Koko ajan pitéka ohielessa asiakasnakodkulma. Se
tarkoittaa sitd kuinka arvokkaana ja arvoa tuottavhan kokee prosessin etenemisen

lopputulokseen asti. (Ojasalo ym. 2008, 23.)

3.2 Erot fyysisen tuotteen ja palvelun kehittamisesi

Teknisen alan ihmiset pitavat yleensa asioita lodisena, jos niité voi pitéd kadessa
tai niilla on fyysiset mitat. Siksi on tarkeaa,dektaytetaan hieman aikaa sen tutkimi-
seen, miten kehitystyd eroaa, jos onkin kyseesbé&lpa kehittdminen. Palvelut ovat

pitkalti mielikuvia ja odotuksia tapahtumille ta@ytaytymiselle.

Palveluiden elinkaari ja suunnittelu ovat paljorpeampaa, ja kohteena on monesti
olemassa olevan palvelun kehittdminen. Palvelunmitielun tuloksena on pelkka abst-
rakti tarjous, jonka toimivuutta on vaikea testatakateen. Palveluiden kopiointi on
myo6s paljon helpompaa. Palvelu on monesti yhta@istiguottamista ja kuluttamista.
Monesti asiakas osallistuu omalla panoksellaangbatv luomiseen esimerkiksi teke-
malla jokin osaan palvelukokonaisuudesta. Fyysitietieiden laatutaso on helpommin
vakioitavissa, koska tuote on aina samanlainenijiavissa. Palveluissa tuote on aina
erilainen, koska asiakkaat ovat erilaisia eril@siraatimuksineen ja omalaatuisuuksi-
neen. Palveluita ei voi tehd& varastoon, vaan ghgefua ei saa myytya tassa hetkessa,
se on varmasti poissa liikevaihdosta. Palveluithitktdessa pitaisi miettid valmiiksi
erilaisia variaatioita, vahan samaan tapaan kusi$yssakin tuotteissa, jotta olisi val-

mius tarjota korvaavaa tuotetta, jos asiakas @inkistu ensimmaisesta tarjouksesta.
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Tasta voisi olla esimerkkina elamysmatkailuyritiégy Heilla taytyy olla tarjolla mo-
nenlaisia vaihtoehtoisia aktiviteetteja asiakaaeltymysten tayttamiseksi. (Kinnunen
2004, 29.)

Menestystekijoiden syyt molemmille, seka tuotteelt&l palvelulle, ovat samankaltai-
set. Ainutlaatuisuus ja sopivuus markkinoille ogattéin tarkeitd. Suunnittelutydn pro-
sessia pitéaa ohjata tehokkaasti, ja siina pitaaaktiivisesti mukana ylin johto heti alus-
ta alkaen. Johdon merkitys on suuri, kun tehdaatemuuotteen kehitysstrategiaa.
Tuotteen lanseeraus pitdd suunnitella huolella kiaokntiosaston kanssa, vielékin pa-
remmin kuin fyysisen tuotteen kanssa. Mielikuvalvphusta alkavat muodostua asiak-
kaiden mieliin heti, kun markkinointia aloitetadfnsikokemus mé&araa suuresti, miten
asiakas hyvaksyy uuden palvelun. Palvelutuotteérssavatiivisuuden merkitys on viela
suurempi kuin fyysisissa tuotteissa. Nain siksid gtalveluiden tuottamisen keskeisia
tekijoitéa ovat henkiloston toiminta ja innostuneisu Erityisen korkealle pitaé korostaa
hyvan henkiloston tarkeytta. Uudistuksia arvostéivapiiri luo pohjaa uusille ideoille.
(Kinnunen 2004, 30.)

Palvelujen tuotantoprosessi on epamaaraisempifigygisen tuotteen, koska paamaara
ei ole yhta helposti hahmotettavissa. Strategid@ngiaria, ja sitd kautta tavoitteita, ei
valttamatta aseteta yhta tiukasti kuin fyysisessiitéessa. Tassa tapauksessa ViaSafe-
tuote on strategiassa ja tavoitteissa kirjattlerjgbhto on asettanut palvelun kehittami-
sen korkealle muiden yrityksen tavoitteiden joukoddonesti palvelut kehittyvat kuin
itsestddn muiden tdiden ohella. Tata palveluakahgetadn maaratietoisesti, vaikkakin
ulkopuolista suunnittelijaa ei ole otettu vetam@aojektia. Palvelun suunnittelun tulos
on pitkalti abstrakti, jonka toimivuutta ei voi tata etukateen laboratoriossa kuten fyy-
sista tuotetta. Siksi kehitysta tehdaan asiakkak@d@ssa ja kokemusta tulee yrityksen ja
erehdyksen kautta. Kustannukset ja investoinnibtiédniikkaan ja kalustohankintoihin
on helppo maaritelld, mutta palvelun aloitusvaisaetpahtuvista virheistd johtuvat
kustannukset ovat vaikeasti maaritettavissa etekdtepaonnistuneista palveluista saa-
tetaan joutua maksamaan kovaa hintaa pitkaan, kestkgmykset aiheuttavat myynnin
menetysta ja kielteista mainetta. Siksi proses&apniettia mahdollisimman tarkkaan ja
aloitus tehda huolella. (Kinnunen 2004, 31.)
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Palveluiden toimivuudesta annetaan harvoin takitevin onnistuakseen palvelu pitaa
tuottaa yhdessa asiakaan kanssa yhteistytssashiiaan yhdistettyda molempien osa-
puolten ammattitaito ja tietdmys. Liikennejarjegieda tilanne on hieman toinen. Var-
sinaista takuuta ei voida antaa mutta palveluntajeotjoutuu ottamaan vastuulleen
mahdolliset sanktiot, jos tilapdiset likennejatgdgt eivat tyydytd paatilaajaa. Myos

sanktiot ovat mahdollisia, jos tydpaikalla tapahtuunettomuus. Tata riskia pyritddn
pienentamaan hyvéaksyttamalla tilaajalla suunnitéletakéteen ja rajaamaan sopimuk-
sin, mita vastuita on asiakkaalla ja tilapaistéehnejarjestelyiden palveluntuottajalla.

Palveluiden ja fyysisten tuotteiden suunnittelupssst eroavat merkittavasti toisistaan.
Edvardsson 1996 on kirjassaan tehnyt seuraavamktzul Se auttaa ymmartamaan erot
ja myos auttaa paneutumaan taydella vakavuudeleelpaden suunnittelu strategiaan

ja prosessiin. (Kinnunen 2004, 31.)

Palvelujen ja fyysisten tuotteid itteluprosessien erot

(ldhde: Edvardsson 1996)

Vertallukohde Fyysiset tuotteet Palvelut

Strategian madritys Usein spliced Usein epamadrainen

Ammattilaisuus Erikoistunutta Ei erikoistunutta palvelujen
tuotekehityksen kehittimisen henkilokuntaa
henkildkuntaa

Suunnittelutydn vastuu Tuotesuunnitteluosasto Linjassa toimiva

henkildkunta

Projektisuunnitelmat Usein selkedt Usein epim3irdiset

Asiakkaiden Usein Harvoin

osallistuminen

Kustannusten madrittely | Usein huolelisesti Usein epdmadrdisesti
dokumentoitu dokumentoitu

Markkinatutkimusten Usein laajaa Usein vahaista

Kaytto

Takuut Usein kiytdssd Harvoin kiytdssa

Tuotantoprosessi Selkeasti madritelty Usein heikosti maariteity

Lopputulos Fyysinen konkreettinen Abstrakti tarjous, jota ef voi
koeteltavissa oleva tuote | etukateen koetella

Kuvio 2. Palveluiden ja fyysisten tuotteiden sutit@hiiprosessien erot (Kinnunen 2004,

31).
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3.3 Asiakaslupaus

Asiakaslupaus kertoo asiakkaalle, millaisia anjajaoimintaperiaatteita yritys noudat-

taa, ja asiakas saa ne halutessaan kayttoonséaf#ip8lvelun ollessa kyseessa voitai-
siin puhua myds palvelulupauksesta. Palvelulupagas&errotaan asiakkaalle palvelun
keskeisista toimintaperiaatteista. Muita samaamugprvomaailmaan kuuluvia asioita
on arvolupaus ja brandilupaus. Asiakaslupaus vek&a koko organisaatiota, organi-

saation osaa, tuotetta tai palvelua ja se siséttggnisaation kilpailustrategian. Asiakas-
lupauksella on kahdenlainen toimintaperiaate. Seritéin tarkedssa roolissa luotaessa
asiakkaalle odotuksia yrityksen toiminnasta, muttisaalla se tuo myds ryhtiliiketta

yrityksen sisalle, koska ihmiset tietdvat mita téebdotetaan. Tama vain pitdd kertoa
selkeasti yrityksen koko henkiléstolle, ettd hédngit, mita heiltd asiakkaat odottavat ja
mitk& ovat yrityksen arvot tdssa suhteessa. Asiagassta voi kayttaa tehokkaana or-

ganisaation ohjauskeinona. (Saarelainen 2013, 41-42

Asiakaslupaus saa asiakkaan kayttaytyma&an niin kéimolisi saanut palkinnon oikein
kayttaytymisesta. Han toimii uudelleen samalla tayvgos kokemus oli positiivinen.
Positiivista viestid han levittdd my6s ymparist@nsegatiivinen kokemus saa asiak-
kaan tietysti toimimaan toisinpain. Asiakaskokeraystilataan aikaisempiin kokemuk-
siin ja viestinnan tuomiin mielikuviin, eli asiakkita on jo ennakkokasitys tai -odotus.
Ennakkokéasityksen mukaan han odottaa saavansa hgiakaspalvelua, mutta jos ha-
net yllatetaan pienella lisahuomionosoituksellbé siostetaan kummasti asiakkaan mie-
lentilaa. Normaali taso on, etté asiat hoituvatitstia tavalla ja ajallaan, mutta jos pal-
velu on aktiivista, ystavallista ja asiantuntevea,on selva kilpailuetu. Tuotteiden omi-
naisuudet ovat monesti niin samanlaisia, etteléngbhavuteta kilpailuetua eiké erotuta

joukosta. (Saarelainen 2013, 43.)

Asiakaan yllattaminen ja asiakaslupauksen ylittd&mimoi perustua joko yksilo- tai or-
ganisaatiotason osaamiseen. Jos tdméa pohjautudtgksin suoritukseen, niin vaarana
on, ettd asiakas mieltdd sen nopeasti standajdiksiiotusten ylittyminen muuttuukin
asiakkaan mielessd hyvin nopeasti normaaliksi gaoriseksi. Téalla tavoin erinomai-
nen palvelu karsiikin inflaation. Oikeanlaista tekstéa pitdéd tukea toimintamallien ja -
periaatteiden avulla. Myoskaan kaikki henkilot ¢ikgkene ylisuorituksiin. Siispa asia-

kaslupaus tulisin rakentaa organisaatiotasollep@ljon turvallisempaa, etta asiakaslu-
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paus ja palveluhenkisyys ovat osa yrityskulttuuhiin voidaan varautua paremmin
yllattaviin tilanteisiin esimerkiksi, jos avainhdlik jadkin pois toistd. (Saarelainen
2013, 44.)

Asiakas luo mielikuvan yrityksesta erilaisissa la@hisissa. Téllaisia voivat olla palve-
lutilanteet, viestintd, tuotteeseen liittyva kakttkemus tai vaikkapa internet-sivujen
kaytettavyys. Nama tapahtumat pitaisi nahda maisdioiiena ja kilpailuetuna. Tilan-
teissa henkilostd, palvelu- ja tuotekehitys selgstimta pitdisi saada hallitusti ylitta-
maan asiakkaan piilevat odotukset. Asiakkaalle ygyhibhtaamisista yhteenlasku, tai
parhaimmassa tapauksissa jopa kertolasku, mieléhpignista palvelun tason ylityksis-
t4. "Jos organisaatio toimii systemaattisesti, gikteisesti ja maaratietoisesti, se alkaa
kerryttaa luottamusta ja mainetta, jotka muododttirkeda aineetonta padomaa yrityk-
selle”. Aineettomat arvot ovat mittaamattoman akaita, koska niita ei voi ostaa kau-
pasta. (Saarelainen 2013, 44-45.)

Naihin Saarelaisen ajatuksiin on helppo yhtyd, kuettii miten asiakkaat saataisiin
ostamaan palvelua uudelleen. ViaSafe-palvelussahalottomasti tehtéava, mita luva-
taan ja pikkuisen yli, niin etta asiakkaalle jaadmieinen kuva yrityksesta, palvelusta ja

vaivattomasta yhteistyosta. Toiminta ja teot kaswait mainetta enemman kuin puheet.

3.4 Busines Model Canvas

Liiketoiminnan analysointiin ja kehittdmiseen taiden liiketoimintamallin kehittami-
seen on olemassa hyvin monenlaisia tyokaluja. Btalkehitteleminen jatkuu edelleen,
ja ndista varmasti aivan uusimpia on Business M@iaivas (BMC). Se on kehitetty
vuonna 2010 suuren liikeammattilaisjoukon toime#tahitystydssa oli mukana 470
ihmistéd 45 maasta, joten tietopohjaa on mallissesaasti. Mallin suuri suosio johtuu
siitd, etté se on yksinkertainen yhdelle arkillelgksasta rakennuspalikasta muodostuva
liketoimintamalli. Mallin ajatuksena on tutkia gerustella, miten yritys tuottaa lisaar-
voa asiakkaalle. Tama on yritykselle elin tarkesilié se antaa oikeutuksen yrityksen

olemassaoloon. (Ojasalo ym. 2014, 183.)
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BMC-mallin kdyton parhaita puolia on sen helppdi@igyys. Suunniteluun tarvitaan
vain kyna ja paperia, ja verraten lyhyessa ajassarstteluryhma tai suunnittelija pys-
tyy muodostamaan monia vaihtoehtoisia liiketoimingédleja. Malleja tehtdessa pitaisi
pysya unohtamaan kaikki nykyiset toimintamallittgaat. Uuden luominen on mahdo-
tonta, jos kopioidaan vanhoja toimintatapoja. Naahasta toimintatavoista pitdisi paas-
ta irti, koska niilla tavoin kaikki muutkin toimivaalla hetkella. Jotta kehitysta tapah-
tuisi, pitaisi pystya luomaan jotain uutta. Liiketontamalleja kehitettdessa pitaa tehda
useita eri versioita. Lopullinen ja toteutettavkdioimintamalli tehd&éan vertailemalla ja
yhdistelmalla ideoitujen eri mallien parhaita paolBMC-tydkalun yhdeksan taytetta-
vaa laatikkoa ovat seuraavat:
1. customer segments, yrityksen asiakasryhmat
Ketkéa ovat yrityksen tarkeimmat asiakkaat? Mitédn@itsevat, mitkd ovat hei-
dan tarpeensa?
2. value propositions, arvolupaus
Mita hyotya yritys tarjoaa asiakkaalle ja mika &iséon tuo? Mita tuotteiden ja
palveluiden yhdistelméaa tarjotaan kullekin asiakliesiai asiakasryhmalle?
3. channenels, markkinointi, myynti, jakelu
Miten asiakkaat haluavat tulla tavoitetuiksi? Mi@isimme asiakkaan mielessa
aina? Ovatko kanavat integroitu tehokkaasti toaijagtaloudellisesti?
4. customer relationships, asiakassuhteet
Millaista asiakassuhdetta asiakkaat odottavat éfeilMiten asiakassuhde ja
asiakaspalvelu hoidetaan?
5. revenue streams, tulovirrat
Mista asiakkaat ovat valmiita maksamaan? Pitatgglvmita he maksavat talla
hetkella. Miten tuotteet pitéisi hinnoitella ja fhaikista puroista muodostuu tulo-
virta?
6. key resources, avainresurssit
Mitk& resurssit saattavat muodostaa pullonkaulatia jasiakaslupaukset voi-
daan toteuttaa?
7. key activities, keskeiset toiminnot
Mitka tehtavat on pakko tehda, ettd arvolupausaeandtoimittaa?
8. key partnerships, keskeiset kumppanit
Ketka ovat tarkeimmat yhteistyOkumppanit? Mité resagja ja toimintoja han-

kimme heilta?



21

9. cost structure, kustannusrakenne
Mista syntyvéat olennaisimmat kustannukset liiketoinastamme? Mitd resurssi

kustannuksia pitaa seurata erityisesti? (Ojasalo2gh4, 185.)

Taulukko kannattaa tayttaa ohjeiden mukaan jafssiysa, koska nain tehtyna laatikot
ohjaavat toisiaan. Taulukkoja pitaa tehda useiteail ennakkoasenteita, joista parhaat

palat vertaillaan ja yhdistellaan. (Ojasalo ym.£0185.)

STRATEGIC KEY VALUE CUSTOMER CUSTOMER
PARTNERS ACTIVITIES FPROPOSITION RELATIONSHIP SEGMENT
= i} ) S ———

Q)
KEY ' | ) DISTRIBUTION
RESOLIRCES L S CHANNELS

= e
=] |
=[f 5@ "

: B
cOsT REVENUES
e .

i

=i

Kuvio 3. Esimerkki Business Model Canvas -tauluaqgusiness Models Inc 2010).

3.5 Viiden kilpailuvoiman malli

Viiden kilpailuvoiman mallin on kehittanyt professdichael Portier vuonna 1979.
Mallin tarkein anti on, ettd se asemoi yritykseliasgeen ympéaristoon, jossa kilpailu-
voimat voidaan hallita ja sita kautta luoda strategMallin avulla on tarkoitus 16ytaa
paremman tuotantopotentiaalin tarjoamia toimialggaka vaikuttaa kilpailuvoimiin

omia asemia parantavasti. Viiden kilpailumallin k&isen osa on toimialan talousteo-
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ria, jota kutsutaan strategiandkemykseksi. Aikars@mtoimialan talousteoria lahti aja-
tuksesta, ettd yrityksen on pyrittava markkinoiflanopoliasemaan ja siten hallittaisiin
markkinoita. Portier muutti talousteoriaa niindeytrityksen pitd& asemoida itsensa sel-
laisille markkinoille, joissa kilpailu ei ole vieltiydellistd. Markkinoille tulon jalkeen
yrityksen on pyrittava pitamaan kilpailuvoimat iteen edullisina, ja kun markkinat
ovat kyllastyneet, pitdd lahted etsimaan uusialisdulmarkkinoita tai tuotteita, joita
markkinat vetavat. Hiljaisen signaalien seurantujkinta tukee suuresti tata strategiaa.
Mallia voidaan syventaa ja tarkentaa strategisgmien analyysilla. (Vuorinen 2014,
228-236.)

Portierin viiden kilpailumallin viisi perustukijkha ovat:

* mahdolliset alalle tulijat

asiakkaiden neuvotteluvoima

toimittajien neuvotteluvoima

* korvaavien tuotteiden uhka

alalla vallitseva kilpailu. (Vuorinen 2014, 229.)

Naiden viiden kilpailumallin tavoite on auttaa ysta tarkastelemaan liiketoiminnan
mielekkyytta silla toimialalla, jolle silla on aikaus laajentua tai ryhtya uudeksi yritta-
jaksi. Toimialat, joilla ovat heikot kilpailuvoimavoivat tarjota paremmat mahdollisuu-
det menestya kuin alat, joilla on kirea kilpailualla kaytetddn siten, etta kaikki viisi
voimaa kaydaan erikseen lapi. Jokaisessa pitadidavivzoima luonne ja sen mahdolli-
set muutokset tulevaisuudessa. Seuraavassa avatidéem kutakin voimaa tarkastellaan

ja mika niiden keskeisin sisaltd on. (Vuorinen 20229.)

Mahdollisten alalle tulijoiden uhka. Uusien alalle tulijoiden uhkaa vahentda kuusi
tekijaa, jotka ovat entisten toimijoiden puolella:

1. Mittakaavaetu. Se tarkoittaa sitd, etta uudet alalle tulijattimat tekemaan inves-
toinnit, jotka jo alalla olevat ovat tehneet ail@arsnin. Vanhat toimijat voivat myos
aiheuttaa tulijoille ongelmia muuttamalla omaa loittelua tai markkinointia. ZTuo-
tedifferointi tarjoaa alalla oleville etua, koska he ovat ajandsa saaneet muodostettua
brandeja ja sitéd kautta saaneet vakiinnutettua aseanmarkkinoilla. Uusi kilpailija
joutuu kayttamaan paljon resursseja oman tuotteemseetuksi tekemiseen ja asiakkai-
den hankkimiseen. Uudet tulijat tarvitsevat@aomaa ja rahoitustatullessaan mark-

kinoille, mik& lis&& aloittajan riskid. Asiakas ntottunut tietynlaiseen toimintatapaan,
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joka aiheuttaa hanelle Zoimittajan vaihtokustannuksen. TA&ma suojaa vanhaa toi-
mittajaa. Entinen toimittaja on voinut saada kyykst palvelun ja tuotteen yhtenaiseksi
paketiksi, joka vaikeuttaa entisestaan uusia afalipita. Entisella toimittajalla voi olla
hyvin toimivat 5.Jakelukanavat joihin padsemiseen uudella yrittgjalla voi ollausa
esteitd, koska ilman eritysetuja jakelukanavat teol@ yleensa valmiita vaihtamaan
toimittajiaan. Naiden liséksi alaa ja entisia tqona saattaa suojata bainsaadannol-
liset esteet Monenlaisten lupien, patevyysvaatimusten, patamia pitkien sopimusten
viidakko saattaa lannistaa uuden tulijan. Alallaval toimijat ovat voineet vaikuttaa

normeihin, mista on etua vanhoille toimijoille. (dinen 2014, 229.)

Mikali alalle menon kynnys on matala, ovat alandei todennakoisesti alhaiset kovan
kilpailun takia. Jos taas ala on sellainen, et#ieatulokynnys on korkea, niin se tarjoaa
suojaa alalla toimiville ja luo siten kannattavamtintaympariston. Matalasta tulokyn-
nyksesta voisi olla esimerkki siivous- tai kauneudstoala ja korkeasta apteekki- tai
taksilikenne ala. Oletettavasti korkean kynnyksgittédneita yrityksia palkitaan pa-
remmilla katteilla. Niiden strategia on my6s sd#dgt asemansa ja estaa uusia tulijoita,
kuten maariteltiin perinteisessa toimialan talooggssa. Nykyisin kilpailulainsaadanto

pyrkii purkamaan tallaisia raja-aitoja. (Vuorinedl12,230.)

Asiakkaiden neuvotteluvoimaon erittéin suuri, jos toimittajia on paljon mutigiak-
kaita on vahan, eli kyseessa on asiakkaan marklsskkaan neuvotteluvoimaa lisdéa
viela kokoero, eli jos toimittajat on pienia toiwilja ostajaan verrattuna. Jos tuote tai
palvelu on helppo tuottaa, se on helppo vaihtagasipja hinnat ovat hyvin vertailta-
vissa. Silloin ovat toimittajat viela ahtaammalldelposti vaihdettavasta toimittajasta
voisi olla esimerkki matkatoimisto ja vaikeasti kattavasta toimittajasta erikoismitta-
laitteen valmistaja, jota ei voi korvata muullaimEnkintaketjussa paamiehella on pal-
jon valtaa alihankkijaan, kun alihankkijalla ei ef@hdollisesti kuin yksi asiakas. (Vuo-
rinen 2014, 230.)

Toimittajan neuvotteluvoimaa nostaa toimittajien alhainen lukumaara. Myos jagv
tokustannukset asiakkaalle ovat suuret, nostaaasgelan kynnysta. Myo6s toimittajan
vahva ja luotettava brandi saattaa lisata toinaittajeuvotteluvoimaa. Vahvaa brandia
saatetaan kayttda myos niin, ettd alihankkijoidenttéita ei mainosteta tai ei edes mai-

nita, jos kokoonpanijan brandi on hyvamaineinenujanettu. Tallainen tuote on esi-
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merkiksi tietokone. Kuorien sisélla on hyvin moniahhankkijoiden osia, mutta ne
markkinoidaan maineikkaan brandin alla. (Vuorin@i4, 231.)

Korvaavien tuotteiden uhka tarkoittaa sitd, ettéd vastaavaa palvelua tekegte tayr-
jayttaa perinteisen. Téllainen esimerkki on esinksikfaksi ja séahkdposti, jotka ovat
korvanneet pitkélti perinteisen postin. Korvaavatéuvoi olla asia, joka kilpailee sa-
masta asiakkaiden resursseista, kuten esimerkéqsaaraika ja raha. Suositut vapaa-
ajan viettotavat kilpailevat keskenaan kuten eskiker. matkustaminen, veneily, golf,
kylpylat jne. Aina ei ole korvaavaa tuotetta, vaamaailman muutoksien takia palvelun

tai tuotteen kysynta loppuu. Tallaisia ovat moriditytammatit. (Vuorinen 2014, 231.)

Alalla vallitseva kilpailu on Portierin voimista viides ja talla hetkella Kesin voi-
makkain. Elamme hitaan talouskasvun aikaa ja Kijpaiovat hyvin tasavahvoja ja te-
kevat samoja tuotteita. Monilla aloilla, kuten digfia@la Suomessa, on tehty suuria in-
vestointeja, minka takia kiinteat kustannukset cuairia. Naisté syista johtuen alalta
poistuminenkin on kallista. Yritykset pyrkivat jaknaan tuotantoa siten, ettd siirtavat
voittoja paremmilta toimialoilta, jos on mahdoléstai karsivat kulujaan rankalla kadel-
|4, jopa epatervein tavoin. (Vuorinen 2014, 232.)

Alalle tulijoiden
uhka

d

Toimittajien Alalla Asiakkaiden
neuvotteluvoima - vallitseva kilpailu neuvotteluvoima

T

Korvaavien
tuotteiden uhka

Kuvio 4. Viiden kilpailuvoiman malli (Vuorinen 201232)



25

Viiden kilpailuvoiman malli antaa yrityksille vastksia seuraaviin kysymyksiin:
« mille toimialoille pitaisi laajentua
* mitkd toimialat pitaisi ajaa alas

* miten voisi suojata asemiaan nykyisella toimialaf\éuorinen 2014, 233.)

Portierin mallia apuna kayttden voidaan arvioidanamuutoksia, ja miten ne voivat
vaikuttaa oman yrityksen asemaan markkinoilla. Malbi kayttdd myos julkisen puo-
len paatoksissa, kun arvioidaan ulkoistamisen gtujaaittoja, tai miten kilpailuasetel-
mat saataisiin pidettya itselle suosiollisina. Esikiksi, jos tilanne muuttuu asiakkaan
neuvotteluvoimasta toimittajien neuvotteluvoimasitipin hankintojen edullisuus saat-
taa karsia. Viiden kilpailuvoiman mallin kayttamssé ensimmaisena pitaa rajata tar-
kasti toimiala tai tutkittava alue. Ei kannata atteertailuun koko asfalttitoimialaa, vaan
niin kuin tassa tapauksessa, yksittdinen tuotelliliasta tehdessa on myds huomioi-
tava toimialan kypsyys. Voimat ovat heikommat, joisniala on uusi tai laskusuunnas-
sa. Liitteessa 2 on sovellettu viiden kilpailuvomanallia ViaSafe-palveluun. (Vuori-
nen 2014, 233.

3.6 Uutta markkinaa etsimasséa

Yritysten perimmainen ajatus on tuloksen tekemi@aesen kasvattaminen koko ajan. Ei
ole olemassa yhtaan yritysta, jonka strategia igetbiminnan pienentdminen. Kasvu-
strategioita valittaessa on olemassa yksi helppbapainnollinen tyokalu: Ansoffin
martriisi. Sité kayttaessaan yritys tekee itselléetoiseksi, mistd suunnasta se rupeaa
hakemaan kasvua. Igos Ansoffin 1950-luvulla kem#i&amarkkinoinnin strategian
suunnittelun apuvaline on nelikenttamatriisi. P#dmhavainnollistava ja yksinkertasi-
nen kuva tahan tyéhon Ioytyi Salmisen kirjasta. kktarat, ensimmaisena ulottuvuute-
na, ovat vasemmassa laidassa ja niilla tarkoitetggisia asiakkaita seka uusia asiak-
kaita eli markkinoiden tarpeita. Tallainen voisliaoésimerkiksi yksilollisen liikkumisen
tarve. Tuotteet, toisena ulottuvuutena, ovat tdakigassa ja niilla tarkoitetaan jo nyt
tuotannossa olevia tuotteita tai palveluita, thesisellaisia uusia tuotteita tai palveluita,
joita tuotekehitys saa aikaiseksi tulevaisuudeEaHdainen voisi olla esimerkiksi sahko-
optinen tekniikka integroidussa piireissa. (Ansk#90, 114; Hytdnen 2012, 13.)
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Nykyiset tuotteet Uudet tuotteet
Nykyiset Markkinapenetraatio Tuotekehitys
markkinat (nykyisen (riskit,
liketoiminnan kustannukset)

kehittaminen)

Uudet Markkinoiden Diversifikaatio
markkinat kehittaminen (uusi liiketoiminta)
(vahva tuote uusille
markkinoille)

Kuvio 5. Ansoffin matriisi (Salminen 2014, 55).

Kun ylla olevaa matriisia avataan tarkemmin, enséiiman ruudun markkinapenetraatio
tarkoittaa sitd, etta strategiaksi otetaan nykpistigotteiden kehittdminen nykyisille
markkinoille. Talléin lisatdéan markkinoinnin maaré&atisille asiakkaille ja pyritaan
syvéllisempaén yhteistydbhon heidan kanssaan. dtedélia ei ole kovin suurta markki-
naosuutta, pyritddn saamaan kilpailijan asiakkaitgksi asiakkaiksi, ja sitd kautta vah-
vistamaan omaa markkina-asemaa. Tuotekehityksgatgllamn niin, ettd asiakkaalle

tarjotaan uusia tuotteita nykyisilla markkinoil{@ytonen 2012, 14.)

Vasen alaruutu eli markkinoiden kehittdminen tatk@i, etta jos tuote tai palvelu on
hyva ja uskotaan sen parjddvan myds uusilla maokkan niin uusien markkinoiden
asiakkaille pyritdan herattamaan kiinnostusta lsgn tuotteisiin. Uudet jakelukanavat
voivat olla ratkaisevassa roolissa uusien markkieoi valtaamisessa ja asiakkaiden
loytamisessa. (Hytbnen 2012, 14.)

Tuotekehitys ruutu tarkoittaa sit&, niin kuin nimnilsanoo, ettéa kehitetddan uusi tuote tai
palvelu vanhoille markkinoille ja asiakkaille. Tastapauksessa joutuu puntaroimaan,
millaisia investointeja joutuu tekemaan uuden tmtt saattamisessa markkinoille, ja

ovatko riskit lilan suuret. Tuotekehityksen aika@amilla tuotteilla voidaan korvata
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vanhentuneita tuotteita. Naissd kolmessa ensimsEsiiskasvustrategian painopiste on
markkinointitaidossa tai tuotantotekniikassa tailenumissa yhdessa. (Ansoff 1990,
113; Hytonen 2012, 14.).

Diversifikaatiossa otetaan riskid voimakkaasti,Keose tarkoittaa uusilla tuotteella lan-
seeraamista uusille markkinoille. Riskit pienentyjas yritys pystyy hyddyntamaan

aikaisempaa tietotaitoa ja kokemusta. (Hytonen 2042

Ansoff kehitti mydhimmin nelikentta kuviostaan kalrotteisen. Kolmannella ulottu-

vuudella han kuvaa markkinamaantiedettd. Kakseikgtssa matriisissa markkinoilla
han tarkoitti alueellista kasvua, muttei globaafiaailmaa. Nyt kasvun suunnan mah-
dollisuudet kaksinkertaistuvat. Yrityksen kasvurkdraisen aarilaidat ovat jatkaminen
totutuilla tarve- ja maantieteellisilla alueillatesen tekniikan perusteella (alue A) tai
pyrki& kaikilla ulottuvuuksilla uusille alueilla @ B). Asian havainnollistamiseksi on

seuraava kuva.

Kuvio 6. Ansoff-matriisi kolmiulotteisena, maantellisen kasvusektorin dimensiot
(Ansoff 1990, 113).

ViaSafe-tuotteen kasvustrategisen suunnan magrit@ltapahtua kahdesta suunnasta.
Jos asiaa tarkastellaan Ruotsin paakonttorista p&iaa pitdd katsoa kolmiulotteisen
matriisin kautta. Tuote on vanha, mutta silla mémtbiseen maahan ja uusien asiak-
kaiden pariin. Taaltd Suomen suunnasta katsottapgetdan kaksiulotteista matriisia ja

oikea ruutu matriisissa on uudella tuotteella wasiarkkinoille meno.
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4 Palvelun kehittdminen markkinoille

Taman paivan yritykselle on kehitystyod pakollistaotteet ja niiden vaatimukset muut-
tuvat nopeasti. Jos kehittdminen ei olisi jatkuwadys kuihtuisi pois melko nopeasti.
Tuotannossa olevien tuotteiden pitdd pysya kehstyKsirjessa, mutta tuotteiden elin-
kaari lyhentyy koko ajan. Muutosvauhti vain kaska&o ajan ja siksi kehittamistyon
merkitys korostuu. Yritykset tarvitsevat ja ovatkptettuja jatkuvaan kehitystyohon,
koska kannattavuutta pitdd parantaa tai tuottGe@@aada lisaa omistajien tahdon mu-
kaisesti. Vanhat liiketoimintamallit kuolevat jaiden tilalle tarvitaan uusia. Samaa ta-
pahtuu tavaroille ja palveluille eli vahoilta tusitta haviaa markkinat. Uusien tuottei-
den kaupallistaminen tuo koko ajan uusia haast@itganisaatioita pitda kehittdd koko
ajan niin etta ne olisivat aina ajan ja parhaaténgyksen mukaisia. Organisaation toi-
mivuudella motivoidaan myds henkiléstod. Organiséan saattaa tulla myds valuvi-
koja, jotka hankaloittavat prosesseja. Niiden liytien ja ratkaiseminen mahdollisim-
man nopeasti on tarkeda. Asiakkaiden vaatimuksettnat myos ajan hengen mukai-
sesti. Trendit pitdisi osata ymmartaa etukateemija@ niiden muodostumiseen vaikut-
taa. Muuttuviin vaatimuksiin pitdisi osata reagomtapainotteisesti, niin ettd tuotanto
olisi jo k&ynnissa, kun kysynté alkaa kasvaa. Totea ja tuotantoa on kehitettava koko
ajan, ettei jaa jalkeen kilpailijoista. Tama myé@stii koko ajan lisda investointeja. Pro-
sessit pitda olla kunnossa kaikilla yrityksen thaoiYrityksilla on ainainen pyrkimys
laajentumiseen, joka aiheuttaa sen, etta pita@raa uusille markkinoille. Markkinat
voivat olla kansainvalisia tai kotimaisia muttadgpaivand kansainvalisyys on suuressa

suosiossa. (Ojasalo ym. 2014, 12.)

Hyvin menestyvat yritykset eivat ole vain joustaygamukaudu muutoksiin, vaan ne
vievat kehitysta eteenpain. Siksi parhaimmin memnestyritykset panostavat paljon
tuotekehitykseen ja tutkimukseen. Ne pyrkivat katgan tulevaisuuteen ja yrittavat
kehittda uusia ratkaisuja, etta he olisivat kiljgith paremmassa asemassa. Jos yritys
pystyy luomaan uudenlaisia asiakastarpeita, seiltmnsselvasti etulydntiasemassa.

Tama on loputonta kujanjuoksua yritysten valill@jgsalo ym. 2014, 12.)



29

Tassa opinnaytetydssa on kyseessa yrityksen uudstee¢n tuominen markkinoille.

Markkinat ovat kylla jo olemassa, mutta yrityksefikemys on, etteivat ne ole viela
kyllastyneet, joten tuotetta kehitelladn kasvavitfearkkinoille. Jotta menestymisen
mahdollisuudet olisivat paremmat, kannattaa erothugsta vastaavan tuotteiden teki-
joistd. Kannattaa kysya tulevalta asiakaskunneltiz, millaisia nakemyksia ja tarpeita
heilla on. Tata varten tehdaén haastattelu, jogghhjaa kyselylle. Kyselylla yritetaén
saada tasmatietoa markkinoiden ongelmista ja pkdloloista. Tarkoituksena on kehit-

taa yrityksia ja markkinoita palveleva tuote ja &epti. (Ojasalo ym. 2014, 13.)

Uusi kilpailija tietysti kiristaa kilpailua, muttalo myds uutta tietoa ja osaamista mark-
kinoille. Tata kautta syntyy uusia tavaroita jaomaatioita. Taméa lisda muutosnopeutta
ja tulevaisuuden ennakointi on entista vaikeampkmgpeus ja ennakkoarvaamattomuus
vaativat yrityksilta entistd enemman joustavuudtajganisaatiolta nopeutta, ettéa pysy-
tdaan mukana markkinoiden muutoksissa. Uusien iraitiden merkitys tassa proses-
sissa on suuri. Innovaatioiden ei valttamatta taevolla teknisia. Innovaatiot voivat olla
myds sosiaalisia. Nailla tarkoitetaan esimerkikssia kaytantoja tai organisaation uu-
distamista uusien ja tulevien tarpeiden vaatimustarkaiseksi. Liiketoimintamallin
uudistaminen silloin talldin saattaa piristad j@da yritysta eteenpéin. Innovatiiviset
yritykset eivat yleensa eristaydy, vaan luovat wativisen toimintaympariston. Tama
nakyy niin, ettd innovatiivisuus leviaa lahiyrityksja ymparistoon. Innovaatiojarjes-
telmaan kuuluvat myds alueella toimivat yliopistarkeakoulut, tutkimuslaitokset
seka tekniikka- ja osaamiskeskukset. (Ojasalo yih4214.)

4.1 Kehittamistyon apuvalineita

Opinnaytetyd on kehittamisty6ta, jossa kehitetadtyksen omaa tuotetta uusille mark-
kinoille. Tuote on jo olemassa muissa Pohjoismaissaita sen siirtdminen suoraan
toiseen maahan ja toisiin toimintaymparistoihimenistu. Yksi ydinkysymys on 16ytaa

paikalliset asiakkaat ja heidén tarpeensa. Toinerkittéva asia on, ettd vaatimukset ja

lainsaadannot ovat erilaiset kaikissa Pohjoismaissa

Kehittamistydhon on kaytettavissé monenlaisia aje#d. Menetelmien karkea kah-

tia jako on maaralliset tutkimusmenetelmat (kvatiitiset) ja laadulliset menetelmat
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(kvalitatiiviset). Kehittamistydssa ei ole niinkaamerkitysta, mitd menetelméaéa kayttaa
vaan se, ettad kaytetaan useita menetelmia eli mkemen moninaisuus. Eri menetelmia
kayttamalla saadaan erilaista tietoa, joita yhdusiita ja rinnakkain kayttamalla saadaan
monenlaisia ndkodkulmia, ideoita kehittdmistyon sigl varmuutta paatdksentekoon.
Menetelmia valittaessa on ensin pohdittava miat&toa tarvitaan ja mihin tarkoituk-

seen sitd on tarkoitus kayttda. Yleensa kehityatgittehdd yksin, vaan jonkinlaisena
ryhmatyoné porukalla, jolle asia kuuluu. Aivoriytiskentely on yksi ryhmatyén muo-

to. (Ojasalo ym. 2014, 40.)

Seuraavassa on lyhyt yhteenveto ja selostus tiggriimista kehitystyén menetelmista.
Mybhemmin ovat laajemmat selostukset niistda memestd, joita kaytetdan tassa opin-
naytossa.

» Kysely on tyypillisimmillaan kirjallinen kysely, gsa suurelta joukolta kysytaan
samaa asiaa. Kyseltavasta aineistosta on jo patjoakkotietoa, mutta halutaan
varmistaa sen paikkansa pitavyys.

» Haastattelu voi olla strukturoitu tai vapaamuotoin€apaamuotoisessa haastat-
telussa ei ohjata vastaajaa ja haastattelu on rmoites asiassa keskustelu.
Strukturoidussa haastattelussa kysytaan samat kysgankaikilta ja ne on en-
nalta maaratty. Valissa on viela puolistruktur@tuteemahaastattelu.

* Ryhmahaastattelussa haastateltavan ryhméan kokmaoesti 6-12 henkeé. Kes-
kustelu on tassakin oikeampi muoto ja ryhmaa véaasirittdd haastattelija.
Ryhméhaastattelussa saadaan nopeasti syvallistanguolista tietoa, jos ryh-
man jasenet virittaytyvat niin, etta haluavat aati@isiaan muistamaan jotain ja
keskustelu yllapitaa itseaan.

* Havainnoinnissa tutkija itse menee paikan péaéalteljae havaintoja tutkittavasta
asiasta. Havainnot laitetaan paivakirjaan, jotaef@idn riittdvan pitkaan, jotta
koko prosessi tulee kirjattua kokonaisuudessaan.

» Dokumenttianalyysissa tutkitaan aiheesta valmiilstettuja dokumentteja. Nii-
ta voi olla erilaisia, kuten muistiot, projektiragig poytakirjat, tiedotteet, kasi-
kirjat, www-sivustot, vuosikertomukset, budjetitastot, valokuvat, lehtikirjoi-
tukset, selvitykset ja rekisterit. Dokumenttianaipga kannattaa olla |ahdekriit-

tinen ja tiedot kannattaa yhdistaa muihin tiedonkerenetelmiin.
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* Benchmarkingissa verrataan omaa kehittdmisen kthg#tonkin valmiina ole-
vaan. Vertailukohde pyritd&n valitsemaan niin, sti&@ olisi jotain parempaa ja
jotain opittavaa. Vertailtava kohde voi olla mydgam toiselta toimialalta. Sielta
voi tulla uusia virikkeitd, innostuksia ja nakokuémjotka sopivatkin kyseessa
olevaan kehittdmiskohteeseen.

* Prosessianalyysissa tutkitaan ja piirretédn yrgykprosesseja. Prosessikaavio
havainnollistaa prosessin tai tyon eri vaiheetiji iutkimalla saadaan selville
missa pullonkaulat ovat ja ongelmiin voidaan eéitttkaisua.

* Yhteisdllisessa ideointimenetelméassa joukko ihmisié yhdessa uusia néko-
kulmia luovuutta tukevilla menetelmilla. Tunnetuirenetelma on aivoriihityds-
kentely. Siind aluksi ryhma antaa tulla ideoitadahmestoja ja sitten saaduista
ideoista seulotaan parhaat ja sopivimmat.

* Ennakointimenetelma tarkoittaa tulevaisuuden enimiileo Téatd menetelmé&a
varten on monenlaisia tyokaluja. Kehittamistydsedama kyse tulevaisuuteen
littyvista tehtavista, joten tulevaisuuden ennakioon melkein pakollinen tyo-
kalu kehitystydssa. Kehitystrendeista voidaan pi@tmnita tulevaisuus on, jos
kehitys jatkuu ennallaan. Tekemalla havaintoja ynspdsta, seuraamalla tren-
deja ja tulkitsemalla niité voidaan saada viittemtéhin ollaan menossa. (Ojasalo
ym. 2014, 44.)

4.2 Asiantuntijan haastattelu

Haastattelu on yksi kaytetyin tiedonkeruumenetelkogka se on yksinkertainen ja no-
pea, jos kohderyhma on pieni. Henkilokohtaiselladtattelulla saadaan syvallista tie-
toa, ja se on hyva valinta, kun halutaan korosteslda tutkimustilanteen subjektina.
Haastattelulla voidaan saada uusia nakokulmiattatidan kohteeseen, koska haastatel-
tava voi vapaasti kertoa ajatuksistaan keskustaeikena. Haastattelu toimii hyvin asi-
oiden selventdjana ja syventgjana. Aidossa toimmpeiristossa tehtavat haastattelut
antavat todennédkdisesti syvallisemman kuvan hasdistean todellisista ajatuksista,

koska asiat on helpompi muistaa tutussa ymparist@€gasalo ym. 2014, 106.)
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Haastattelumenetelmi&a on erilaisia. Haastattelumrsiteltaessa pitda miettia millaista
tietoa tarvitaan, ja sen pohjalta pitaa paattaakeustrukturoitu haastattelu on eli kuinka
kiinteilla kysymyksilla haastattelu tehdaan. Anreetleo tilaa haastateltavan omille mie-

lipiteille vai mennaankd ennalta valmistellun kaaya kiinteiden kysymysten mukaan.

Muita haastattelun muotoja on teemahaastatteliéihgastattelu ja ryhmahaastattelu.
Strukturoitu eli lomakehaastattelu on paras sill&iim kysytaan suurelta joukolta fakta-
tietoja tai kun taydennetddn aiemmin tehtyd lagtallaineistoa. Syvahaastattelu tai
teemahaastattelu sopii parhaiten asiantuntijantéiisin, kuten tassa opinnaytetydssa
tehdaan. (Ojasalo ym. 2014, 107.)

Haastattelun kesto voi olla kymmenesta minuutistaetihin. Normaalisti haastattelu
pyritaan rakentamaan niin, ettd kesto on maksirarssannin pari, koska myds haastat-
teluissa tarvitaan taukoja. Inminen ei jaksa kégkikerrallaan kovin kauan. Aanittami-
nen olisi paras tapa tallentaa tieto haastatteltdstahoitus voi kuitenkin tuoda jannitys-
ta tilanteeseen, joten sen kayttoa pitaa harkitauhdituksen suuri etu on, ettéd haastatte-
lun kulkua voidaan jalkeenpain tutkia ja ehka l@ys&llaisia vivahteita, joita ei huomaa
varsinaisen haastattelun aikaan. Salaa haastatialthoitusta ei saa tehda. Muistiinpa-
not on sen sijaan normaalimpi tapa, mutta se vhatstattelijalta huomattavasti enem-
man. Toinen mahdollisuus on ottaa mukaan erilliaeastaja, joka kirjaa asioita haas-

tattelun kuluessa. (Ojasalo ym. 2014, 107.)

Tutkimus ei ole viela valmis, kun haastattelu omye Dokumentit pitda kirjoittaa auki
ja analysoida. Tata voisi sanoa myos puhtaaksoikemiseksi, litteroinniksi ja arkis-
tonniksi. Normaalisti haastattelutilanteessa orvdiarniin paljon aikaa tai niin nopeaa
kirjoittajaa, ettd haastattelusta tulisi suoraalenauskelpoinen. Jos haastattelu on
strukturoitu, voidaan tulokset syéttaa suoraarokiebeelle ja analysoida sen jalkeen.
Teemahaastattelut ja avoimet haastattelut kann&itp@ittaa puhtaaksi ennen ana-
lysointia. Analysointia kannattaa miettia jo kysykaia tehdessa. Haastattelussa voi-
daan tutkia esimerkiksi yhteyksia, tyypitella ilnt& etsid saanndnmukaisuuksia tai
poikkeamia tai aariryhmitella vastakohtia. (Ojasaio. 2014, 111.)

Teemahaastattelussa kaikki haastattelut suoritetaarojen, ennalta maariteltyjen tee-

mojen sisalla. Se on kay erinomaisesti, kun hafukaata tietoa vdhemman tunnetuista
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asioista tai erilaisista mielipiteista, ja mitadan takana on. Teemahaastattelua varten
haastattelija laatii etukateen teemojen mukaissykyksia, jotta han muistaisi kayda
kaikkia teemat lapi. Kysymysten muodolla ja jaryisella ei ole suurta merkitysta.
(Huotari ym. 2003, 28.)

Haastattelijan rooli on suuri onnistuneessa haeiigsa. Hanen on kyettava pitdmaan
keskustelu hengissa ja innostettava haastateltsilgn mukaan. Alussa on tietenkin
jannitysta, jonka jalkeen olisi suotavaa, etta teaava pystyisi kertomaan vapau-
tuneesti teemana olevasta aiheesta. Muuten kegkyatikistyy viralliseen muotoon,
jossa roolit rajaavat avautumista. Haastateltavai@ fuitenkin pystyd ohjaamaan niin,
ettei han ilmaise asioita liian abstraktilla tagajlolloin haastattelija ei valttaméatta ym-
marrd vastauksia oikein. Keskustelu pitad pyrki@maan konkreettisella tasolla. Ti-
vaamisella ei paranneta ainakaan avautumisen asigita kaytant6d nahdaan paljon
televisioiden haastatteluissa. Koska haastatsguimslutaan tietdd haastateltavan mieli-
pide ja ndkemys asioista, ei haastattelija saasatijaamaan vastauksia. Taman ehkai-
semiseksi kannattaa laatia hyva haastattelurumesaj kysymykset ovat neutraaleja ja

avoimia. (Huotari ym. 2003, 29.)

Tassa tyossa haastatellaan kahta asiantuntijaa gadt samassa tilaisuudessa. Haastat-
telu luo perustan kyselyn suunnitteluun, joka ttggaan mydhemmin. Haastateltavat
tietavat aiheen etukateen. Kysymykset ovat vapatoisi® ja haastattelu on tarkoitus
kayda keskustelumuotoisesti. Tarkkoja kysymyksikaginata tehda etukateen, koska se
saattaisi rajoittaa sitd mihin suuntaan keskuskehittyy. Haastattelun aikana saattaa

tulla uusia avauksia ja sité toivonkin. Haastatteidiitteessa 5.

4.3 Kysely

Kyselyja tehdaan erittdin paljon tdna paivana. |&ligyritddn saamaan selville kohde-
ryhméan mielipiteitd halutusta asiasta. Saatujakgibokaytetaén sitten tuotteiden ja pal-
veluiden kehittelyyn, niin ettd ne olisivat mahdathman mieluisia ja siten syntyisi
enemman positiivisia ostopaatoksia. Asiakastyysygskysely on nyky&an suuresti
muodissa oleva asia. Esimerkiksi pankit ja vakuaftekset laittavat jokaisen kaynnin

jalkeen asiakkailleen tyytyvaisyyskyselyn heti mditapahtuman jalkeen. Nain yritys
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saa heti tietoa, kuinka asiakasta on onnistuttugbainaan. Myds yritysten sisalla tapah-
tuu asiakastyytyvaisyyskyselyja. Esimerkiksi yriggs palveluorganisaatiot pyytavat

palautetta muilta organisaatioilta.

Kyselyita tehdaan niin paljon, ettéd ne ovat kamsineflaation mutta se on vain ainut
keino saada selville esimerkiksi miten asiakas kmdvelutapahtuman. Tassa tydssa
tehdaan kaksi kyselyd, jotka ovat toisistaan esigaiToinen on haastattelu ja toinen on
sahkopostin valityksella lahetetty kahdenkymmendeawhkysymyspatteri. Haastattelu
on paljon monipuolisempi ja siind paastaan asiosss@mmalle. Joskus paastaan jopa
yllattaviin lopputuloksiin, mutta jos haastateltssuuria ihmismaaria, menetelma olisi
kallis. Nettikyselyssa pelkona on, ettd vastausprtisjad pieneksi. Toisaalta sen etuna

on helppous ja halpuus.

4.4 Kyselyn suunnittelu ja perusteet

Kysely tehdaan siksi, ettéa saataisiin mahdollisimrizakka kuva, miten tarkeaksi hyvéat
valiaikaiset liikennejarjestelyt koetaan. Onko nylgn laatutaso ja toteutus riittavan
laadukasta, ja voivatko tydmaalla olevat ihnmisetteturvallisesti tditd. Talla kyselylla
ei pystyta selvittdmaan sitd puolta, ettd mitenrtgén ohittavat henkilét kokevat tyo-
maiden jarjestelyt, eli kysely rajataan likennggételyitd kayttaviin ja tekeviin henki-

[Gihin.

Kyselyssa kysymykset voivat olla suljettuja tai em@a ja samat kysymykset esitetaéan
kaikille vastaajille. Suljetuissa kysymyksissa eagh valitsee valmiista vaittamista yh-
den tai useamman vaihtoehdon ohjeiden mukaisesti, thas avoimiin kysymyksiin
vastaaja vastaa omin sanoin. Jos asiasta on h§tgnvpohjatietoa, voidaan taustatietoa
ensin kerata suppealla esitutkimuksella, jonka gieslla tehdaan varsinaiset kysymyk-
set. (Huotari ym. 2003, 31.)

Kyselyn heikkoutena on pinnallisuus, koska tarkeat&ysymyksia ei voi tehda ja vas-
tauksista ei kay ilmi, ettd millaisella vakavuudefienkilé suhtautuu asiaan. Yksinker-
taisin tapa tehda kysely on kayttaa sahkopostisk&dmaastattelujen tekeminen ympari

Suomea oleville ihmisille olisi todella raskas teinpide. Nettikyselyssa ei saada syval-
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lista tietoa. Kysely suunnataan alan ammattil@sijlbten heilla on varmasti hyva kasi-

tys aiheesta tyonsa kautta. (Ojansalo ym. 2014) 121

Kyselytutkimus on maarallinen tutkimus, jolla p@éin kuvailemaan ja selittamaan tut-
kimuksen kohteena olevaa ilmiéta jarjestelmallisbatvaintojen avulla. Tutkimuksen

kohteena oleva ilmi6 maaritellaan tutkimuksen tteaden perusteella. Tassa tutkimuk-
sessa tavoitteeksi on asetettu ymmartaminen, kusokieia puutteita valiaikaisissa lii-

kennejarjestelyissa on, ja mitka ovat tulevaisuuthpeet. Kyselyn perusjoukko on
erilaisia liikennejarjestelyja tarvitsevat ja valat henkilét ympéri Suomea. (Ojansalo
ym. 2014, 122.)

Havaintoyksikkdja olisi muutamia satoja koko Suos@e<li perusjoukon koko ei olisi
aivan mahdottoman suuri tédssa tapauksessa, josavhdilta kaikilta kysyttaisiin mieli-
pide. Nain kysely antaisi taysin luotettavan tukrksMutta kaikkien henkildiden kar-
toittaminen kattavasti ympari Suomea, kaikista mléttyvista yrityksista ja yhteisoista
olisi kuitenkin hydtyyn nahden liian suuri ty6. 8ahaisen otoksen tekemien olisi mah-
dollista, jos kartoittaisi kaikki potentiaalisetri@ot ja sitten kysely lahetetaisiin vain
satunnaisesti valikoidulle joukolle. Tasséa kyselysstehda satunnaisotosta eli ei kartoi-
teta kaikkia asiasta tietavia. Nain voidaan saéaiéda kyselyn lahettdmisessa ja vasta-
usten analysoinnissa. Pitaa vain muistaa, ettaastastaa perusjoukkoa, jota tutkitaan.
Tilastollisten paattelyiden avulla voitaisiin arida, kuinka hyvin otoksesta saadut tu-

lokset pitavat paikkansa perusjoukossa. (Ojansalo2p14, 122.)

Kyselytutkimuksen tavoite on saada tietoa, mitéltéievat véliaikaisia liikennejarjes-
telyita tarvitsevat ja valvovat henkilot, ovatkokyisin tehtavat jarjestelyt lakien ja ase-
tusten mukaisia. Kyselyssa heilta tiedustellaamld@hkd ne jo nyt ammattitaitoisesti
hoitaa ja mik& olisi paras vastuullinen osapuajegtelyiden tekemiselle. Kysymyksilla
kartoitetaan myos nakemysta, tarvitseeko liikemegéelyiden vaatimustasoa kasvattaa
tulevaisuudessa, jotta pysyttaisiin kansainval@gegsvallisuuskehityksessd mukana.
Miten vastaajat suhtautuvat ulkopuolisten yritykgafveluihin, niin ettéa jarjestelyt oli-

sivat todella laadukkaita mutta hinta tietysti sguhousemaan. (Ojasalo ym. 2014, 122.)
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Tassa tapauksessa satunnaisotoksen saaminen pkostgoei ole tarkeda, koska tar-
koitus ei ole yrittaakaan 16ytaa kaikkia havaintsikkoja, joista sitten satunnaisotoksen
perusteella saataisiin koko havaintojoukkoa edastaikemys. Tassa kyselyssa tyydy-
tddn harkinnanvaraiseen naytteeseen. Tama taekddpputuloksien tulkinnassa sita,
ettd tulokset koskevat yksinomaan kyselyyn vastiémneika tuloksia voi yleistaa.
(Ojasalo ym. 2014, 124.)

4.5 Kyselylomakkeen suunnittelu

Ennen lomakkeen suunnittelua pitaa miettia, kuikgsely toteutetaan. Tata paivaa on
kyselyn toteuttaminen sahkdisesti sen nopeudemljubden takia. Jotta havaintoyksi-
kot olisivat alansa asiantuntijoita tai palvelumvissijoita, on suora séhkopostikysely
paras. Kyselyyn ei anneta vastausmahdollisuuttke njotka vastailevat kaikkiin mar-
kettien kyselyihin, eli kyselyé ei levitetéa sosiaaksa mediassa. Talla tavoin kylla saa-
taisiin kantaaottavia mielipiteité tienkayttajiemholta. Koska kysely ei perustu otok-
seen, se ei edusta koko Suomen valiaikaisten higgmestelyiden tarvetta ja tasoa,

vaan kyselyyn vastanneiden henkildiden mielipidéttjasalo ym. 2014, 128.)

Kyselylomaketta laadittaessa pitéaa olla mieless kaan, mika on kehittdmistyon ta-
voite. Lomakkeeseen laitetaan vain sellaisia kydisidy jotka ovat tarkeita tavoitteen
saavuttamiseksi. Ennen lomakkeen laatimista pittiéstua aiheeseen, jotta kysymykset
osataan tehda niin, etta ne palvelevat mahdolligmimyvin paamaaraa. Lyhyys ja yk-
sinkertaisuus ovat erittéin tarkeitd, ettd vastgajesavat tehda kyselyn loppuun asti ja

palauttaa sen. Seuraavassa on lista keskeisisééaeista kyselyn laadintaan:

Kyselyn selvyys on tarkeaa. Laaditaan yksiselitiiysymyksia.
Tarkat kysymykset ovat parempia kuin yleisluontolgsymykset.
Lyhyet kysymykset ovat parempia kuin pitkat.

A

Pitaa valttaa kysymyksia joihin liittyy kaksoismayksia. Kysytdan vain yhta
asiaa kerrallaan.

Pitaa tarjoa valittavaksi "ei mielipidetta” -vaiteoto.

Kaytetaan mieluummin monivalintavaihtoehtoja kuigafhaa mielta” tai "eri

mieltd” -vaittamia.
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7. Kysymysten maaraa ja jarjestysta pitéaa harkita ld@an laadinnassa.
8. Sanojen valinta ja kayttd on tarkedd, ettd se sdsthderyhman kielenkayttoa.
On kayta kielta, jota vastaajat ymmartavat. (Oagah. 2014, 131-132.)

Vaikka kysely olisi kuinka yksinkertainen tahang#taa alkuun laittaa yksinkertaiset
lyhyet vastausohjeet. Kysely on syyta aloittaa b lammittelykysymyksilla. Kysy-
mykset kannattaa tehda tarkoiksi ja hienojakoise&ttia analysoinnissa paastaisiin tar-
peeksi syvélle. Avointen kysymysten maaraa pitaditaa silla niiden tulkinta voi olla
tyolasta, ellei ole jotain painavaa syyta. Kysymgitétulee tarkemmat, jos niihin anne-
taan valmiit vastausvaihtoehdot. Vastausvaihtoehté@annattaa olla numeroituja, kos-
ka jatkokasittely on helpompaa tietotekniikan saulEika epéselvyyksien vaaraa ole
niin kuin kirjaimia kaytettdessa. Yleensa havairadniisi tallennetaankin numeroina.
(Ojasalo ym. 2014, 132.)

Kyselylomake on testattava ennen lahettamista. &ien versio kannattaa tarkistuttaa
tehtdvanantajalla. Lomake pitéaéa viela kokeilla t@yiglla se itse ja lisaksi jollakin koh-
deryhmaan kuuluvalla henkil6lla. Taman jalkeen lek&en voi vieda painoon tai ryh-

tya etsimaan sahkopostiosoitteita. (Ojasalo ym42032.)

Saatekirje on erittdin tarked, koska silla henkitiitivoidaan vastaamaan. Siind kerro-
taan vastaajille, mistd on kyse, ja sen perustdglla paattaa vastaako han kyselyyn.
Saatekirjeen onnistumisella on suora merkitys wesgt@senttiin. Sen pitaa herattaa
luottamusta ja siind pitdad kertoa, kuinka tarkestaggan antama mielipide on. Saatekir-
jeessa pitdéd olla liséksi ainakin seuraavia asiéit@aus siitd mita tutkitaan, kyselyn
tekija ja toimeksiantaja ja perustelut tutkimuksarkeydelle. Kannattaa selvittdd myos
miten tuloksia kaytetdan ja kuinka varmistetaantaagen anonymiteetin sailyminen.
Saatteessa on korostettava, ettd jokainen vastatigl@a. Milloin on viimeinen vasta-
uspaiva, kiitettava etukateen vastauksista ja gty@sta ja lopuksi tutkimuksen tekijan

allekirjoitus mahdollisimman persoonallisesti. (€40 ym. 2014, 133.)

Viimeisena ja tarkeimpana on saatujen tulostenttedgi tulkinta ja analysointi. Tilas-
tolliset menetelmét voidaan jakaa kahteen paéjoatkkperustaviin menetelmiin ja mo-
nimuuttujamenetelmiin. Tassa tutkimuksessa ei tggvimennéd syvélle kumpaankaan,

koska tutkimuksella halutaan saada tietoa, kuihkaset kokevat valiaikaiset liikenne-
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jarjestelyt ja niiden merkityksen. Liitteena ovaftsklylomake, yhteenveto ja johtopaa-
tokset kyselysta. (Ojasalo ym. 2014, 134.)

4.6 Benchmarking

Benchmarkingissa lahtdtilanne ja tavoite on hawalirstettu alla olevalla kahdella nuo-

lella. Vasemmalla on alkutilanne ja oikealla se imipyritaén eli paasemaan Kkilpailijan

tai verrokin ylapuolelle.

Paras

Oma asemamme

Kuvio 7. Benchmarking-nuolet (Korkalainen, Leantggn harjoitustehtava 2015).

4.7 Benchmarking-oppiminen

Benchmarkingnin perusajatus on tutkia, miten toiseghivat ja menestyvét verrattuna
omaan toimialaan. Tutkittavaksi yritykseksi otetdsvin menestyva yritys tai organi-

saatio. Tehtyja hyvaksi todettuja havaintoja pyitduomaan omaan yritykseen ja ot-
tamaan kayttéon ja oppimaan tutkittavien yritysteenestyksen syité. Vertailukohteena
voivat olla esimerkiksi kilpailijat, toisten toim@en organisaatiot, oman yrityksen
muut osastot tai toimialan tilastolliset keskiaryat standartit. Benchmarkingia voisi

kutsua vertailukehittamiseksi. (Ojasalo ym. 20185.1
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Benchmarking-vertailuyrityksen hakuun on monengaisthmid, joista voidaan valita

tehtavaan sopivin.

1.

Sisainen benchmarking pitéisi olla kaikkein helptépa. Mutta jos osastojen
valissa on eturistiriitoja, se voikin olla erittauaikeaa. Yksikkojen valinen si-
sdinen Kilpailu voi estaa parhaiden menetelmiemnasiisen yksikdsta toiseen.
Sisainen benchmarking saattaa myds siirtdd huorametalman eteenpéin, jos
ei tiedetd, minka tasoinen toimintatapa on kyseeSgén sisdainen benchmar-
kingin voi jopa heikentda osaston tai toimialamioitaa.

Kilpailijan benchmarking tehddan merkittavin osuikjsista tietolahteissa saa-
tavilla tiedoilla. Tallaisia lahteitd ovat esimek&i toimintakertomukset, tilastot,
artikkelit, esitelmat ja internet. Verrokki valitagoimialan parhaimmista yrityk-
sistd. Tarkoitus on tehda yritysten valistéa veutil Kilpailijat voivat kayttaa
benchmarkingia yhteistéa ulkopuolista uhkaa vastaan.

Samalla alalla toimivat voivat 16ytaéa yhtalaisyyksvaikka lopputuote olisikin
erilainen. Valmistusprosesseissa saattaa olladibiaksia.

Parhaan mahdollisen ratkaisun I6ytaminen kiinnogtagksia, jotka etsivat uu-
sia ja alalla totunnaisesta poikkeavia ratkaistl6in benchmarkattava yritys
pitaisi I0ytdd oman alansa ulkopuolelta. Parhatkarsut saattavat I0ytya aivan
hyvin pienista yrityksista, koska niiden on olluako ratkaista ongelmat kus-
tannustehokkaasti pienten resurssien takia. Ratlsaiattaa 16ytya aivan toiselta
alalta, jossa tehdaan kyseessa olevaa ty6ta saumatiakaavassa. Esimerkiksi
jos konepaja haluaa parantaa taitojaan tietojeitt&s, kannattaa tutkia pankin
tapaa toimia. Tai jos haluaa tehostaa materiaalijetkista, kannattaisi tutustua
postin jakelutoimintaan.

Maailmanluokan benchmarking on samantapainen kilpaikjoiden bench-
marking, mutta siina tavoitteet on asetettu ernittiérkealle, koska verrokiksi

otetaan alallaan maapallon paras. (Niva 2005, 17.)

Benchmarkinginissa on kolme keskeista periaatgiiden ymmartaminen on edellytys

onnistumiselle. Nama periaatteet sopivat myos tapinnaytetyohon eli ovat yleispa-

tevia:

Strategisen benchmarkignin tavoite on I6ytaa otkedevalikoima, Kilpailuetu-

jen ja kumppani.
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» Tuotebenchmarking tarkoittaa tuoterakenteiden ja tuoteitdgin oppimista
paremmilta.

* Prosessbenchmarking tarkoittaa valmistusteknologian ja antbjarjestelmien
oikeaa valintaa. (Niva 2005, 23.)

Yleensa benchmarkingissa ensimmaisend nimetaédnkehigdmistd kaipaava kohde.
Sen pitaa olla selvapiirteinen ja rajattu aihe.sBaspinnaytetydssa ei ole omaa organi-
saatiota vertailupohjana, koska NCC Roads vasitted® valiaikaisten likennejarjes-
telyiden tekemistd Suomessa, eika vertailevalleyksella ole vakiintuneita tyotapoja.
Niinpéa tassa tapauksessa on benchmarkingin tagodtéutkia, kuinka jo markkinoilla
olevat yritykset toimivat ja havainnoida, voisik@C Roads tehda joitakin asioita heita
paremmin niin, ettd yritys loytaisi naista havairst@ kilpailuetua itselleen. Suomen
markkinoilla on muutamia suurempia yrityksia, jotiekevat valiaikaisia likennejarjes-

telyja, ja naita kaikkia aiotaan tutkia tdssa opytetydssa.

Tietojen kerdaminen tapahtuu internetia kayttaenajaaintoja tehden. Havainnot tule-
vat paikoista, joissa toisilla yrityksilla on toimaa tai markkinoivat julkisesti. Heidan
tydmaallaan kaynti saattaa tulla myos kyseeseenctBrarkkauksefilkeen tuloksia

tulkitaan kriittisesti ja mietitddn luovasti, mitemitd voisi soveltaa yrityksen omaan

lilkketoimintaamme.

Havainnot voidaan jakaa kolmeen luokkaan. Osa haw#sta voidaan soveltaa suoraan
tutkijan omaan liiketoimintaan. Osa taas vaatiiigap ratkaisun l6ytamista, jotta ne
voitaisiin soveltaa omaan toimintaan. Sitten oviatédshavainnot, joita ei voi soveltaa,
koska yritysten kulttuurierot ovat lilan suuret, kaska eettiset ohjeet kieltavat sellais-
ten toimintojen kayton. (Ojasalo ym. 2014, 186.)afsydin on omaksuminen. Kuinka

hyvin ja nopeasti yritys omaksuu parhaan mahdallisénintatavan. (Niva 2005, 15.)

Oman toiminnan vertaaminen toisten toimintaan \dist&a yrityksen kilpailuasemia
monella tavoin. Nain saadaan selville se taso, &nadkan Kkilpailijoihin verrattuna.
Toisten innovaatiota voi ottaa omaan kayttoon aaaj parannella niita. Tietoisuus Kkil-
pailijoista voi kiihdyttdd omaa kehittamishalukktaut Benchmarkingissa saattaa tulla

sellaista uutta tietoa, johon ei ole pystytty erkwan varautumaan. Yrityksella pitaa
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olla suunnitelma, kuinka yllattavat tiedotkin voata kayttad hyvaksi. (Ojansalo ym.
2014, 186.)

4.8 Benchmarking-prosessit

Benchmarking on pitkéllinen prosessi, jossa tuetestn parhaita menettelytapoja, ote-
taan niistd opiksi ja sovelletaan niitd oman tomain kehittdmiseen. Prosessi on por-
taikko, joka on mentava askel kerrallaan. Se vita &khitysprosessi toisen yrityksen
kanssa tai oppimista siitda, mita toiset tekevas. Benchmarkingia tehdéaan kumppanin
kanssa, niin se on tehtava avoimin kortein ja arotiksellisesti, jotta kumpainenkin
saisivat hyttya. On sovittava yhteisista saanngistavoista ja tehtava ennakkoon toi-
mintasuunnitelma. Suunnitelmassa pitéé ottaa huammaenakin seuraavia asioita: lail-
lisuus, tietojen vaihto, salassapito, hyddyntamjingmteydenpito kumppaniin, yhtey-
denpito ulkopuolisiin, valmistautuminen, totuttamm kumppanuussuhde ja tietojen

kasittely. Naista kaikista muodostuu eettiset afjge@eriaatteet (Niva 2005, 106).

Niva on kirjassaan esitellyt seitseman- ja kymmetgigen benchmarking-prosessin
vaihekaavion. Alla on kymmenportaisen prosessimelkaavio. Ne ovat soveltamisen
askeleet avoimessa kumppanuussuhteessa:
1. maarittele benchmarking-kohde
tunnista benchmark-yritykset
mittaa suorituskyky
tunnista menestymisen taustalla olevat tekijat
opi, kuinka ME teemme
opi, kuin HE tekevat
aseta tavoitteet

sovella ja ota kayttoon

© © N o g kM DN

vakiinnuta ja kehita edelleen

10. aloita benchmarking-prosessi uusin tavoittein. ENM05, 35.)

Benchmarkingin perimmainen idea on organisaatitiuja oppiminen esikuvilta. Tata
puolta korostetaan nykyjaén voimakkaasti, koskathah paéastéa eroon vanhoista asen-

teista, etta se olisi vain kopiointia. (Vuorinenl2Q165.)
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Tutkin benchmarking mielessa alalla jo olevia \#ig, jotka tekevat tilapaisia liiken-
nejarjestelyja. Etsin netistd mahdolliset liikemtgarjestelyiden tekijat ja tein vertailun
tutkimalla yritysten nettisivuja, Tilaavastuu.fip@artteja sekd Kauppalehden yritysha-
kua. Syvallisempien talouslukujen vertailu olisatiaut avaamaan maksullisia raportte-
ja, joiden hinta olisi ollut 5-10 €/kpl. Tuote-bdmarkkaus on luonnollisin tutkimusta-
pa tassa kilpailutilanteessa. Syvéllisempia tutlskainoja en l6ytanyt. Liitteessa 3 on
kerrottu yrityksittédin mitd asioita sain selvilla Jiitteen lopussa on yhteenveto milta

nayttavat jo alalla olevat véliaikaisia likennegitelyita tekevat yritykset.

4.9 SWOT -analyysi

SWOT -analyysi on varmasti kaikkein eniten kayteigyikentta analyysi. Sen idea on
hyvin yksinkertainen mutta aarettétman nerokas. SW@dlyysin voi tehda yksin jos-
tain omasta henkilokohtaisesta pulmasta tai ryhdmtysuuresta kokonaisuudesta. Poh-
dita voidaan tehda taman hetkisesta tilanteestztkka tulevaisuuden suurista linjauk-

sista. Alla on yksinkertainen kuvio kenttien nimgigta.

_l_ —_

Sisainen s wv
vymparisto Vahvuudet Heikkoudet

Ulkoinen o -
vmparisto Mahdollisuudet Uhat

Kuvio 8. SWOT-analyysi (Viitala ym. 2013, 50)

SWOT tulee englanninkielisistd sanoista strengtiah(uudet), weaknesses (heikkou-
det), opportunities (mahdollisuudet) ja threatsafuhSisainen ymparisto tarkoittaa tassa
ja nyt kasilla olevia asioita ja ulkoinen ympariséikoittaa tulevaisuudessa eteen tule-
via haasteita. Menetelma kehitettiin Yhdysvalloid€60-luvulla, mutta sen alkuperéai-

sista kehittdjista ja tarkasta ajankohdasta eivalenuutta. Normaalisti se tehdaan 4-
kenttdisend mutta hyvin asian tuntevat voivat tebe@ myds monipuolisempana 8-

kenttdisend, TOWS-matriisina. (Vuorinen 2014, 88)-92
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SWOT-analyysin ajatuksena on, etta sen tulostemspeglla voi tehda valintoja toimin-
tasuunnitelmiin. Yritys voi kayttda SWOT-analyysulosten havainnollistamiseen seu-

raavia lausekkeita:

Vahvat puolet: Miten kayttaa ja miten vahvistaa

Heikot puolet: Miten poistaa, lieventaa tai valttaa
Mahdollisuudet: Miten varmistaa hyddyntamien

Uhat: Miten poistaa, lieventaa tai kaantaa malslolksiksi

Asioiden listaaminen on subjektiivinen tapahtumatten sen haittapuolia voidaan valt-
tad, jos ruudukot taytetaan yhteistyodlla tai ruuatuphdistetaan itsendinen tydskentelyn
jalkeen. (Vuorinen 2014, 89.)

SWOT-analyysi soveltuu hyvin uuden liikeidean muletmiseen ja vahvuuksien etsi-
miseen. Myo6s toimiva yritys voi kehittda ja luodatémiaan analyysin avulla ja néin
saada perusteita paatoksille ja jatkokehityksdligikalulla on tarkoitus tuottaa selkeé
kokonaiskuva yrityksen tilanteesta strategisternt@en tueksi. Ruudukko on raken-
nettu niin, etta siina otetaan huomioon sisaideféteja ulkopuoliset voimat. Hyvin teh-
tynd SWOT-analyysi on yhteenvetava analyysi, jokatv hyvin onnistuakseen toimin-
taymparistdn tuntemisen. Yrityksessa on tehtavgmpaiesursseihin ja toimintaymparis-
toon liittyvia osa-analyyseja. SWOT-analyysiss&aatellaan yrityksen sisaisia voima-
varoja ja ymparistdssa tapahtuvia asioita ja kstityMenetelman suurin hyoty tulee
siitd, etta se avaa ovia keskustelulle. Kun agitaan nékyville, niistd on pakko puhua,
mika taas aiheuttaa sen, etta asiat selkeytyvétpilaa. Prosessin aikana ne on myos
helppo dokumentoida. SWOT-analyysin voi ottaa vitaisen suunnitteluprosessin yh-
deksi osaksi. Analyysin lopputuloksena on toimeapidarittely, jossa korostetaan ja
vahvistetaan edelleen yrityksen havaittuja vahviaula pyritddn omilla toimilla ja
suunnitelmilla 16ytamaan ratkaisuja, joilla muutgicheikkoudet ja ymparistéssa olevat
uhat mahdollisuuksiksi. Tama tietysti edellyttéi& ehat pystytdan tunnistamaan. Tun-
nistetuille uhkille kannattaa tehda myé6s varasue@miat. Analyysissa pitdisi nousta
esiin pari keskeista teemaa, joihin johdon pit8iutua. Jos teemoja on lilan monta,
niin silloin ne kaikki ja& totuttamatta. Pelkkatéiaminen ei auta organisaatiota eteen-
pain. (Viitala ym. 2013, 50; Vuorinen 2014, 88.)
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SWOT-analyysin teko yksin ei riité, vaan siitd tghpbhtopaatokset pitdd myos saattaa
kaytantoon. Ensimmaiseksi tietysti pitdéd ruutuiliiytaa sen hetkiset oikeat vahvuudet,
heikkoudet, uhat ja mahdollisuudet. Analyysissagpymmartad miten ruudut vaikutta-
vat toisiinsa. Esimerkiksi heikkoudet pitéisi pystgaantamaan mahdollisuuksiksi tai
vahvuudet pitda pystya pitamaan ja kehittamaan. tdan tarkastellaan ympariston uh-
kia ja heikkouksia, sielta I0ytyy asioita joitagitvaroa. Niita pitaisi pystya valttamaan,
jos ne ovat lilan vaikeita asioita kaannettavaksionkin toiseen ruutuun. SWOT-
analyysiohjaa yritystd kohdistamaan huomionsa oikeisiimiagi. (Viitala ym. 2013,
50.)

Ympariston uhat Ympariston mahdollisuudet

Toimenpiteet, joilla yrityksen vah-  Toimenpiteet, joilla yrityksen vah-

vuutta kaytetaan hyvaksi uhan vuutta kdytetaan hyvaksi mahdol-
o vahentamiseksi (defensiivinen lisuuden toteuttamiseksi (hydk-
Sisaiset vahvuudet strategia) kaysstrategia)
"torjuntavoitto” "menestystarina”
Toimenpiteet, joilla uhkaa pyri- Toimenpiteet, joilla mahdollisuut-
taan valttamaan heikkouden eli- ta kaytetaan hyvaksi heikkou-
Sisaiset heikkoudet minoimiseksi (suojautumisstra- den vahentamiseksi (vahvistamis-
shacl neRohue tegia) strategia)
"selviytymistarina” "kehitystarina”

Kuvio 9. SWOT-analyysi liikeidean tydstamisen ap(vatala ym. 2013, 50).
Liitteessa 4 on NCC Roads:n ViaSafe liikeideastayt&WOT—analyysi.

5 Kaytannon toimenpiteitd palvelun kaynnistamiseksi

Vaikka ViaSafe-tuote on parhaillaan tulossa Suomeankkinoille, pitda jo nyt miettia,
miten palvelusta saataisiin tehtya hyva ja tuottaityksen kannalta. Tuotekehityksen
tarkoitus on koko ajan pyrkia parempaan eli nostantantoja ja pienentdmaan tuotan-

tokustannuksia tai ainakin vahtimaan, etta ne pjswisoissa. Palvelua pitaa kehittda
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jatkuvasti, jotta tuote pysyisi ajan tasalla jgphilukykyisena. Palvelun prosessin miet-
timinen on tarke&d, mutta pelkka prosessi ei i@ siyyntikelpoista. Tuotteistajan pi-

taa miettid myos, miten tuote asemoidaan, nimetdg@nkkinoidaan, hinnoitellaan, pa-

ketoidaan, palvelu konkretisoidaan, jaellaan ja istetaan. Tuotteistaminen on termi,
jolla tarkoitetaan sita tyota, jonka tuloksena mliatemus ja osaaminen jalostuvat
myynti- ja toimituskelpoiseksi palvelutuotteek$?afantainen 20011, 7-11.)

Tarvitaan tuotteistusta, etta palvelusta saadadrmatiéisimman paljon irti. Tata kutsu-
taan osaamisen monistamiseksi. Ensiaskeleita istottseen tapahtuu, kun asiantuntija
kopioi hyvaksi havaitsemiaan toimintatapoja seuiraakiankkeisiin. Prosessi jatkuu
niin, etté lopulla palvelu on tuotteistettu ja datentoitu kirjalliseen muotoon niin, etta
toisetkin voivat oppia kayttamaan ja myymaan palaekli se on kopioitavissa. Tuot-
teistaminen on vaikeaa alussa, koska tuntuu ittg, kaikki asiakkaat ja ty6t ovat ai-
nutkertaisia eika niitd ole mahdollista monistazs Boko paketin tuotteistaminen koko-
naisuutena on vaikeaa, siitd kannattaa tehda meduiNain on helpompi ottaa huomi-
oon eri asiakasryhmat ja kehittda heille omat paiersiot massaraataldinnin keinoin.
Tuotteistuksen kehitysvaiheet ovat: osa toimintdesth erottuu joukosta, palvelu al-
kaa hahmottua, toimitusten sisaltd vakiintuu, pahedkaa monistaa perimatietoa, pal-
velu alkaa monistua yrityksen ulkopuolella ja palvemuuttuu jalleenmyytavaksi. Va-
kiintunut siséltd ja hinta helpottavat palvelupakanyyntityéta paljon ja samalla se
varmistaa, ettei mokia tulisi. Lopputulos asiakkaa®oi nayttaa raataloidylta vaikka
todellisuudessa tuote on koottu moduuleista. Tékaitkkaa kayttavat monet autojen
valmistajat tdna paivana. Franchising-yrityksetugrvat osaamisen monistamiseen.
Tuote on dokumentoitu niin hyvin, ettd alan amntaitien pystyy ohjeiden avulla lait-
tamaan esimerkiksi pizzerian pystyyn. (Parantie2@til, 13—-17.)

5.1 Tuotteistaminen

Tuotteistaminen eli vakiointi on normaalia tuotekgttd. Se ei ole rakettitiedettd, vaan
maalaisjarki ja jarjestelmalliset menetelmét niié Hanke ei kuitenkaan etene, jos
ennakkoasenne on kielteinen. Tuotteen tekeminetii \akaa ja resursseja. Yleensa
kustannusarviot menevat alakanttiin. Jos asiakaiskainnosta yrityksen palvelutuote,

on yrityksen asiantuntia saattanut paattaa asiakkaalesta, mitd asiakas tarvitsee ja
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kuinka han ajattelee. Tuotteistuksessa palvelulteldan selvat puitteet, joilla on hel-
pompi saada asiakas ymmartamaan yrityksen ajatiismaaa Palvelulle pitdd antaa
hinta. Sen ei tarvitse olla yksi hinta, vaan seala hinnasto tai siin& voi olla riippu-
vuuksia palvelun toisista osista, mutta sen pitég yksinkertainen. Nain varmistetaan
ettd asiakas ymmartaa sen oikein, eikd myyja saininnoitteluun. Hinta pitaa pystya
maarittelemaén nopeasti ja selkeésti. (Parant@aém, 25.)

Tuotekehityksessa tuotteesta tehdaan sellaingnsetkiinnostaa asiakaita, ja etta se on
tuotantokelpoinen. Tuotteistamisessa muodostuistien kuva, mista osista tuote tai
palvelu todella muodostuu, sekéd hinnoittelun labtilat, joita verrataan markkinahin-
taan tai sieltd mahdollisesti saatavaan hintaanott€istamisen tarkoituksena on asiak-
kaalle tarjottavien hydtyjen maksimoiminen ja yijétle oman tuotteen koostumuksen
taydellinen hallinta”. (Raatikainen 2008, 64—65.)

Jaakkola on miettinyt tuotteistamista niin, ettédkkaa ei voi tuotteistaa, kuten esimer-
kiksi IT-konsultaatiota. Jos asiakas pystyy kertam#arkasti, mitd h&n haluaa ja pystyy
ohjaamaan prosessia pitkalti, han saa ainutlaatpesvelua. Mutta jos toimitus on val-
mis ohjelmistopaketti, joka vain asennetaan kormgsse on taysin vakioitu palvelu.
Nain saadaan liukuva kuvio taysin tuotteistetuaijautlaatuisen palvelun vdlille. (Saa-
rinen 2010, 7.)

Vakioidut osat

Vakioimattomat osat

A

Taysin tuotteistettu » Taysin ainutlaatuinen
palvelu palvelu

Kuvio 10. Palveluiden tuotteistamisen asteet (Jakakim. 2009, 19).

Asiakasta kiinnostaa mik& on palvelun tai palvekipaisaltd, mita ominaisuuksia siina
on. Asiakkaan saamat hyodyt ovat eri asia kuin amiudet. Hyddyt ovat ehdottoman
tarkea esitella, koska juuri hyotyja asiakas oseadvelulle pitdd saada kasvot. Jonkun

pitda olla vastuussa tuotteen kehittAmisesta jaotelusta. (Parantainen 2011, 25.)
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Tuotteistamisen seitseman pullonkaulaa ovat:

piilottelet omaa asiantuntemusta

vaihdat kohderyhmé&a jatkuvasti

et usko tuotteistamisen hyétyihin

paatat asiakaan tarpeista kysymatta hanelta
keskityt teknisiin yksityiskohtiin, joita asiakasagvosta
ratkaiset ongelmia, joka eivat ole tarkeita

aliarvioit tybmaaran ja kehitys kulut. (Parantair2911, 28-29.)

Asiakas on aina oikeassa ja asiakas ei osta, jo®hd) tarvitse tai b) halua tuotetta.

Palvelun siis pitda tayttdd jompikumpi tarve. Asigkei ole kiinnostunut tietdmaan

kaikkia pienia yksityiskohtia, vaan ettd hanen dmgeratkaistaan nopeasti. Asiakas on

myds saattanut tehda tuotteen aikaisemmin itsehy®f tarjonta saattaa heratella aja-

tuksen, kannattaako kaikkia tehda itse. Nain saatesaada aikaan uudenlaista ajattelua

ja ehka uutta kysyntaa. Piilevat tarpeet pitaaygysiytamaan ja herattamaan. (Paran-
tainen 2011, 28-29.)

Parantaisen kirjassa on tuotteistaminen vaannatialangasta. Seuraavassa on ranska-

laisilla viivoilla ja lyhyilla selvityksilla kuvatti hdnen ajatuksiaan:

Vaatiiko palvelu asiakkaalta edellytyksia tai vadieiuja? Onko edellytysta yh-
teistyolle?

Asiakkaalle pitda selvasti kertoa, mikd on tuottéekonaishinta. Siina pitaa
selvita koituuko asiakkaalle ja hanen tyotekija@lhelisaa tyota eli piilokuluja.
Toimitussisalto pitda selvittdd seka itselle ettiakkaalle. Jos lopullista hintaa
on mahdoton selvittaa, pitda kertoa, mita hintal&ia ja mitd maksavat lisdmo-
duulit. Mik& maksaa ja mika kuuluu toimitukseen.

Asiakkaalle pitda selvita tarjouksesta tai mainskseniten ostaminen tapahtuu.
Ostajalle pitaa selvita osoitteet, palveluajat, suaat, toimitusajat jne.

Suuret kokonaisuudet pitéaa jakaa osiin, jotta roiéhelpompi ymmartaa. Mo-
duuleilla voi tehda asiakaskohtaisen raataldidykaiaun. Asiakassuhteen alus-
sa pienesta yhteistydsta on helpompi aloittaa.

Palvelu pitaisi pystyd konkretisoimaan. Siihen viayttaa havainnollistavaa

pienoismallia, kuvia, kaavioita, esitteitd, demoinaaatio, naytteet ja laskelmat.
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Hyvat referenssit saavat vakuuttuneeksi, etta patvieiottaminen onnistuu. Li-
saksi referenssit kertovat sen, ettd han ei olenenginen asiakas, jolla testataan
tuotetta. Tarinoilla voi vield kuvailla, millaisiatkaisuja on keksitty toisten asi-
akkaiden kanssa.

Palvelun kokeilu lisdd asiakkaan luottamusta, gsalaminen on mahdollista.
Kannattaisi tehda suppeampi versio koekayttamisttenw.

Standardien ja sertifikaattien hankkiminen kerts@kkaalle, ettd yritys on va-
kavasti toiminnassa mukana ja niilla vahennetaékkaan kokemaa riskin tun-
netta.

Takuu poistaa asiakkaan kokemaa riskid. Ostajae&kokevansa paremmin tur-
vassa moitteilta, jos toimittaja vastaa tuotteend@eista.

Vakuutukset on kehitetty suojaamaan asiakasta epigittivilta yllatyksilta.
Tallaisia ovat esimerkiksi autovuokraamot ja pankit

Tukipalveluilla kerrotaan asiakkaalle, ettéd hangsti@taan huolta myos tulevai-
suudessa. Tukipalveluita ei kannata antaa ilmaiseksin siitd pitaisi pystya
kehittamaan kannattavaa liiketoimintaa.

Myonteisen julkisuuskuvan luonti on tarkeda. Letiis ja mediaan pitéaa pys-
tya vaikuttamaan tai syottamaan juttuja, jotka eaitanyonteisen kuvan yrityk-
sesta ja palveluista. Maksetut mainokset eivatatieskaan yhtéa tehokkaita.
Palkinnot ja testitulokset kertovat asiakkaallégietuote voi olla aivan surkea.
Menestyneet yritykset saavat tunnustusta palkintopegiodossa. Menestyminen
lehtien testeissd ja mittauksissa tuovat main@itilla ansioilla tuote erottuu
muista.

Hybty on eri asia kuin ominaisuus. Asiakas ei téaftatta ole kiinnostunut,
kuinka se toimii, vaan hanta kiinnostaa. miten phia kautta han voi saada li-
sdaa rahaa, saastaa aikaa, saada turvaa, saadad@naékyvyytta tai paasta hel-
pommalla. Hyétyjen selvittéminen asiakkaalle rean&bamallin avulla on erit-
tain tarkeaa. Asiakas ei voi tietda, kuinka hietwatetta hanelle ollaan myy-
massa. Selvityksien tulee olla niin selkeitd, ettdakas varmasti ymmartaa.
Apuna voi kayttda mittaustuloksia ja tieteellisidisteita, kun ollaan insindori-

maailmassa.
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Maksuajalla ja toimitusajalla saadaan tahditetpifkia sopimuksia. Nain myos
saadaan pienennettya molempien osapuolten riské&gsa voi myos kayttaa ra-
hoitusyhti6ita rahan kierron nopeuttamiseksi.

Kiintea hinta olisi paras asiakkaalle. Monesti gélvon niin monimutkainen,
ettei sen antamiseen ole mahdollisuutta. Asiassdaso kuitenkin helposti
menna puolitiehen niin, ettd annetaan hinta jadkaan, ettd mita se sisaltaa.
Myyja kannattaa miettid muutamia standardipaketiejain voi lisata lisaomi-
naisuuksia. Nain hinnoittelu on nopeampaa ja hefanKaikille asiakkaille ei
tarvitse olla samat hinnat. Viisainta olisi ladtianasto, jossa on muutamien so-
pivien hintaportaiden ja lisamoduulien avulla oligataloitavissa nopeasti asia-
kaskohtaisia hintoja. Hinnoittelussa pitdd muisttti alennukset on tuhon tie.
Jos kuitenkin joutuu tilanteeseen, etta pitda aateanusta, silloin on ilmoitet-
tava, etta tuotteesta joudutaan karsimaan ominkssapois.

Yrityksen sijainnilla on merkitysta tanakin paivadas yritys sijaitsee alaan liit-
tyméattomalla alueella, esimerkiksi pankki rahjdséekollisuusalueella, se saa
asiakkaan epdluulot heraamaan.

Yrityksen ialla on valia. Jos yritys on toiminutkauan, niin se kannattaa maini-
ta mainonnassa. Asiakas kokee siita turvallisuga¢atkuvuuden tunnetta.
Yrityksen koko ja vakavaraisuus viestii asiakkaailiéd, ettd muutkin luottavat
kyseiseen yritykseen. Koko ei kylla kerro, kuinkdtys menestyy. Vakavarai-
suus on tédhan parempi mittari. Sita kaytetdan nmemassa harvoin, koska siita
kay myos valillisesti ilmi, miten hyvilla katteillkauppaa tehdaan.

Yrityksen erikoistuminen tiettyyn alaan kertoo &kmalle, etta yrityksella voi
olla syvallista asiantuntemusta alasta. Koska asiatsii ratkaisua ongelmaan-
sa, haluaa hén saada parasta palvelua ja parbieasud, mitd han rahoillaan voi
saada. Tyontekijoiden taustoista ja osaamisestadita kertoa myos asiakkaal-
le, esimerkiksi millaisia ongelmia he ovat ratkonagosien varrella.

Pitka historia kertoo kypsésta palvelusta. Asiagdaettaa olla kiinnostunut kuin-
ka palvelu on kehittynyt vuosien varrella, jotemhéi olettaa saavansa kypsaa
ja laadukasta palvelua.

sista, etta hinnan suuruusluokka on vaara, niirp&aunieronta tyssaa siihen.
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Joskus voi olla tarpeen avata hintaa asiakkaallgfarsen esittamistyyli pitéa
miettid jo etukateen niin, ettei aja itsedan pussii

» Laskelmat perustelevat tuotot eli asiakkaalle s&ldn laskelmalla, kuinka tuot-
tava sijoitus investointi on. Esimerkkilaskelma wdia kuviteltu tilanne ja silla
pyritdan realistisuustarkkuuteen. Esimerkilla vaidasoittaa, etté investointi on
nappituntumaa kannattavampi.

» Asiakkaalle kannattaa kertoa myos, mitéa suunnitlynitykselld on tulevaisuu-
den varalle. Suunnitelmat ovat tietysti vain aikdsia, mutta ne kertovat asiak-
kaalle, etta yritys pyrkii palvelemaan myos tulevaidessa. (Parantianen 2011,
51-68.)

Sen jalkeen kun yritys on selvittanyt nama pariakyanta kohtaa tuotteestaan tai palve-
lustaan, tuotteistaminen on niin pitkalla, ett@ sibidaan kopioida ja myyda tehokkaas-
ti. Kaikkein tarkein asia on kuitenkin, etta palvedrottuu muista vastaavista. Halvin
hinta ei ole oikea ratkaisu. Osa ajatuksista satiyds erittdin hyvin ViaSafe-palvelun

myyntiin ja tekemiseen. (Parantianen 2011, 51-68.)

Tuotteistettua palvelua on mahdollisuus markkind&tgokkaammin. Tuotteistamisessa
palvelusta muodostetaan kokonaisuus, joka myyda#érassisaltbisena jokaiselle asi-
akkaalle sen sijaan, ettd se raatalditaisiin amdelleen. Tuotteistamattoman palvelun
tarjoamisessa kuluu turhaan energiaa, kun mietsaamja asioita aina vaan uudelleen.
Tama taas lisda tydmaaraé ja stressia. Tuottestgnprosessin aikana palvelun omi-
naisuuksia joudutaan puntaroimaan monesta suupastanalla voidaan havaita virhei-

ta jo ennen kuin ensimmainen asiakas saa palvéaarinen 2010, 8.)

5.2 Kaannetty jarjestys

Parantainen heittédé kirjassaan ilmaan ajatukséf,veisiko myyda palvelun ensin ja
sen jalkeen kehittdéd tuotteen valmiiksi. Tallaiagatus on kiehtova, silla nain voitaisiin
valttda tuottajan riskia vieda kallis kehittamisggesi loppuun ja sitten huomataankin,
ettei asiakas ole kiinnostunut siitéd. Tallainentwegenaailma vaatii tuotteistusprosessi
ketteryytta, ja etta tuottaja pystyy elamaan uudmtusmaailman kanssa. Itse asiassa

olemme tehneet juuri ndin ViaSafe-tuotteen kanssaren markkinoilla. Véliaikaisista
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likennejarjestelyistd olemme markkinoineet asiatka suuntaan jo ainakin puoli
vuotta ja talon sisalla suunnittelua on tehty pall@uemmin. Ensimmaiset ammatti-
ihmiset on kiinnitetty tuotteeseen vasta askettaimakkopalaute asiakkaiden suunnas-
ta on ollut hyvin varovaista, mutta harvoin suornrada luonne antaakaan selvaa rais-
kyvaa viestia. Suunnittelun alla on koko ajan kiaga henkildstoa sita silmalla pitaen,
ettd kevddn mittaan tulee ensimmaisia tilauksem n@0s taysi arvoitus, millainen
mahtaa ensimmainen tilaus olla. Nain NCC Roadsuomrstellut ja markkinoinut pal-

velua samanaikaisesti. (Parantainen 2011, 33.)

Strategia on ollut mielestani hyva, koska jos palhtehtaisiin valmiiksi ennen markki-
nointia, tuhlattaisiin paljon aikaa ja rahaa. Vitéetulee vakisin, koska tuote on kaupat-
tava aluksi henkilokohtaisten myyntityén keinoine\oman aikansa, kun etsitdén asi-
akkaita, kdydaan heidén luonaan, tehdaan tarjoyksiauvotellaan hinnoista ja ehdois-
ta. Olemme voineet kertoa asiakkaille, ettéd olemmaimiita tyokauden alussa, joten he
voivat miettia myds meidan palveluamme vaihtoehtesianerkiksi omalle toteuttami-
selleen. Olemme kertoneet avoimesti, missa vaibeeggteistaminen on ja toivoneet
heilta ajatuksia ja mielipiteitd, millaisesta pdiwta he olisivat kiinnostuneita. Ensim-
maiset tyot tulevat toteutumaan ilman selkeaa ¢arsalvittua prosessia, mutta saamme
vietya ne maaliin vankan ammattitaidon turvin. Emobe kaikkein tehokkaimmillaan
ensimmaisissa keikoissa, mutta tuotteistamistadi@hdkoko ajan, kun opimme lisaa.
Nyt on kuitenkin mentava markkinoille, koska vaatstaso valiaikaisissa liikennejar-
jestelyissa nousee koko ajan ja varmasti muitakiutossa alalle omine palveluineen.
(Parantainen 2011, 33.)

5.3 Tuotteistuksesta parempaan kauppaan

Tuotteen tai palvelun elinehto on, ettd se totaatettehokkaasti. Tuotteistamalla on
tavoitteena kasvattaa palvelun katetta kahta kalit@amalla tuloja ja pienentamalla
kuluja. Hyvin tuotteistettu palvelu on kuin valngaketti. Se ominaisuuksia on:

* helpompi ostaa

* se on ominaisuuksiltaan vahvempi

» se on tehokkaammin myytévissa ja markkinoitavissa
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» sitd on helpompi monistaa. (Parantanen 2011, 38.)

Kaksi ensimmaista tekijaa vaikuttavat niin, ettéymty ja tuotto kasvavat ja kaksi vii-
meista tekijad saa palvelutuotannon tehokkaamnadiksienentavat kuluja. (Parantanen
2011, 38.)

Ostamisen helpottaminen tarkoittaa samalla sita,hetlpotetaan myds myymista. Tuot-
teistamalla tehdaan tuotteesta helposti kasiteliav@ahdollisimman konkreettinen ja
vertailtava. Palveluiden ostaminen on vaikeaa, &askyjien lupaukset ovat hyvin sa-
manlaisia. Palvelun osto saattaa jaada tekemattd,akiakas ei pystytd paattamaan,
mik& on sopivin tai paras valinta. Ostaja valitseelellaan sellaisen palvelun, jossa
kaikki osatekijat tulevat samalta toimittajalta.if®staja voi olla varmempi, etta pali-
kat sopivat yhteen tai ainakin murheet voi siimégyjalle. Palvelut ovat epamaaraisia ja
aineettomia, joten monestikaan niitd ei voi koke#itukateen ja tdma riski voi estaa
asiakasta ostamasta. Kolme tarkeaa tuotteistamasian, joilla helpotetaan myyjien ja
ostajien tyota ovat:

1. Pitada pystya erottumaan Kkilpailijoista niin, ettiakkaan on helppo valita juuri
tarvitsemansa tuote. Markkinoinnissa pitaa ollaijotsellaista mika erottuu ja
poikkeaa kilpailijoista ja antaa mahdollisuudendi&tvalinnan. Yrityksen pitaa
pystyd lupaamaan jotain sellaista, mita toisetteiwvpgaa. Myyjan pitdd myos
pystya asemoiman tuote kilpailijoihin nédhden efitea myds kilpailijoiden tuot-
teet.

2. Palvelu on paketoitava kokonaisuudeksi, joka héd@oasiakkaan elaméaa. Tuot-
teistaminen tarkoittaa monesti sitd, ettd yhdigtetSopivasti palveluita ja tuot-
teita keskendan. Hyva esimerkki tastd on matkagdonijoka paketoi kuljetuk-
set, majoitukset, ruokailut ja harrastukset, niith esiakas voi lahtea vaivatta
loman viettoon.

3. Asiakkaalta on poistettava riskin tunne, eli hawenallekirjoitettava sopimus
turvallisin mielin. Nain myyja lupautuu kantamaarotteensa riskit, jotka on
otettava huomioon jo tuotteistamisvaiheessa. Jiadkas pelkaa tekevansa vir-
heen, han jattaa ostamatta. Hyvin tuotteistettughalvaikuttaa asiakkaasta luo-
tettavammalta kuin tuotteistamaton. Han saa hdlpestille hinnan ja mité tuo-
te oikeastaan sisaltaa. Sellainen tuote, jokat&&sdaiken mahdollisen saakin

asiakkaan miettimaan, ettei myyja tieda tarkalleaita on myymassa ja voiko
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myyja olla kaikentietéava ja osaava. Todellisuudessae sellaista asiantuntijaa.
Ensitapaamisen ensihetkelld asiakas muodostaa stgyasityksen, onko tama
luotettava. Epéaluotettavuuden merkeiksi asiakag&adeuraavia asioita:

» vetela kadenpuristus

* halpa kayntikortti

» epasiisti olemus

* huonokuntoinen auto

» sotkuinen ty6poyta

* syrjainen osoite

* materiaalinen kieli- ja painovirheet

* puuttuvat tai suttuiset esitteet

* myOhastyminen tapaamisesta

* puhelin johon ei vastata

* muut huonosti toimivat jarjestelyt ja prosessit

e pieni tai juuri aloittanut yritys

* myyja selittelee lilkaa ja on epavarma

» epaselvyydet tuotteen myyvan yrityksen luottotiedai (Parantainen

2011, 38-51.)

Vaikka monet naista ovat hyvin pienia asioita, a&uttavat asiakkaan mielikuviin, ja
nailla pienillakin asioilla on suuri merkitys kirgsél kilpailutilanteessa. Yrityksen web-
sivut pitdé olla kunnossa ja heti ensi silmaykseiigta pitaad ilmeta, etté asiakas on 10y-

tanyt palvelujen tuottajan, joka vastaa hanen teae. (Parantainen 2011, 38-51.)

5.4 Asemointi markkinoille

Asemointi eli positiointi tarkoittaa sitd, kuinkaate tai yritys sijoittuu asiakkaan mieli-
kuvissa markkinoilla verrattuna kilpailijoihin. As®innissa on tarkoitus luoda asiak-
kaille mielikuva, jossa tuote tai yritys erottuuu&deen muista vastaavista, ja saada asi-
akkaan haluamaan tuotetta, koska siina on sellarsi@maisuuksia, joita asiakas tarvit-
see tai arvostaa. Asiakas arvioi tuotteen omidtgdkibhdistaan, joka tietysti on erilai-

nen erilaisilla asiakasryhmilla. Yritykselle onké&éa saada selville, mitkd nama arvos-
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tuskriteerit ovat, jotta mielikuvan luonti onnistuhaluttuun asiakasryhmaan. (Raatikai-
nen 2008, 77.)

Asiakkaiden arvostuksen kohteena saattaa olla éskse palvelun laatu, tuotemerkki,

tuote- ja palvelukonseptin yhteensovitus, markkitiviestintd, henkilékohtaiset kon-

taktit, jakelukanavat, asiakkuuksien hallinta, yskulttuuri, ulkoinen kokonaiskuva,

julkisuuskuva jne. Asemoinnissa asiakkaalle keanfkuinka yritys tekee asiat erita-
valla kuin muut toimijat. Jotta tata voidaan totaaf pitda ensin selvittéaa kilpailijoiden
rakennetta, vahvuuksia, heikkouksia sek& mille ellaehe ovat asemoituneet. (Raati-
kainen 2008, 77.)

Asemointikartan avulla voidaan maaritella ja hawmaitistaa yrityksen tai tuotteen ase-
maa suhteessa Kkilpaileviin tuotteisiin tai yrityksiKun se tehdédan huolella ja totuu-
denmukaisesti, siita nahdaan, miten asiakas kokegitysten ja kilpailijoiden brandit
ja yritysimagot markkinoilla. Portierin (2001) ajgten mukaan menestyva strateginen
asemointi vaatii, etta yritys pystyy esittamaarakisaalle sellaisia etuja, jotka poikkea-
vat kilpailijoiden tarjoamista eduista. Portierinukaan yrityksen menestys perustuu
siihen, ettd voidaan tuottaa asiakkaalle arvoakgomerkitys on kasvussa nykyisessa
liketoimintaymparistéssa. Alla on kaavio, jossavimy havainnollistetaan autoleville
ihmiselle hyvin tuttuja mielikuvia. (Raatikainen@8) 78.)

Tuotteen (auton) asemointi

Hienostunut,

korkealuokkainer

Konservativi Hauska

nen. mukava urhetlullinen

Kuvio 11. Esimerkki asemointikartasta (Raatikai2&08, 78).
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ViaSafe-tuotteen asemointi markkinoille tapahtumesila periaatteilla kuin ylimmat
laatikot eli laadulla ja hyvalla palvelulla. Hinga ole se tekija, jolla kilpailemme. My6s
ison yrityksen imagoa kaytetadn hyvaksi, kun vakouhe asiakasta siitd, ettd olemme

sanojemme takana ja teemme sen mita lupaamme.

5.5 Palvelun markkinointi ja myynti

Tahan asti olemme kehittdneet ja rakentaneet tactéitpalvelua. ViaSafe-palvelu al-
kaa olla valmis, mutta se on hyodyton, eika tuot&am, ennen kuin palvelu on myyty
asiakkaille ja raha saatu kiertamaan. Myynnisténgrkkinoinnista voisi tehda oman
opinnaytetytn, koska se on erittain laaja-alainge.aSiksi tasséa tutustun asiaan vain
ViaSafe-palvelun ja yrityksen nakdkulmasta. Ennersinkmiettii tarkemmin, miten
markkinoidaan, pohjaksi kannattaa miettida, millaimearkkinoinnin maaritelma on tana
paivana. "Markkinointi on vastuullinen, suhteisja yhteisollisyyteen pohjautuva ajat-
telu- ja toimintatapa, jonka avulla luodaan myyk#pailukykyinen ja eri osapuolille
arvoa tuottava tarjonta vuorovaikutteisesti toimierama maaritelm& kuvaa tata pai-
vaa, etta lisdarvoa on pystyttava tuottamaan kaikiapuolille ja my6s yhteiskunnalle.
My6s kommunikointi eri sidosryhmien kanssa kuuléb&n paivaan. Eettiset arvot ovat
myo6s nousseet markkinoinnissa esille, kuten mydellisyys ja yhteiskuntavastuu.
(Bergstrom 2015, 21.)

Yritys on paattanyt tuoda tietynlaisen tuotteenr8en markkinoille, koska siita on hy-
vid kokemuksia muista Pohjoismaista ja turvallissist korostuvat tytmaailmassa
koko ajan lisaa. Myds muut tiella liikkujat haluavaahdollisimman hairiétonta kulke-
mista, kun toita tehdaan liikenneymparistdssa. & @st seurauksena, ettd ViaSafe-
valiaikaisilla liikennejarjestelyilla on selvasti arkkinointimahdollisuus. Asiakkaina
olisivat oman talon muut osastot ja ulkopuolisetylasset. Palvelulla tyydytetaan am-
mattitaidon puutetta ja vajetta, jotka ovat ilmsiséulossa kiristyvien maaraysten takia.
Markkinointimahdollisuudet ovat hyvat, koska erikidia liikenneymparistossa tyos-

kentelevia yrityksid on runsaasti. Ajatus on, etsiakkaat voivat keskittya siihen tyo-
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hon, jossa he ovat hyvia ja ulkoistavat liikennejgtelyt sen alan ammattilaisille. Lii-

kennejarjestelyja ei voida mitenkdan ohittaa, kaskavat melkein aina osa urakkaa.

5.6 Myynnin mahdollistuminen

Yleisesti ottaen markkinointimahdollisuuksia syngygensa kolmessa eri tilanteessa:
1. Jostain on pulaa. Tama on erittdin hyva tilannejéllg; koska markkinoin-
timahdollisuus on ilmiselva. Niukkuutta ilmenee rasti sotien ja luonnon-

voin.

2. Olemassa olevan tuotteen tai palvelun tuottamimemahdollista uudella tai
ylivertaisella tavalla. Sellainen voi olla esimdsi palvelu, joka parantaa
asiakkaan kokemia epékohtia tai puutteita palvejukea. Epakohdan il-
mianto voi tulla hyvin asiakkaalta péain kyselynpalautteen kautta.

3. Tarjotaan aivan uutta tuotetta tai palvelua. Té#aiovat yleensa sellaisia
teknisia kehitysratkaisuja, joita kuluttaja ei \ivitellakaan, ennen kuin se

ilmaantuu mainoksiin tai kaupan hyllylle. (Kotle999, 59-65.)

Myyntity6ta tekemaan pitdd palkata tai siirtad higskda ja resursseja. Tama on myyn-
tityon kallein osio, joten tydntekijoiden kayttodga miettia tarkkaan. Myyjat ovat yri-
tyksen kasvot ja luovat samalla kuvan yritykseatduptteesta. Taytyy ymmartaa, etta
hyvien myyjien kustannuksista ei kannata saast&aifstuvuus pitaisi saada pysymaan
pienena. Kenttaty6ta tekevien tehokkuuteen pitdnkiaa erityisesti huomiota. Heidan
pitdd soveltua tydbhon erinomaisesti ja heille pit@iéentaa tukiresursseja, jotta kallista
kenttatybaikaa ei tarvitsisi kayttda vahempianmigdihin. Myyjilla on asiakkaisiin
paljon suurempi vaikutus kuin mainoksilla. Mita ntoatkaisempi tuote tai palvelu on
kyseessa, sita tarpeellisempaa on kenttatyd. Mypit#d tuntea lapikotaisin tuotteensa
ominaisuudet. Jos tuotteet ovat hyvin samanlajisiaj myyja voi saada hoidettua kau-
pan kotiin. Jos tuote on yksinkertainen ja suuraleakaskunnalle tarkoitettu, jalleen-

myyjien verkostoa voisi harkita kustannusten ségistksi. (Kotler 1999, 150-154.)

Taman paivan kilpailumaailmassa tuotteista ei allag vaan asiakkaista. Mahdollisten

asiakkaiden etsiminen ja kartoittaminen kannatédeld toimistotyond kayttden nettia,
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tietokantoja ja muita séhkoisia palveluita. Kergtaleva myyntihenkildst6 on liian kal-
lista siihen. Mahdollisten potentiaalisten asiakles selvittaminen on kolmivaihein
prosessi: ensin pitaa paattaéd kohdemarkkinatngiitéa kaivaa potentiaaliset asiakkaat
ja sen jalkeen seuloa niista kaikkein mielenkiisitoimat. Vasta sen jalkeen voi paastaa
myyjat irti. (Kotler 1999, 163-167.)

Uusien asiakkaiden hankkiminen ei kuitenkaan sa#taahnykyisia asiakassuhteita,
silla niiden sailyttaminen on viela tarkedmpaa. ignsasiakkaiden etsiminen ja jalosta-
minen, niin ettd ne ovat kannattavia, on 5-10 kek@liimpaa kuin vanhojen asiakas-
suhteiden yllapito. Uusia asiakkaita on kuitenkamkittava jatkuvasti, koska vanhoja
asiakassuhteita menetetddn samaan aikaan, vaikkd yritettaisiin pitaa kiinni kuinka
kovasti. Nain saattaa kayda esimerkiksi, kun Kilpatyontaytyy valiin tai asiakas lo-
pettaa toiminnan. (Hyténen 2012, 15.)

5.7 Hyoty maarittaa kiinnostuksen

Jotta asiakas on kiinnostunut tuotteesta, hanéé gibkea saavansa hyotya tai vastinet-
ta sijoitukselleen. Nykyisin asiakkaat eivat mittagdtya pelkastaan yksittaisista tuot-
teista, vaan tuote- ja palveluketjun kokonaisuualdde nakevat sen kokonaisuutena el
pakettina. Paketin sisalla voi olla hyvin monentaipalveluita ja tuotteita, ja paketti
ostetaan kokonaisuutena. Nain voidaan jattad myygétuulle erilaisten osien sovitta-
minen yhteen. Tall6in ei ole kyse paketin ostoaosaan kayttbarvosta eli kuinka
paljon asiakas saa hyotya. Jotta asiakas olisn&gtunut yrityksen tuotteesta ja nakee
ettd saa enemman arvoa rahalleen, siihen on olarkabse vaihtoehtoa:
* Hinnan pitééa olla alhaisempi kuin muilla toimittigi Tama strategia toimii, jos
yritys pystyy pitdamaan tuotantokustannukset muitipakijoitaan alempana.
My06s suurella volyymilla pystytaan pitaméaan hintdaaalla. Tata voisi kutsua
myo6s aggressiiviseksi hinnoitteluksi. Tallainenroittelu on riskipelia pitkan
padlle, koska tuotekehitykseen ei valttamatta vpiaaostaa. Jos sitten kilpailija
keksii ja ottaa kayttdon tehokkaamman valmistusredmein tai asiakkaiden
vaatimukset muuttuvat, silloin yritys on vaikeulssisMyo6s valtiot voivat ruveta

tukemaan strategisista syista alan yrityksia, jollkilpailuasetelma vaéaristyy.
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Alhaisempaa hintaa voi myo6s tarjota pienentamati&efin sisaltoa, niin etta
asiakas ei koe saavansa huonompaa palvelua.

Asiakkaan kokonaiskustannuksia pitaa pystya piemeimen. TAma vaatii myy-
jalta paljon enemman kuin hinnan alentaminen. Talésiakkaalle pitéaa pystya
osoittamaan, miksi yrityksen tuotetta kayttaen lpen kokonaishinta jaa kui-
tenkin pienemmaksi. Jos esimerkiksi seisokki- jaltnaikoja voidaan lyhentéaa,
niin silloin lopputuotetta saadaan enemman ja hailiimpi tuote tai palvelu
onkin kannattavampi.

Asiakkaan muita kustannuksia pitaa pystya alentamiiyritys voi myds mark-
kinoida tuotettaan tai palvelua niin, etté se lupatiaa asiakasta I6ytamaan kus-
tannusten alentamiskeinoja. Tama voisi olla esimksrikkonsulttiyrityksen lii-
keidea. Asiakkaan muita kustannuksia voisi ollaneskiksi tilauskustannukset,
varastointikustannukset, JOT-toimitukset, kaupintamti, varastohallinnan ul-
koistaminen, asiakkaiden kasittely- ja hallinndinStannusten alentaminen.
(Kotler 1999, 185-196.)

Edellisten arvoa lisdavien toimien lisdksi myyja lisata tuotteen arvoa raataloimalla

asiakasta houkuttelevan tarjonnan tai hyttypakgtihon asiakas mieltyy. Tallaisia

ominaisuuksia voisi olla esimerkiksi raatalointiykavuus, nopea palvelu, palvelutason

nostaminen, konsultointi, kattava takuu, ohjelmestokayttdoikeus ja kanta-asiakkuus.
(Kotler 1999, 185-196.)

Asiakkaan kokemaa hyodtyd on monesti vaikeampi mikaiin kustannuksia, joita ovat

yleensé raha, aika tai toiminta. Hy6dyn arvioirgrystuu monesti asiakkaan kokemaan

subjektiiviseen, abstraktiin arvioon. Asiakkaan é&oiat hytdyt voidaan jakaa kuuteen

ryhmaan seuraavasti:

saastaminen (rahallinen etu, tarjoushinta)

hyva laatu (raaka-aineet, valmistustapa, kestaupgsikayttoisyys, tehokkuus)
helppous (nopeus, yksinkertaisuus, hyvat ohjeet)

turvallisuus, terveys (tuttuus, valmistajan pitkék&mus, tuotteen lisaaineetto-
muus, tutkimustulokset, viranomaisten hyvaksynta)

omien arvojen ilmaisu (rehellisyys, vastuullisumgimillisyys, oikeudenmukai-

suus)
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» seikkailu (uusi kokemus, jannitys, erilaisuus, {Esyys)
« viihteellisyys (ajanviete, ikavystymisen poistaminduvittelu) (Bergstrém ym.
2015, 24.)

Jotta asiakassuhde on kestavalla pohjalla, asiakk#ééd kokea saavansa enemmaén
arvoa tuotteesta kuin mita se joutuu uhraamaanksamey joita voi olla raha, aika tai
vaiva. Tarjonnan pitda olla sellainen, etta asidd@eee yrityksen olevat kustannuste-
hokkain ja paras verrattuna kustannuksiin ja ursamkMarkkinoijan on siis annettava

vakuuttava arvolupaus. (Bergstrom ym. 2015, 24.)

5.8 Hinnoittelun perusteet

Tuotteen hinta on yksi tarkea yrityksen kilpailukeimarkkinoilla. Se vaikuttaa suuresti
yrityksen menestykseen ja asiakkaiden suhtautumisBeotteen tai palvelun hinnan
maarittelyyn on kaksi erilaista tieta. Voidaan jdtaisoa, mité tuotteen tekeminen mak-
saa tai sitten antaa markkinoiden maaritella ted#eoikea hinta. Hinnan sisalla on
my0Os useita eri tekijoitd, jotka vaikuttavat kokgmantaan ja sitd kautta kaupan kayn-
tiin. Itse hinnan lisdksi kokonaishintaan vaikutthintaporrastus, alennukset ja mak-
suehdot. Hinnoittelu on luova ja vaikea prosessisg on osattava aistia asiakkaan aja-
tusmaailmaa ja samalla pidettava mielessa yritylkgighéin aikavalin kannattavuus.
Hinta pitd& pystya maarittamaan niin, etta kohdex§lpystyy hyvaksyméaan sen. Liian
korkea tai matala hinta voi vahentaa ostohalukkudiibimiva hinta samasta tuotteesta
voi olla erilainen eri kohderyhmille. (Rope 2004, Raatikainen 2008, 148.)

Perinteinen hinnoittelun lahtékohta on laskennahiminnoittelu eli tuotantokustannuk-
set. Sen lisaksi hinnan maaraytymiseen vaikuttgrigtksen tavoitteet, kilpailutilanne,
asiakkaiden kokema arvo, asiakkaiden hintaherkksygkeideassa maaritelty ansain-
tamalli. Hinnoittelussa on lisaksi otettava huonmgaityksen eri tasojen tavoitteet, eri
tuoteryhmien tavoitteet, yksittaiset tuotteet, asét asiakkaat ja erilaiset ostotilanteet.
Lisaksi hintoja on pystyttava saatamaan nopeastimarkkinoissa tai tuotantoketjussa
tapahtuu merkittavid muutoksia. (Bengstrom 2013, 23
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Toinen mahdollinen hinnoittelun perusajatus on rkiadinnillinen hinnoittelu. Silloin
hinta on sovitettava muihin markkinoilla oleviinnsankaltaisiin tuotteisiin. Hinta on
aina vain markkinoilla oleva hinta. Se voi ollavehpi tai kallimpi kuin kilpailijoiden
hinta, mutta asiakas tekee lopullisen hinnoittejako ostamalla tuotteen tai hylkaamal-
l& sen. Valmistuskustannukset eivat siind tapasksesidraad hintaa vaan hinta maaray-
tyy aina markkinoilla. Markkinoinnillisessa hinn@itussa tiedostetaan kylla tuotanto-
hinta eli absoluuttinen hinta. Siitéa kaytetaan mpdsitysta kustannushinta. Suhteelli-
nen hinta on taas hinta markkinoilla kilpailijoiherrattuna. Tama on hinnoittelukentta,
jossa ovat kaikki tuotteet. Suhteellinen hinta ama kuin asia kuin kilpailuhinta, jolla

kilpaillaan markkinoilla toisten kanssa. (Rope 2094.)

Hinnoittelukenttaé tai -aluetta kuvataan alueejdia tuotteen hinnan pitdéa olla, etta
asiakas hyvaksyy sen. Mitd omaleimaisempi, omapemdpi ja erottuvampi tuote on
verrattuna muihin kilpailijoihin, sitd suurempi dimnoittelun vapaus. Yrityksen tuote-
suunnittelun, tuotannon, markkinoinnin ja myynnmstavoite on valmistaa juuri sel-
laisia tuotteita. Hinnoittelualue muodostuu hyvirugeksi, jos markkinoilla ei ole muita
vastaavia tuotteita eli yritys on monopoliasemaSs&raavaksi paras tilanne yrityksen
kannalta on, jos tuotteen markkinoinnillinen jalessise on suuri. Tallaisia ovat hyvalla
laadulla kuorrutettu mielikuva tai hyva brandi. Taénoi ilmeta itse tuotteessa tai sitten
sen paalle rakennetuissa eduissa. Jos tuotteerstylesen ajatuksena on pelkka hinta-
kilpailu, hinnoitteluikkuna on hyvin pieni. Silloinuote pitda pystya tuottamaan ja

myymaan matalammilla yksikkokustannuksilla kuirpkilijat. (Rope 2004, 26-27.)

Kaupallinen menestys on monin tavoin kiinni hinmeassilla hinta kertoo tuotteesta
monta asiaa:

* Hinta on tuotteen arvon mittari ja arvon muodostags tuotteelle halutaan luo-
da laatumielikuvaa, pitaa nakya myos hinnassa. dliavoidaan kohottaa tuot-
teen arvoa ja mielikuvaa; eih&n halpa voi olla hyva

* Hinta on kilpailuun vaikuttava tekija. Liian korkéénta rajoittaa tuotteen myyn-
tia. Matalalla hinnalla voidaan ehkaistd muiden kkimoille tulo samoille
markkinoille. Tasséa on edellytys, ettd oma kustataso on matalampi kuin kil-
pailijoiden.

« Hinta vaikuttaa myynnin maaraan tuottoihin ja $igutta kannattavuuteen. Al-

haisella hinnalla saadaan paljon kauppaa, mutigkainattavuus voi vain huo-
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nontua. Hinnan nostamisella on tietysti positiivineaikutus, jos menekki ei
pienene.

* Hinta vaikuttaa tuotteen asemointiin markkinoildinnan tulee olla sopiva ha-
lutulle kohderyhmalle. Jos se liian alhainen taikiea, asiakas vieroksuu tuotet-
ta. Hintoja paatettdessa pitaa miettia kohderyhifiggngstrom 2015, 233-234.)

Rope kiteyttda hyvin hinnoittelun: "Hinta on kiinmarkkinoilla, ajassa ja asiakkaiden
silmissa. Kaytadnnossa tdma merkitsee, etta jostakitieesta saa markkinoilla eri hin-
taa eri aikaan. Toisaalta jostakin tuotteesta sama&rkkinoilla aivan erilaisen hinnan.

Yhtalaisesti eri asiakasryhmét voivat olla valnmiaksamaan aivan erilaisen hinnan

samasta tuotteesta”. (Rope 2004, 27.)

Yrityksen pitaa aina miettid, onko tuote hintansaaen. Tuotteelle pitaa luoda mieli-
kuvia, jotta asiakas ndkee sen hintansa arvoiskkskea hinta ei siis ole yksinomaan
kaupanteon este. Tuotteesta pitdd pystya tekemdglikuwallisesti niin arvokas, etta
asiakas on valmis maksamaan asetetun hinnan. Jppda ei synny, se ei johdu hin-
nasta, vaan tuotteesta ja epaonnistuneesta miat&mon ja vetovoimakyvyn rakenta-
mistydsta. Onnistuneen hinnoittelun avainkohdat:ova
* hinta rakentuu markkinoilla ajassa ja asiakkaanisga
» halvoilla hinnoilla ei tule koskaan l&hted tekemégetoimintaa
« markkinoinnin hintapaatokset ovat: hinnoittelupgidka, hinnoittelutekniikka,
hinnalla operointi
* hinnoittelupolitikalla asemoidaan oma tuote laaieiikuvan suhteen kilpaili-
joihin verrattuna
* hinnoittelutekniikan avulla tehddan tuote hinnahtean vertailukelvottomaksi
kilpailijaan nahden
* hintaseurannan periaatteet: hinnan tulee naytsiétalta, ysi-ysi-filosofia toi-
mii aina
» alennuksella tulee aina olla perusta: asiakkaantpysgi tahan riita

* laske, mitd menetéat alennusta annettaessa. (RGde 28.)

Hinnoitteluprosessi on monivaiheinen tapahtumaa jalkkaa analysoimalla liiketoimin-

tamallia ja tuotteen ominaispiirteitd. Tama taparalla olevassa kuviossa oikeassa yla-
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kulman ruudussa. Laatikon kysymysten tarkoitus witea hahmottamaan hinnoitteluun
vaikuttavia perustekijoitd. Laatikon kysymysten kavduote saadaan asemoitua mark-
kinoille. Asemointi antaa hinnoittelulle likkumaran eli hinnoittelualueen. Hinnoitte-

lualue on sitéa suurempi, mitd pienempi on hinnakutas kysyntdan. Seuraavaksi hin-
noittelu pitda miettia kaytannén myyntityon tasphénaksi, joka esitetddn asiakkaalle.
Siihen pitdd pystya rakentamaan joustoja ja eidarariaatioita, jotta asiakkaalle voi-

daan esittaa, etta tuote on hintansa arvoinen keaakhyoétyyn nahden. Hinnoittelua
pitédd arvioida jatkuvasti, koska aika ja markkiektvat koko ajan. Pitaa olla ajan her-
molla, ettd asiakas kokee ostavansa oikeanarviistatta. Oikealla hinnalla on suuri

vaikutus menekkiin. (Raatikainen 2008, 149-155.)

Analgsaintivaihe

Hinnolttelun arvointl
L lﬁ'rlrll::llrjr-llllul PRI e,
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Kaytannan

hinnolttelamalli

& B0 MAnoiet s
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Asemointi
= MuNNOTES UG e
= aubde klpailishir
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s markkinourmiosuudien
maksirnoirt

= kasyu fulevasyudessa

= neutraslifinnoitteu
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Kuvio 12. Hinnoitteluprosessi (Raatikainen 2008914

5.9 Hinnoittelu markkinoille

Kovasti kilpaillussa maailmassa pitdd markkinoiflentaessa miettia, miten tuote, tassa
tapauksessa palvelu, asemoidaan. Koska alalla omujta toimijoita, ne ovat maaritel-
leet markkinoiden hintatason ja my6hemmat tulijafiv@t tatd hintatasoa suhteellisen
hinnan asetuksen perustana. Uuden tulijan hintaollai korkeammalla, samalla tai
alemmalla tasolla kuin sen hetkinen markkinahiiatyksen tuotteelle hintaa maarat-

taessa kannattaa vertailukohdaksi ottaa vain tarkeit kilpailijat. Hinnoitteluperustana
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kaytetddn vain niita tuotteita, jotka toimivat sdlmanarkkinasegmentilla, eli on kysy-

mys samasta asiakasryhmasta. (Rope 1999, 89-90.)

Yrityksen valitsema hintapolitikka on keskeinekij#, kuinka tuotteen lanseeraaminen
markkinoille onnistuu. Jos yrityksen ajatus onautharkkinoille alhaisemmalla hinnal-
la, se kayttda hintaa aktiivisena kilpailukeinomasta kaytetddn myos nimitysté penet-
raatiohinnoittelu. Hinnoittelun ajatus on vallatankkinat suurella volyymilla. Halvan
hinnoittelun periaate vaatii yritykselta sen, esté kustannusrakenne on tehokkaampi ja
parempi kuin kilpailijoilla ja suurella tuotantowgimilla saadaan kate seka kilpailijat
pudotettua pelikentéltd. Halpa hinnoittelu tarkamtinyds sitd, ettéa tuotteen imago ei voi

olla hyva. Hyva imago ja halpa hinta ei voi kulkessi kddessa. (Rope 1999, 92.)

Kalliin hinnan politikasta kaytetaan toisinaan itiysta laatuhinnoittelu. Siina yritetaan
luoda asiakkaalle mielikuva hyvasta imagosta jaduata niin, etté hinta jaa taka-alalle.
Jos tuote on uusi markkinoilla, voidaan puhua nikgsnankuorinta hinnoittelusta. Se
toimii niin pitk&&an kuin uutuusetu kestaa. Laatuluittelu voi sen sijaan kestaé vaikka
ikuisesti. Tahan on hyva esimerkki jotkin automgrjatka korostavat koko ajan laatua
ja turvallisuutta. Kalliin hinnan politikan valimet yritykset pyrkivat minimoimaan

hinnan kayton kilpailukeinona. Yritys voi myos ualihinnoittelupolitikakseen saman-
hintaisen eli markkinahintaisen politikan. Heilknta ei ole mydskaan aktiivinen Kil-

pailukeino. (Rope 1999, 90.)

ViaSafe-tuotteen hinnoittelu tapahtuu selvastidaatnoittelun kautta. Sita hinnoittelua
tukevat monet tekijat. Turvallisuuden takaaminedntgkijoille ja tydmaata ohittavalle

likenteelle on sellainen tekija, jota on vaikearitella. Turvallisuudesta kannattaa
maksaa, koska tapaturmien hoidolla, vammautumiglléhmishengilla ei ole hintaa.

Kaikki vain tietavat etta tapaturmien hoitaminenkatiista ja ihmishenkeéa ei voi saada
takaisin. Siksi laadusta kannattaa maksaa. N&ys#isviaSafe-tyon laatu ja imago on
oltava hyva. NCC ja ViaSafe profiloituu korkean aattitaidon palveluksi véliaikaisten

likennejarjestelyiden tekijana. Aktiivinen hinnatu ei myoskaan onnistu siksi, ettéa
pelikentélla on monta pienté yritystd, joiden kuostasrakenne on paljon kevyempi. Ne
saavat pitda huolen hintakilpailusta keskend&nSafie-palvelun pitaa erottua markki-
noilla muulla tavoin. Kun yritys miettii hinnoittetatkaisuja tuotteelle, sen on otettava

huomioon ainakin seuraavat tekijat:
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» Kkilpailutilanne (nykyinen ja ennustettavissa oleva)

* tuoteominaisuudet (toiminnalliset jalostusominadket)

* imagotavoite (laatuasemointi suhteessa kilpailijgih

» kustannustehokkuus / yksikkokustannukset (mahdoitist operoida hinnan
avulla)

* tuotteen strategiset tavoitteet (markkinaosuumtakkinoiden valtaustavoitteet)

» tuotantokapasiteetin hintaperusta (tuleeko kapetssta rajoitteita tai suurkapa-

siteetin aiheuttama myyntipaine). (Rope 1999, 93.)

Naiden tekijoiden kokonaisvaltaisen arvioinnin peella pitaisi 16ytaa sellainen hin-
noitteluratkaisu, joka tuottaisi yritykselle pitkilaikavalilla tuottavimman katekerty-
man. (Rope 1999, 93.)

Hinnoittelun ja asemoinnin keskindisiin rijppuvuubteisiin Kotler (1996) on kehitté-
nyt hinta-asemointi kaavion. Siita selviaa havallisesti rajat, milla alueella tuotteen
tai palvelun hinta pitda olla, ettd se pystyy mgmagaan markkinoilla. Hinnoittelualu-
een koon maaraavat seuraavat tekijat:

* markkinarakenne

« differointi, markkinoinnillinen jalostus eli erotininen muista tuotteista

» hintakilpailutilanne. (Raatikainen 2008, 151.)

Alaraja on omakustannushinta ja ylaraja tulee \aastsiakaan kokemasta lisdarvosta.
Jos hinta ei vastaa asiakkaan kokemaa lisdarvimekaiuppa jaa toteutumatta. (Raati-
kainen 2008, 151.)
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Kuvio 13. Hinta-asemointi alue (Raatikainen 200&] )1

5.10 Myyntitydn avaimet

Nyt, kun palvelu on tuotteistettu ja hinnoiteltitda tehda tyd, jota sanotaan myynniksi.
Myyntity6 voi olla puhelimella tapahtuvaa tai murd&eknisten viestimien avulla tehta-
via yhteydenottoja asiakkaisiin tai fyysista myyyibta. Myyntitydn perustana ja tukena
on markkinointi. mutta siihen ei paneuduta tassisg§. Yrityksessa on omat henkilot
markkinointiin, ja he toimivat tuotteen tukena @j¢stavat materiaalia asiakastyohon.
Myynti on siis laaja-alainen kokonaisuus, joka @ljgn muutakin kuin pelkaa asiakas-
tyota. Liike-elaméassa tapahtuva myyntityd voidaakep kolmeen erilaiseen myyntila-
jiin:

* Toimipaikkamyynti eli tiskimyynti tapahtuu esimekki kaupoissa ja ravinto-
loissa eli kiinteassa pisteessa.

» Edustajamyynti eli toiselta nimeltaan salkkumyyjdgsa myyntiedustaja kulkee
kuvainnollisesti ovelta ovella ja asiakkaalta sewedle. Koska myyja liikkuu
asiakkaiden luona, sen yksi nimitys on kenttamyyfsiakkaat myyja voi etsia
itse tai muu myyntiorganisaatio hoitaa asiakashardi. Toimistossa tehtyna

asiakashankinta on tehokkaampaa ja halvempaa.
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* Neuvottelumyynti eli asiantuntijamyynti kuvaa patba ViaSafe-tuotteen
myyntid. Koska palvelu on raataloitava jokaiseeihman erikseen ja asiakkaan
toiveiden ja tarpeiden mukaisesti, kauppoja jamojisia ei voi tehda hetkessa,
vaan se vaatii usein monia tapaamisia ja selvidyksbdlemmin puolin ennen
kuin sopimus on valmis. Myyntihenkilo pyrkii asiakeeuvotteluissa ja tapaami-
sissa vakuuttamaan asiakkaan, etta yrityksen tagogalvelu ja ongelman rat-
kaisu on paras mahdollinen. Myyntityd pohjautuaagintemukselle ja vakuut-
tavuudelle. Yrityksissa eniten neuvottelumyyntig/tedaan organisaation sisai-
sissa palavereissa, jossa kukin pyrkii myymaan wtluasti oman asiansa.
(Rope 2004, 36-37.)

Myynnissa on tiettyja toimintatapoja, jotka ovatke& opetella ja miettid ennen

kuin menee asiakkaan luokse. Nain myyntitapahtuinoédetaan:

e myyntiprosessiin kuuluu valmisteluvaihe, pohjushibe, kaupankayntivaihe ja
jalkihoitovaihe

* myynti ei ole tekniikka- vaan taitolaji

* hyva myyja osaa asiansa eli taitaa myynnin nils@r) myyntihenkinen

» selvitd perustiedot asiakkaasta mahdollisuuksieka@mn ennen myyntitapahtu-
maa

* rytmita toimintanopeutesi asiakkaan nopeuden mukaan

» kayta myyntikeskusteluihin sopivaa kieltgivan ilmapiirin luomiseksi

* mieti oston esteet ja varmista, etta osaat porstaa

» varmista asiakkaan tyytyvaisyys kaupan jalkeen

» asiakassuhdety6 on myyjan perustyota. (Rope 2%, 3

Myyntity6 on tarkea osa markkinoinnin viestinnark&oaisuutta, kun tuote on tekninen
tai asiantuntijapalvelu. Talldin kohteena on yleensitys tai organisaatio. Kuluttaja-
markkinoinnissa henkilékohtaista myyntity6ta ei fikaan tehda, vaan kestokulutus-
hyodykkeiden ja palveluiden kaupassa pyritaéanysiian itsepalveluun tai automa-
tisoimaan palvelutapahtumat. Myyjan tehtava oméuesille tuotteen hyodyt eli tuottaa

omalla ty6llaan lisdarvoa tuotteelle ja asiakkadBergstrom 2015, 371-374.)
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Myyja on usein yrityksen kayntikortti ulospain, ¢ot positiivisen mielikuvan luonti on
tarkedd. Hyvakaan tuote ei myy itsestaén, vaan dmygpiantuntemus ja perustelut oh-
jaavat asiakkaan ostopaatokseen ja tekemaan oiaitdoja. Taméa korostuu etenkin
teknisilla aloilla, kun kyseessa on monimutkainekninen tuote tai asiakkaalle raataloi-
ty palvelu. ViaSafe on juuri téllainen palvelu, $ason paljon tapauskohtaista tyota, eli
palvelun ja materiaalin, yhteensovittamista. "Myt on prosessi, jossa myyja tuottaa
toiminnallaan asiakkaalleen arvoa niin, ettd asakatyytyvainen, asiakassuhde jatkuu
ja yrityksen tavoitteet toteutuu”. (Bergstrém 20331-374.)

6 Yhteenveto

Yhteiskuntamme asettaa turvallisuuden lisddmiseonjaettomuuksien vahentamisen
tarkeiksi paamaariksi. Inmisten hyvinvointia ei voitata rahassa ja rahalliset menetyk-
set onnettomuustilanteissa voivat olla merkittal&C Roads:lla on nakemys, etta ti-
lapéisten likennejarjestelyiden markkinat ovatuasassa. Siksi yrityksessa on tehty
paatos liiketoiminnan aloittamisesta Suomessa. al &g8ssa tutkitaan, miten uuden

ViaSafe-turvallisuuspalvelun tulo markkinoille siltoteuttaa.

Uuden tuotteen tulo markkinoille on liiketoiminn&@ynnistamista. Tuotteessa pitaa
olla selkeéa liikeidea, joka poikkeaa jo markkin@ilblevista tuotteista. Lisaksi pitaa
mietti& strategia, jonka tavoitteet ovat pitk&jdsiteja joiden maali on asetettu riittdvan

kauaksi tulevaisuuteen.

Palvelu ja fyysinen tuote eroavat toisistaan. Eatawksien vaikutus pitaa ottaa huo-
mioon markkinoinnin suunnittelussa. Tutkimuksessskitytddn paaasiassa palveluiden
kehittamiseen, koska ViaSafe-tuote on padasiagssetadman lisdarvon tuottamista.
Asiakas on kuningas ja hanet pitéda ottaa huomiadvepun kehittdmisessa ja tarjonnas-
sa. Uusille markkinoille menemiseen on monia ke&in@ samaan aikaan on analysoita-

va omaa tuotetta verrattuna kilpailijoihin.
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Palvelun kehittamiseen pitaé kayttaa monia meneéielifietoperusta on tarkea, mutta
ilman markkinoiden tuntemusta on turha lahtea migan. Yrityksen tulee tietda, mita
markkinat kaipaavat, ja mikd on se markkinarakoojotahdatééan. Harvoin tuote on
niin ylivertainen ja uusi, ettd asiakas ei tiedd@givansa ilman tuotetta ennen kuin
myyntimies kertoo siité ja luo tarpeen. Tallaisesgaauksessa markkinat imevat tuot-
teen. Haastattelut ja kyselyt ovat tarkeitéd apuedd ja niiden kayttd kannattaa suunni-

tella huolella etukateen, etté tulokset olisivatti@kelpoisia ja luotettavia.

Viimeisessa kokonaisuudessa tutkittiin tuotteistenja palvelun myymista. Palvelun
oikea hinnoittelu on erittéin tarkeaa yrityksenvggl/misen kannalta. On tarkeaa tietaa,
millainen yrityksen oman tuote on suhteessa Kiipéin ja mika tuotteen markkina-
asema on. Yrityksen pitaa pystya tuottamaan lisiaasiakkaalle, ettd tuote kay kau-
paksi. Samalla pitdd huomioida oman tuotteenduutikustannukset, ettei myyntityos-
sa sorruta kannattomiin hintoihin. Hinta-asemojatsitd kautta oikea hinnoittelu ovat
erittain tarkeitd. Hyvaa myyntityota ei saa unohtaadn paivan kyllaisilla markkinoil-
la, koska vasta sen onnistuminen ratkaisee, kuiaka liikkuu ja miten yritys menes-

tyy.

7 Pohdinta

TyoOnantajani NCC Roads:n antama opinndytetydn alhkyvin kaytannonlaheinen ja
ajankohtainen. Aihe tukee hyvin yrityksen visioit@ifa ovat muun muassa uusien tuot-
teiden tuominen markkinoille, oleminen alan eddilijé seka nolla tapaturmatavoite.
ViaSafe-véliaikaiset liikennejarjestelyt ovat joenlassa muissa Pohjoismaissa, mutta
miten palvelu sovelletaan ja tuodaan Suonen maoklkén on mielenkiintoinen kysy-
mys. Vaikka Tanskassa ja Ruotsissa tehdaén jo daaitaista tyota, ei heidan tyota-
voilla voi tulla suoraan Suomeen tekemaan tilagaiskennejarjestelyja. Ajankohtai-
suus tarkoittaa myds sitd, etta turvallisuuden &@minen kaikkialla tydmaailmassa on

suuressa arvossa talla hetkella. Tata paivad wikiksua turvallisuustrendiajaksi.
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ViaSafe-palvelun kaytannon kehittdminen on tapalitwamaan aikaan opinnaytetydn
tekemisen kanssa. Tuotteistaminen ja asiakastyd aileet talven tarkeimpid toita.
Voin ilokseni todeta, etta taman tyon teoria oretult kédytannon tyota. Lahitulevaisuu-
den térkein tehtdvd on markkinointi ja myynti. Ndilketoiminnan suuruus pyritdan
saamaan sille tasolle, ettad kiinteat kustannuksietvat katettua. Uskon ettd ViaSafe
pystytédan tuotteistamaan teorian mukaisesti, jot@gannon tehokkuus saadaan kilpai-

luvaltiksi korkean ammattitaidon lisaksi.

Taman opinnaytetyon liikkeelle panevana voimanauotien liiketoiminnan kaynnista-
minen. Alun perin oli tarkoitus edeta kaytannoroti®s miten organisaatio muodoste-
taan ja miten liiketoiminta k&ynnistetaan konknsetiti. Nain pitkalle ei lopulta kuiten-
kaan tyd edennyt. Otin selvaa esimerkiksi, mit&ddtavat yritysidea ja liikeidea ja

miksi pita& erikoistua ja olla erilainen kuin mujatta menestyminen olisi mahdollista.

Kyselyn kohderyhmaa olisi ehka pitanyt miettia &arimin tiettyyn ammattiryhmaan,
esimerkiksi valvontaa tekeviin ihmisiin. Kyselynds oli nimittéin yllattava, vastaajat
olivat paapiirteissaan tyytyvaisia nykyisiin tilagién likennejarjestelyihin. Nain ehka
siksi, ettd kyselyssa oli mukana myds mahdollisedé&n asiakkaita ja rahoituksen jar-
jestdjia, joilla turvallisuusajattelu ei valttanitle toiminnan ykkdsprioriteetti. Hypo-
teesi oli, ettd vastaukset olisivat olleet krigtispia nykyisia tyétapoja kohtaan. Meilla
on mielessamme palvelukonsepti, mutta sen menestymiemme saaneet juurikaan
tukea kyselysta. Siksi tulevaisuudessa kehitysty@tdutaan edelleen tekemaan myos
kantapaan kautta. Tulevaisuudessa kehittdmiseréipaitd ovat muun muassa omista

virheista oppiminen ja naapurin havainnointi elntlemarking.

Opinnaytetyon loppuvaiheessa oli yllatys huomatanka monisivuinen siitéa loppujen

lopuksi tuli. Lopputulos on paljon teoreettisempirk mitd alkuperaisissa suunnitelmis-
sa oli. Oli hyva rajata opinnaytetyd teoriaan,ésithuuten sen laajuus ja tydomaara olisi-
vat kasvaneet yli sallittujen rajojen. Kasitteletaggii monta tarkeaa asiaa, kuten Lii-
kenneviraston tekemat ohjeet tilapaisiin liikennegtelyihin. Ohjeita tutkittaessa olisi

paasty todelliseen kasitykseen, kuinka véliaikalidetnnejarjestelyt tehdaan. Lopussa
tuli mielenkiintoinen yksityiskohta, kun sain Kuopi Pelastusopiston tilaston, jossa oli

tietydmerkkien vaikutusalueella tapahtuneet onmetiedet vuonna 2015. Onnetto-
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muuksia tapahtuu yllattavan paljon, mutta onnelesiharvoin ovat henkilévahinkoja.

Sanallinen yhteenveto ja kuvaelma tilastoista tittgessa 1.

Kéaytetyt lahteet ja lahdekirjallisuus olivat paasdigsesti melko tuoreita. Tyossa olisi
voinut kayttdd enemmankin séhkdista aineistoa, arkwin ettd teoriaosuuteen tiedon
Ioytaminen ja kaytto oli helpompaa kirjoista. Lisélséhkoisten lahteiden luotettavuu-
den varmistaminen voi olla hankalampaa. Kyselyigehaastattelujen maara olisi voi-
nut olla suurempi luottavuuden kannalta. Nakisiitdakin ettd tarkein asia oli harjoi-
tella niiden tekimista. Tyo on kylla opettanut Kayhaan sahkaoisia lahteitd, samoin kuin
tietokoneella tydskentely on tullut tutummaksi tiedetsinnéassé ja teknologian kaytén
kynnys on laskenut. Toistoa tulee jokin verran kamaan asiakysymykseen etsi useista
lahteista vastauksia ja nakokulmia. Luku 2 on taatkeinpé kokonaan Viitalan Kirjoit-
taman kirja ajatuksia, koska kirjassa oli etsimésiat kerrottu selkeasti ja siksi siiné
luvussa ei ole juurikaan kaytetty muita lahteitéviussa 5.1 on Parantaisen pitka yksi-
tyiskohtainen lista tuotteistamisen vaiheista. &eli@mn pitka luettelo, mutta jos sita

olisi lyhentanyt, niin olisi jaanyt jotain olenntaspois hanen ajatuksistaan.

Nainkin laajan tyon tekeminen oli ajallisesti vaatiehtava. Varsinkin, kun olen jatku-
vasti matkatdissa, jossa paivan ovat pituudeltadmukillisen pitkia. lllalla ei jaksa enda
paneutua ja keskittya nain paljon pitkdjanteisyytativaan tehtavaan. Harrastuksista ja
perhe-elamasta en halunnut juurikaan luopua, jeédiia meni pitkia aikoja, ettei tyo
juuri edennyt yhtdén. Opinnaytetyéhon ryhtyesstedja, ettd ohjeellisesta 800 tunnis-
ta voisi tinkia mutta lopussa on jo sellaiset naetf ettéa se tuntimaara ei ehka riittanyt-
kédan. Loppuunsaattaminen on kuitenkin palkinnutkisasti hyvin ja olen tyytyvdinen

saavuttamaani lopputulokseen.
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Yhteenveto Pelastusopiston tilastoista

Olin yhteydessa Kuopion Pelastusopistoon kysyakserko heilla tilastotietoa liiken-

neonnettomuuksien tapahtumapaikoista. Pelastustaito tutkimusjohtaja oli hyvin

myao6tamielinen kyselyyni. Heilla on kylla paljondgitoja, mutta oikeiden hakusanojen
keksiminen oli vaikeaa. Naytti, etta parhaan tubokantoi tydmaa-hakusana. Han ol
sitd mielta, etta listaan pitdd suhteutua pienediéauksella, koska heilla ei tilastoida
varsinaisesti tietydmaa merkkien vaikutusalueedipahtuneita onnettomuuksia erik-
seen, joten jos tapaturmaraporttiin ei ole kirjibitesanaa tydmaa, niin silloin siita tapa-
uksesta ei tullut osumaa hakuun. Paattelin kuitetikstauksesta, ettd se voi pitda hy-
vinkin paikkansa, koska siita oli 72 liikenneonoetuutta vuodelta 2015 ja paivayksia

oli tasaisesti lapi vuoden.

Listaa lukiessa nousi esille muutamia asioita,gdtknnittivat huomioni. 18 tapaukses-
sa onnettomuus oli sattunut siltatydmaalla. Morakqista olivat tuttuja minullekin.
Olin ajellut niiden ohi kesan mittaan ja ne oliyEtaasiassa vanhojen siltojen kunnos-
tuksia. Minulle jai mieleen, ettd monesti kaisthvat kapeita ja aina ei ollut taytta var-
muutta ajanko nyt oikein. Tallainen tunne tuli mlakin, vaikka olen péivittain tekemi-
sissa liikkenteen kanssa. Jos vahemman liikkkunwilgattulee tydmaalle, niin varmasti
joissakin tapauksissa jarjestelyt ovat aiheuttasaatta ihmetystd; miten tydmaan Iapi
pitédd kulkea. Oli useita tapauksia, joissa ajonealivtullut ohjauskylttien lapi ja pysah-
tynyt hiekkakasaan tai betonisuojaan. Tasta tuddesin mieleen sellainen johtopaatos,
ettd nopeuksia ei pakoteta pudottamaan riittavamakkaasti ennen kaistan vaihtoa.
Aiemmin kaytettiin heratysraitoja mutta nyt nayttédta, etta tilaaja ei vaadi niita.
Voimistuvilla herateraidoilla saisi hillittyd tehk&asti nopeuksia. Olen kysellyt valmis-
tajilta ja tydmailta, millaisia heréateraitoja onkyysin kaytossa. Yllatys oli suuri, etta
valmista helppokayttoista ja halpaa tuotetta eirobrkkinoilla. Tassa olisi hyva idea

tuotekehitykselle.

Toinen suuri yhtenainen ryhma oli peraanajot. Tetgilla sattui vuonna 2015 ainakin
24 varsinaista perddnajoa. Monessa tapauksess#lssierégaa kolhiintui useita autoja,

eli tapahtui ketjukolari. Naissa tapauksissa onesténi syyt hyvin moninaiset. Jos
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valiaikaiset liikennejarjestelyt ovat sekavat, nanotoilija joutuu keskittymaan niiden
tulkintaan ja muu liikenne jad vdhemmalle huomiotks liikennejarjestelyt eivat ole
yksiselitteisia kaikille osapuolille. Liian suurnlannenopeus on my6s ilmiselva syy.
Tybmaa ja koneet kiinnostavat myos monia, ja kdskaelemista riittdd ymparistossa,
likenteen seuraaminen jaa vahemmalle huomiollehdharyhmaan voisivat kuulua
myds tyokoneisiin ja toisten ajoneuvojen kylkiinrrti@ykset. Silloin tdh&n ryhmaan
kuuluvien onnettomuuksien maara melkein kaksinksre.

Kaiken kaikkiaan peltid oli rutistunut paljon. Ssasmiettimaan, eivatko opasteet ja es-
teet ole riittavan nakyvia, koska niitd pain ajetgaljon. Vai onko ne asennettu sellai-
siin paikkoihin, joissa niihin on helppo kolhiagtssa. Myos tuotekehityksella voisi vau-

rioiden maaraa pienentaa. Onko betonisten estéilgtt aina perusteltua?

Paihtynyt kuljettaja oli aiheuttanut muutaman otorauuden ja sehdn on selvaa: jos
ajokyky on huonontunut, niin nopeiden ja monimusken tilanteiden ratkaisu ei onnis-
tu. Paihtyneet ovat suuri riski normaalissa liikea#sa, saatikka sitten erikoisissa liiken-
netilanteissa. Paihtyneen tilaa minusta voisi hiew@rrata hahmotus hairidiseen ihmi-
seen. He pystyvat toimimaan hyvin tutussa ymp&sstdja tilanteessa, mutta uuden
tilanteen hahmottaminen stressaa heitd. He ovieuksissa esimerkiksi junaa vaihta-
essa, koska pitdd hahmottaa tila, aika ja omauiikken. Heitd on 3-6 prosenttia vaes-
tostéd. Kukaan ole varmastikaan miettinyt, mitenaihiset likennejarjestelyt pitaisi

tehda, etta tama erikoisryhma paasisi kunniallangén lapi. Téllaisia erikoisryhmia on

varmasti muitakin. (Etel&-Suomen Sanomat 13.7.201p,
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Viiden kilpailuvoiman mallin soveltaminen ViaSafe palvelun aloitustilanteeseen

Kilpailijan tulemisen uhassame olemme markkinoille tulijan roolissa eli kaikkiusi

tekijaa saattavat olla meitd vastaan.

Mittakaavaetu on kylla meidan puolellamme, sill&mme suuri ja tunnettu toimija
Suomessa ja Pohjoismaissa. Tama helpottaa sopimiestea ja hankintojen pitaisi olla
edullisempaa. My6s hyvien tydntekijoiden I6ytamingn pysyvyys téllaisina lama-
aikana auttaa meitd. Toimialalle lahteminen ei vaadinnattomia investointeja, joten
se ei ole meidan esteend. Minun arvio on, ettdukieéssa on sijoitus luokkaa 300 t€
ennen kuin raha alkaa virtaamaan taloon pain. Nhiatijat ovat melko pienia, joten en

usko heidan ryhtyvan polkumyyntiin.

Tuotedifferoinnissa lahdemme aivan alkutekijoisK#dpailijoilla on jo vakioasiakas-
kuntaa. Ramudden on luonut jo jonkinlaisen branditunnettavuutta. Osaksi se kylla
johtuu siita, ettd heidan nimensa on lahella vuagiianaa Ramirent ja heilla on laheis-
ta yhteisty6tda. Suomessa firmat toimivat erikseeutta Ruotsissa ne toimivat yhdessa.
Suomessa tulee meille ongelmaksi se, etta ruotesladRamudden on Ramirentin paa-
mies ja siksi Ramiret merkitsee kaikki vuokrattatatarat Ramuddenin tarroilla. LIK-
tuote on tunnettu yleisdtapahtuminen jarjestajaitanei niinkaan liikennejarjestelijana

tunnettu.

Paaomatarpeet ovat pienet niin kuin jo aikaisemotiesin. Henkinen paaoma, eli tieto-
taito, on hyvin merkityksellinen, koska alaa hytiallitsevia henkil6itd on vahan mark-
kinoilla.

Toimittajan vaihtokustannukset eivat suojaa kovarkgaljon vanhoja alalla olevia.

Liikennejarjestelyt ovat kertaluontoisia, muutaraagéiivastd muutamaan vuoteen kes
tavia ja seuraavalle tydmaalle on helppo ottaaetoilikennejarjestelyiden tekija. Ka-
luston vuokraaminen ja palveluiden, eli suunnitteja jarjestelyiden, tekeminen sa-
manaikaisesti vaikeuttaa kylla meita, koska meidanpystyttava nayttamaan kyvyk-

kyys hallita molemmat asiat.
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Liikennejarjestelyissa ei ole jakelukanavia. Maridinti voisi vastata samaa asiaa.
Meidan on kaytettava resursseja asiakastyohon jaomi@an. Markkinointimateriaali-
pohjia saadaan kylla muista Pohjoismaista, muti@ntminen, sovittamien Suomen
olosuhteisiin ja painaminen vievat oman aikansairiBe joukoille mainostaminen on
turhaa. Markkinointi pitda tehda suoraan asiakéaioska tuote on kuitenkin melko

tekninen.

Suuria lainsaadannollisia esteité ei ole. Kaikkitgkijoiden on kaytava 1-2 paivan kou-
lutus, joka ei ole merkittdva kustannustekija. Mitévarsinaisia lupia ei likennejarjeste-
lyiden liiketoimintana tekemiseen tarvita. Lupicekaan sitten jarjestelyja toteutettaessa.
Tasta syysta alalletulokynnys on matala.

Nykyisin liikkennejarjestelyja tekevat yritykset ®kit yleensa ne itse, eli niita annetaan
harvoin yrityksille, jotka tekevat niitd paatoimssie Nain hintatietoisuus liikejarjeste-

lyiden hinnasta on hyva. Siksi suuria katteita lei mahdollista saada. Meidén oletta-
muksemme on, etta vaatimustaso nousee ja sillomamdollisuus paasta kannattavaan

lilkketoimintaan.

Asiakkaiden neuvotteluvoimaon talla hetkella suuri, koska monet heista itse&ke-
vat liikennejarjestelyita omille tydmailleen, eleifida on aina mahdollisuus palata enti-
seen, jos tarjonta tai hinta ei niiden mielestakakdallaan. Mutta jos liikennejarjeste-
lyiden vaatimusten taso nousee, niin asiakas wateuajattelemaan, etta heidan ei kan-
nata hankkia ammattitaitoa ja kalustoa ja nain lkavat kayttda alaan erikoistuneita
yrityksia. Koko ajan on olemassa se mahdollisutt§, &siakas vaihtaa toimittajaa, jos

hommat eivat toimi. Toimittajan vaihto on helppdearkin seuraavalle tyémaalle.

Toimittajien neuvotteluvoima ei tule naissakaan toissa tule olemaan kovin vaHya
va maine ja brandi voisivat olla sellaisia tekigietta asiakas olisi valmis maksaa hie-
man enemman, jos palvelun laatuun voidaan luota@éjn heidan tydnsa sujuvat pa-

remmin. Toimittajan vaihtokustannus tulee olemada jtapauksessa alhainen.
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Korvaavien tuotteiden uhkaaei ole aivan heti nakopiirissa. Itse ohjautuvabatule-
vat ensimmaisend mieleen. Niihin voitaisiin siirgi@oraan tieto, kuinka tydmaa pitaa

ohittaa. Nain tieymparistdon ei tarvitsisi merKitkkumisohijeita.

Alalla vallitseva kilpailu tulee olemaan kovaa, koska alalle tulo kynnys @tama ja
tietotaso vaatimuskaan ei ole kovin suuri. Markkihdevat kasvamaan kovasti, jos
vaatimustaso nousee. Siihen mahdollisuuteen pita@&d&n uskoa. Naapurissamme

Ruotsissa vaatimustaso on jo nyt paljon meité larkaalla.
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Teen Kilpailijoiden vertailun perustuen netistatagin tietoihin. Tutkin heidan omia

sivujaan, kayttamalla Kauppalehden sivustoja jadjdvastuu.fi sivustoa.
Normiopaste Oy, Vesimyllynkatu 2, Tampere, toimitusjohtaja TomBaarni

Normiopaste on hyvin monialainen yritysrypas. Heltiomana yrityksen&én liikkenne-
merkkien ja liikennetuotteiden teko, likennemegkkiasennus, katuvalaistuksen asen-
talousluvut liikennemerkkien valmistukselle, myyifmia urakoinnille. Kaupparekiste-
riin tdma liikketoimi on merkitty 2008. Taman ryhmbikevaihto on n. 5,1 milj€ (2015).
Voittoa heille jai siita 237 t€. He tyollistavat h0—11 henkiléd. Meihin ndhden heilla

on monipuolisempi tarjooma, tasta esimerkkina hikemerkkien teko ja myynti.

Ramudden Oy Ah Karapellontie 4 C Espoo, toimitusjohtaja Matt&Backman

Heilla on toimipisteet myds Tampereella, Kuopiogs®ulussa. Kaupparekisteriin yri-

tys on merkitty 2012. Heidan vastuuhenkilonsé ouatsalaisia ja rekisterintiedot ovat
my0s ruotsiksi. He toimivat myds muissa Pohjoisiseigoissa toimintaa on ollut ennen
Suomeen tuloa. Yrityksen yritysidea on vuokrataikada ja tehda liikenteen jarjestely-
ja. Tyontekijoita heilla on 4-9 kpl eri lahteisiippuen. Liikevaihtoa heilla oli vuonna

2014 1,2 milj€, mutta liiketoiminta oli tappiollest Heidan toimintakonseptinsa on mel-
ko lahella meidan ajatuksiamme.

Destia Oy, Neilikantie 11 Vantaa, toimitusjohtaja Hannu Laen

Destia-konsernin liikekuvaan kuuluu heidéan yritysggnsa mukaan liikenteenohjaus-
palvelut. Sen lukuja ei ole kerrottu erikseen, folievuista ei voi paatella kuinka suurta
osaa liiketoiminnassa nayttelee heilla valiaikaigkennejarjestelynsé. Koko Destian
liikevaihto oli vuonna 2014 463 milj€ ja kate 12r8lj€. Henkilostda heilla on n. 1500
henkeéd. Kaupparekisteriin nykymuotoinen Destia @mkitty 2008. Destian liikevaihto

on kolminkertainen NCC Roads:n liikkevaihtoon.
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Lujitustekniikka Oy , Juvantasku 1 Espoo, toimitusjohtaja Jukka Jokela

Lujitustekniikka on myds monialayritys. Heidan pées on kallio- ja betonirakenta-
minen, mutta yrityksen sivuilla oli mainittu mydgkennejarjestelyiden tekeminen. Yri-
tys on merkitty kaupparekisteriin vuonna 2003 jaeNaihtoa heilla kaikkiaan on 5
milj€. Lujitustekniikka tydllistdd 30 henkea. Liikaejarjestely toiminnan suuruudesta

ei saa erityista tietoa.

LKJ-palvelut Oy, Vanha Talvitie 10 C Helsinki, toimitusjohtaja et Willman

Kaupparekisteriin yritys on merkitty 2011 ja heiddé&toimiala on toteuttaa tie- ja lii-
kennejarjestelyja. Liikevaihtoa heilla oli vuonn@l12 1,4 milj€. Heidan nettisivuilla on
referensseja vuosilta 2011-2014 ja listan pitudésiomaa, ettd heilla on paljon toi-

mintaa ja asiakkaita.

Vertailun perusteella LKJ-palvelut ja Ramudden osamantyyppisia yrityksia kuin
ViaSafe liiketoiminnasta pitdisi tulla muutamassedessa. Ne toimivat samassa koko-
luokassa, samoilla markkinoilla ja kilpailevat vasti samoista asiakkaista. Nama yri-
tykset ovat niitd, joita meidan kannattaa seuratkkban. Voimme my6s yrittdd oppia
heiltd, miten tata bisnesta tehdaan. Destia taasorantyyppinen konserni kuin NCC,

joten molemmat ovat osa isoa yritysta.



SWOT-analyysi NCC ViaSafe

Vahvuudet Heikkoudet

[ Pohjoismainen konsepti ja sen kehitystyo
[ Pohjoismaiset referenssit

[ Pohjoismaiset volyymit hankintojen nékdkulmastgasa
[l Asiakasverkostot myds muiden toimialojen kau

[ Pohjoismainen toimija ja yhteisty®

[l Benchmark

[1 Markkinoiden suotuisa kehittymine

[ Tilaajavaatimusten ja valvonnan muutokset

[ Yrityskuvan suotuisa kehittyminen toiminnan myota

Liite 4

[l Ammattitydvoimaa ei ole paljoa talossa

[] Paikalliset resurssit
[1 Kehitteilla olevat prosessit ja tydkalut
[ Meilla ei ole koko maan kattavaa verkostoa

Mahdollisuudet Uhat

[] Tydmaiden valvonta ei tiukkene
[ Kilpailun lisdéntyminen
[ Kaluston alhainen kayttdaste
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Asiantuntijoiden haastattelu 3.9.2015

Tapio Syrjanen, Liikenne ja infrastruktuuri -vasalue, kunnossapito-yksikkd, Pirkanmaan
ELY-keskus, @ely-keskus.fi, 0408429208.

Suvi Vainio, liikenneturvallisuusvastaava, Pirkammaelinkeino-, likenne ja ymparistokeskus,
0400416473.

Haastattelu tehtiin asiantuntijoiden ty6paikallanpeereella.

Véliaikaisissa liikenteenjarjestelyissé on vieldjgrakorjaamista ja parantamisen varaa. Heidan
huomionsa oli kiinnittynyt erityisesti kevytvayliemuonoihin liikennejarjestelyihin. Autoilijat
huomioidaan paljon paremmin. Etenkin henkilbawaikka taajamaliikenteessd muulla liiken-
teella on merkittava osa, kuten kevyella ja julkeséikenteella

Mita pienempi ja lyhempi tydmaa, sita huonomminhmidettu liikennejérjestelyt, vaikka va-
hinko voi sattua aivan hyvin niillakin tyémailla.aRan puutteen takia valvonnan maard omana
tyona on vahentynyt viime aikoina. Valvontaa oritiig kayttamalla ulkopuolisia konsultteja
kuten Ramboll. He ovat tehneet myds auditointdjd, edhtaisiin, mikd on turvallisuuden taso
véliaikaisissa liikennejarjestelyissa.

Kaapeleiden piilottajat on yksi ryhma, jolla liikegjarjestelyt on huonoissa kantimissa. Syy on
varmaan ammattitaidottomuudessa, ja siing, ett@iy&ovin liikkkuvaa, eli vaadittaisiin paljon
likennejarjestelyiltd suhteessa varsinaiseen tpohdliaikaisen liikennejarjestelyiden paran-
tamisen avain asia on asennekasvatus ja vapaalgoiduillakin toimialoilla, kuten tiemerkin-
tayrityksilla, on sovittu, etta he tarkastavat temsa tydmaita ristiin, jotta saisivat ulkopuolista
nakemysta omiin tydturvallisuusasioihin.

Tilaajilla on lainsdadannon kautta suuri vastudugéallisuudesta. Lainsaadanto tiukkeni jokin
aika sitten. Tilaaja joutuu miettimaan ja asettams@énnot ja kaytannot, miten tyémailla toimi-
taan. Nykyisin urakoitsijat ovat itse vastuussamgiden liikennejarjestelyiden toteuttamisesta,
ja ne kuuluvat urakan hintaan. Tama ei varmastinkata tekem&an kaikkea turvallisuuden
hyvéksi, koska kaikki ylimaarainenon pois katteedtlksi mahdollisuus olisi erottaa turvalli-
suus ja liikennejarjestelyt omaksi urakseen. Ediiker Pirkanmaalla olisi pienten tydmaiden
likennejarjestelyiden puitesopimus, jonka kautibst kaikkiin urakoihin ulkopuolinen liiken-
teen ohjaus. Nykyisin urakoitsija l&hettaa suummige tiedoksi tilaajalle, mutta niiden syste-
maattista tarkastamista ei ole. Suuremmissa urskaitkopuoliset valvojat huolehtivat muun
valvonnan ohessa myos liikkenteenohjaussuunnitedmist

Esimerkki teorian ja kaytdnnon toteutumisesta: nuoibeiden kaiteiden tolppien ymparilta
niitto tapahtuu ajoradan puolelta ilman, etta mmritgilla on mink&éanlaista liikkenteenohjausta.
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Kyselyn kysymykset

. 8

Hei! 2.11.2015

Olen Juha Hirvonen ja tydskentelen NCC Roads:igéyllikkona. Opiskelen YAMK-
tutkintoa Karelia Ammattikorkeakoulussa Joensuubllyd.on opinnaytetyon tekemisen
aika. Se tehddadn omaan tydpaikkaan. Yritys tuo ®momarkkinoille uuden tuotteen
ViaSafe, joka toimii jo muissa Pohjoismaissa. Sepatvelu, joka tarjpaa ammattitai-
toista apua valiaikaisten liikkennejarjestelyideketmiseen. Jotta voisimme palvella asi-
akkaitamme parhaalla mahdollisella tavalla, taerime kasityksen nykytilasta. Pyydan
Teitd kayttamaan hetken aikaa ja vastaamaan kyseMinua kiinnostaa tietad miten
naette valiaikaisten liikennejarjestelyiden laasota talla hetkella katu- ja tietydomailla,
rakennustyomailla, kaapelitydmailla ja muut toimiegt, joissa joudutaan muuttamaan
valiaikaisesti liikennejarjestelyita. Liikennejasjelyiden kesto voi olla hetkesta aina
muutamiin vuosiin. Mitk& ovat teidan mielestd t@esuuden tarpeet ja vaatimukset ja

mita pitaisi kehitta&a?

Kyselysséa on 20 kysymystd, joissa aarilaidat ciwpdin samaa mieltd ja taysin erimielta

vaittaman kanssa. Valissa on alue, jollette hatteadantaa niin voimakkaasti. Pyydan
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vastaamaan noin viikon kuluessa, 12.11.2015 meané&&sstaukset kasittelen luotta-

muksellisesti ja vastauksia kasitelladn yhtena kaksuutena.

Kiitokset etukateen vaivannadstanne.

Yhteistyoterveisin Juha Hirvonen

13.
14.
15.
16.

17.
18.
19.
20.
21.

juhahirvonen@ncec.fi

040 5586713

eri samaa mielta

1234567
Vdliaikaiset liikennejarjestelyt tehdddn ammattimsiesti ja voimassa olevien vaatimus-
ten mukaisesti
Tydmaan ohittava liikkuja saa kuvan, etté turvallidesta huolehditaan
Tyomaan ohi kulkeville ovat jarjestelyt hyvin sdaliéga johdonmukaisia
Tyontekijoiden kannalta jarjestelyt takaavat hytgiturvallisuuden
Nykyisin huonojen valiaikaisten liikennejarjestelgn takia tapahtuu vaaratilanteita tai
onnettomuuksia
Tilapéaisten liikennejarjestelyiden suunnitelmathatppo tehda
Tilapaisen liikennejarjestelyiden suunnitelmat tédird ammattitaidolla.
Suunnitelmien tekoon kaytettavat ohjelmat ovat &ayvi
Suunnitelmien tekijoita on riittavasti ja heidat loelppo 16ytaa

. Kaytettava kalusto ja merkit ovat laadukkaita jéndgkset tayttavia
. Kaytettavaa kalustoa ja merkkeja on riittavasti
. Urakat tulisi jakaa kahteen erilliseen urakkaans@ssa urakassa tehtdisiin varsinainen

tyo ja toisessa pelkastaan liikennejarjestelyt.nNairmistettaisiin liikennejarjestelyjen
korkea taso

Nykyiset liikenteen jarjestelyvaatimukset ovatiiigéljat ja valvonta huonoa
Tilapaisesta liikennejarjestelysta ja niiden tekessta on saatavissa riittavasti tietoa
Vaatimukset ovat sekavia koska Livi, ELY ja kunaatttavat omia vaatimuksiaan.
Tieturva 2 antaa tayden patevyyden ja ymmarrykseten valiaikaiset likennejarjeste-
Iyt pitéd& hoitaa

Patevoittamiskoulutukselle olisi tarvetta

Laadukkaalle arvoketjulle, suunnittelu-toteutusiyito, on tarvetta
TMA-tormayssuojien ja TTMA-tormaystrailereiden kéd pitaa lisata

Véliaikaisten lilkennejarjestelyiden huolto ja yiéo tehd&aén hyvin.

Vapaa sana
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Kyselyn kysymykset
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Kyselyn vastaukset ja analysointi

Valiaikaiset liikennejarjestelyt kysely sai yllattnh hyvan vastaanoton. Lahetin 102

kyselya, joihin vastauksia tuli 56 kpl. Jalkeenp&aelvisi, ettd muutamia osoitteita oli

vaarin, joten vastausprosentti oli n. 60%. Piddkuduerittédin korkeana. Noin puolet

kyselyista meni ihmisille, joita tunsin tai tiesemnestaan ja toinen puoli oli yrityksen

rekistereistd. Vapaiden kommenttien maara yllastos Niistd heijastui hyvin, etta asia

koetaan tarkeéksi. Osa oli jopa sen tyylisia, pytdettiin tekem&an jotain asian hyvak-

si. Joissakin vastauksissa taas toivotettiin héRkihtaista menestysta opinnaytetytn

tekoon, eli vastaajat olivat henkilokohtaisia kdaéga. Kommentoin itse jokaista vasta-

usta pylvasdiagrammin alapuolelle muutamalla ldisee

Valiaikaiset liikennejarjestelyt tehddan ammattitaitoisesti ja voimassa olevien vaatimusten mukaisesti.

Vastaus Lukumd&ard| Prosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. |Eri mielta 1l 1,79%|]
2. |2 s g,03% [
3 |3 7| 12,50% |
4. |En osaa sanoa 1 1,79% I
5. |5 21| 37,50% | NG
6 |6 18| 32,14% | [
7. |Samaa mielts 3l s5,35% |
Yhteenss 56 100%
Yllatyin kuinka hyvana taman hetkista tilannettegifiéan.
Tydmaan ohittava liikkkuja saa kuvan, ettd turvallisuudesta huolehditaan.
Vastaus Lukumdard| Prosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. |Eri mielta 0| 0,00%
2. |2 3| 5,36%|
3. |3 s/ 3,93%|
4. |En osaa sanoa 0 0,00%
5. |5 29| s1,79% |
6 |6 18| z2,14%| NN
7. |samaa mielta 1 1,79%|
Yhteensa 56 100%

Kysymyksessa on vield paremmat tulokset kuin esteda vastauksessa. Olemmekohan menos-
sa ViaSafe-tuotteella markkinoille, jossa ei taviteiddn ammattitaitoa?
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Kyselyn vastaukset ja analysointi
Viliaikaiset liikennejdrjestelyt tytmaan ohikulkeville ovat selkeitd ja johdonmukaisia.
Vastaus Lukumé&ara| Prosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. |Eri mielta 2| 3,57%|
2. |2 3 5,38%
3 |3 11| 19,64% || NNEGING
4. |En osaa sanoa 0 0,00%
5. |5 20| s1,79% |
6 |6 a| 16,07%| [N
7. |samaa mielta 2| 3,57%|
Yhteensi 56 100%

Harva on tainnut eksya tydmaa-alueella.

Valiaikaiset liikennejdrjestelyt on tehty niin, ettd ne takaavat tydntekijdille turvallisen tyGympadristin.

Vastaus Lukum&ars| Prosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. |Eri mielts 0| 0,00%
2. |2 2| a3,57% (0
3. |3 7| 12,50%| N
4. |En osaa saneoa 0 0,00%
5. |5 27| as.21% |
6 |6 15| 26,79% ([ NG
7. |Samaa mielts 5 a,93% 0
Yhteenss 56 100% |

85% vastaajista oli sita mielta, ettd nykyisen isstojarjestelyt takaavat turvallisen tydskente-
lyn. Minulle tuli mieleen, ettd vastaajat kuuluvaimihenkil6ihin, jotka eivat ole tydmaalla
pimeydessa ja vesisateessa.

Nykyisin tapahtuu vaaratilanteita tai onnettomuuksia, koska viliaikaiset lilkkennejdrjestelyt on tehty

huonosti.
Vastaus Lukum&aré| Prosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. |Eri mielta 4 7,149%|
2. |2 6 10,71% [
3. |3 13| 33,93%| [N
4, |En osaa sanoa 6| 10,71% -
5. |5 10| 17,s6% [N
6 |8 8| 14,29% [N
7. |Samaa mielta 3| 5,36%|
Yhteensé 56 100%

Hajonta oli suuri. Kaikkia vaaratilanteet eivattt@matta rekistertidy tai niité ei huomatakkaan.
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Kyselyn vastaukset ja analysointi
Tilapdisten liikennejdrjestelyjen suunnitelmat on helppo tehda.
Vastaus Lukumaarid | Prosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. |Eri mielta 7| 12,50% |
2. |2 7| 12,50%| [N
3. |3 7| 12,50%|
4. |En osaa sanoa i 1,79% I
5. |s 13| 23,21% | [ N
6 |6 17| 30,352 | [N
7. |Samaa mielts 4| 714%(H
Yhteensi 56 100%

ViaSafe-tuotteelle ja etenkin suunnittelupuolelietarvetta. Mielestani vastaajaryhmalla ei ole
omakohtaista kokemusta suunnitelmien teosta, vaatutkivat ja hyvaksyvat toisten tekemia

suunnitelmia.

Tilapdisten liikennejdrjestelyiden suunnitelmat tehd3ddn ammattitaidolla.

Vastaus Lukumdaré| Prosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. |Eri mielta 1 1,79%|]
2. |2 8| 14,29% || I
3. |3 7| 12,50% |
4, |En osaa sanoa 1 1,79% I
5. |5 18| z214%| N
6. |6 20| 3s,71% | [
7. |samaa mielta 1 1,79%|]
Yhteensi 56 100%

Suunnitelmien hyvéaksyjat ovat yllattavan tyytyvaisieille tuleviin suunnitelmiin.

Suunnitelmien tekoon kdytettivat ohjelmat ovat hywvid.

Vastaus Lukumé&ara| Prosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. |Eri mielta 1l 1,79%(]
2. |2 5| a,93%|
3. |3 7| 12,50% ||
4. |En osaa sanoa 23| 41,07% _
5. |s 14| zs,00% | [ NG
6 |6 7.14% |l
7. |Samaa mielts 3,57% |l
Yhteensé 56 100%

Tassa paljastui, etta kysytylla porukalla ei olaKi®kohtaista kokemusta suunnitelmien teosta.
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Kyselyn vastaukset ja analysointi

Suunnitelmien tekijoitd on riittdvadsti ja heiddt on helppo loytad.

Vastaus Lukumé&ara| Prosentti 2D%| 40%| 60%| 80%| 100%
1. |Eri mielta 3| 5,36%|
2. |2 8| 14,29% || N
3 |3 12| z21,43%| | NGB0
4. |En osaa sanoa 11| 15,64% _
5 |5 10| 17,3s% || NI
6 |6 12| z21,43%| | NGB0
7. |Samaa mielta i} 0,00%
Yhteensd 56 100%

Meidan suunnittelupalvelulle on sittenkin tilausta.

Kaytettdvd kalusto ja merkit ovat laadukkaita ja maaraykset tayttavia.

Vastaus Lukumd&ard| Prosentti 2D%| 40%| 60%| 80%| 100%
1. |Eri mielta 2| 3,57% 0
2. |2 1 1,79%|]
3 |3 15| 26,79% | [ INIGIG
4. |En osaa sanoa 1 1,79% I
5 |s 13| 33,93% |G
6 |6 14| 25,00% | [ NG
7. |samaa mielts 4 7,14% |l
Yhteensd 56 100%

Kohdassa kolme on piikki. Olisivatkohan nama heitkdlleet enemman tydmaalla, eika vain
katsellet auton ikkunasta.

Kaytettdvdaa kalustoa ja merkkeja on riittavasti.

Vastaus Lukumd&ard| Prosentti 2D%| 40%| 60%| 80%| 100%
1. |Eri mielta 1 1,79%]
2. |2 3| s5,36%|
3 |3 10| 17,3s% || NN
4. |En osaa sanoa 5 8,93% -
5 |5 14| z25,00% [ INGE
6 |6 18| 32,14% | [N
7. |Samaa mielts s g,93% [l
Yhteensé 56 100%

Valineiden saatavuus on ainakin hyva, sen tieddisikd kaytdssa puutteita? Kalustoon sat-
saaminen ei ole meidan ensimmaisia tehtaviamme.
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Kyselyn vastaukset ja analysointi

Urakat tulisi jakaa kahteen erilliseen urakkaan. Toisessa urakassa tehtdisiin varsinainen tyé ja toisessa
pelkdstddn liilkennejdrjestelyt. Ndin varmistettaisiin lilkennejdrjestelyjen korkea taso.

Vastaus Lukum&aré| Prosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. |Eri mielts 21| 37,50% |
2. |2 14| 25,00% || INGEGE
3. |3 3| 5,36% |l
4, |En osaa sanoa 3 5,36% .
5. |5 7| 12,50% |
6. |6 6| 10,71%| |
7. |samaa mielta 2| 3,57% |1
Yhteensé 56 100%

Tama on erittdin selva kommentti. Pelkoja voi o8#A hinnat nousevat tai sitten menetetaan
yksi hinnoittelu ja kilpailuetu. Liikennejarjestelyoidaan unohtaa laskennassa, mutta niin teke-
vat muutkin.

Nykyiset vaatimukset liikennejdrjestelyille ovat liian vdljat ja valvonta huonoa.

Vastaus Lukumdaré| Prosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. |Eri mielta 4 7,149%|
2. |2 13| 23,21%| |
3. |3 17| z0,36%| [ INNNEGG
4, |En osaa sanoa 3 5,36% .
5. |5 13| 23,21%| |
6. |6 3 5,36%|
7. |samaa mielta 3| 5,36%|
Yhteensi 56 100%

Alussa oli sama kysymys, mutta toisin pain. Nyt hi€man enemman painoa sille, etté paran-
tamista on.

Tilapaisista lilkennejarjestelyista ja niiden tekemisesta on saatavissa riittavasti tieto.

Vastaus Lukumdara| Prosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. |Eri mielts 0| 0,00%
2. |2 2| 3,57%(l
3. |3 5 a,gs%}i
4. |En osaa sanoa 2 3,57% .
5. |5 11| 19,54% || NG
6. |6 19| 33,93%| NG
7. |Samaa mielts 17| z0,3s% || NN
Yhteensé 56 100% |

Tietoa on saatavissa helposti, mutta onko porukkaista, joka tydskentelee sdanndsten kanssa
jatkuvasti ja ovatko he valveutuneita?



Kyselyn vastaukset ja analysointi
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Vaatimukset tilapdisille liikennejarjestelyille ovat sekavia koska LIVI, ELY ja kunnat asettavat omia

vaatimuksiaan.

Vastaus Lukumaara| Prosentti | 20% 40% @0% 80% 100%
1. |Eri mielts 3| 5,36% |
2. |2 10| 17,86% || N
3. |3 5| 8,93%|
4. |En osaa sanoa 5 8,93% -
5. |5 14| 2s,00% || NG
6. |6 10| 17,36%| NG
7. |Samaa mielts o 16,07% | NN
Yhteenss 56 100%

Tama oli selva vastaus, ettéa pitéisi olla yksi tgb&a méaarittelee vaatimukset. Siis vain yksi
ohjekirja, jolla parjataan kaikissa paikoissa.

Tieturva 2 -koulutus antaa tayden patevyyden ja ymmadrryksen, miten vidliaikaiset liikennejdrjestelyt

pitdd hoitaa.
Vastaus Lukumaara| Prosentti 20% 40% 60% 80% 100%
1. |Eri mielts 8| 14,29% || IIIN
2. |2 8| 14,29% ||
3. |3 11| 19,64% || INEGG
4. |En osaa sanoa 0 0,00%
5. |s 15| 26,79% || NI
6 |6 11| 19,64% || INEGNG
7. |samaa mielta 3| 5,38%
Yhteensi 56 100%

Veikkaan, etté osa porukasta on kaynyt tieturvansin ja todennut, ettd siella kasitellaan vain
vastuu kysymyksia. Itse jarjestelyiden tekeminersionseikka.

Tilapdisten liikennejdrjestelyiden patevditymiskoulutukselle olisi tarvetta.

Vastaus Lukumdara| Prosentti | 20% 40% 00% 80% 100%
1. |Eri mielts 3 5,36% |
2. |2 2| 3,57% |0
3. |3 4 7,14%|l
4. |En osaa sanoa 5 8,93% -
5. |s 14| 2s,00% || NN
6 |6 13| 23,21% | N
7. |Samaa mielts 15| 26,79% | NN
Yhteensé 56 100% |

Porukka tunsi piston sydamessaan. Olisi tarvettanpaalle koulutukselle kuin tieturva 2.



Liite 7 7(7)

Kyselyn vastaukset ja analysointi

Laadukkaalle arvoketjulle - suunnittelu, toteutus, ylldpito on tarvetta.

Vastaus Lukumé&ara| Prosentti 2D%| 40%| 60%| 80%| 100%
1. |Eri mielta o/ 0,00%
2. |2 o| 0,00%
3 |3 1 1,79%]
4. |En osaa sanoa 8| 14,29% -
5. |5 17| 30,35% | [ NG
6 |6 12| 21,43 ||
7. |samaa mielta 18| 32,14% || NN
Yhteensi 56 100%

Taalta 1oytyi hyva vastaus meille.

TMA-térmayssuojien ja TTMA-térmaystrailereiden kdyttaa pitdisi lisata.
Vastaus Lukumdara| Prosentti 2D%| 40% | 60%| 80%| 100%
1. |Eri mielta 1| 1,79%|]
2. |2 s 10,71% | [N
3. |3 5| a,93%| 0
4. |En osaa sanoa 3| 14,259% -
5. |s 19 33,23 | [N
6 |6 11| 19,64% || NG
7. |Samaa mielta 6| 10,71%| [N
Yhteensd 56 100%

Tassa nakyy varovainen kannatus lisdamiselle. @iignyt kysya toisella kysymykselld, millai-
sissa paikoissa kayttoa pitéisi lisata.

Viliaikaisten liikennejdrjestelyiden huolto ja ylldpito tehd3dan tdna pdivand hyvin.

Vastaus Lukumdard| Prosentti 20%| 40% | ﬁﬂ%l 80%| 100%
1. |Eri mielts 2| 3,57% |0
2. |2 s 10,71%||H
3. |3 16| 23,57%| |
4, |En osaa sanoa 4] 0,00%
5. |5 26 4s,43% [N
6. |6 5| a,93%|
7. |samaa mielta 1| 1,79%|]
Yhteensd 56 100%

Keskialueen vieressa enimmat vastaukset joten aepéwutta on yllapidossa.
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Kyselyn vapaa sana osion kommentit

Osassa hyvin osassa todella heikosti. Liian mongakkatarjouspyynnossa vaaditaan liikenne-
jarjestelyiltd paljon jopa esimerkiksi valiaikaisi@kaidetta tai vastaavaa ja erdat urakoitsijat
voivat korvata kyseisen vaatimuksen patkalla ligipusa ja loppu osalle ei mitédén. Valvonta ja

asioiden vaatiminen urakkasopimuksen mukaan kaitalsapuolisesti parantaisi jo tasoa paljon.

Tassa urakoitsijan nopeat vastaukset!

Ohjeet ovat hyvat. Ongelma on, ettei niitd haluteetaa. Urakoihin on paasaantoisesti sisally-
tetty tyon aikaisen liikenteenjarjestelyt, muttastovasti niihin ei varauduta riittavasti tai litke
teenjarjestelyjen hoitoon ja yllapitoon ei panasteittavasti (=sdastokohde). Mieluummin pyri-
tédn minimoimaan niiden kulut ja korjaamaan vasta joku huomauttaa. Toistuvasti esiintyy
sekamerkitysta eli vaikka ohjeet ovat yksiselitteisiiin merkkien laatuvaatimuksia ei haluta
noudattaa vaan kerdilladn merkkejd mistda saada&ayj@taan niitd. Tama on mielesténi oire
siité etta palveluntuottajapuolella ohjetta ei dutdi vaadita luettavaksi, vaikka se on olemassa.
Tieturva Il kurssin kaynyt tietdd nama kaikki, nautisetetaanko palveluntuottajilla sellaisia
vaatimuksia etté on luistettava siella missa vaoid@a sitten asiaa ei pideta vakavana. Valvon-
nan lisédminen ei mielesténi ole kestava ratkaistd tulee hukkaa kun joku kyttaa ja vaatii
asioita korjaamaan. Kestavampi ratkaisu on kun titisten liikenteenjarjestelyjen téarkeys
turvallisuuteen liittyen omaksutaan ja sen mukdataan toimia. Opitaan ruotsista, siella kaikki
ymmartavat etté tyontekijoitten ja sivullisten talisuus on tarkeda. Me ollaan vield kaukana
takana.

Urakkakohteet toimii tyydyttavasti. Ongelmia on kkwhde pieni ja lyhytkestoinen. Tyypillisia
ongelmakohteita: vesilaitoksen korjaukset/tyémdedukolampoétydmaat, kaapelinrakentajat,
pienet katukorjaukset, asfalttipaikkaustyot, yltépict (lumen kuormaus jne.)

ongelma on nopeasti liikkuvat tyokohteet, esimukarkinta. liséksi "mokkilaiset” (talonraken-
tajat ja saneeraajat) ovat ulalla liikennejarjgssed.

tilapaisten lilkkennejarjestelyjen korjaus, huoliovplvonta tyén aikana ovat usein heikkoa.

Vastaukseni perustuivat paasaantoisesti kokemukginen kunnan liikennejarjestelyista. Hy-
vaa jatkoa opinnoille.

Isommissa firmoissa tdhan on keskitytty ja pantsigaremmin, mutta pienissa ja keskisuurissa
yrityksissa olisi kylla aika paljon parannettavaekg osa- alueella.

Mm. kuka vastaa kohteesta, onko tyd kéynnissa myjikenloppuisin, siis merkit ei peitetty
vaikka ty6 keskeytetty, asiat ovat epaselvia.

Onnea ja menestysta opiskeluusi!

Erityisen suurta huomiota tulee kiinnittéda lyhytsgten téiden liikenteenohjaukseen
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Kyselyn vapaa sana osion kommentit

Organisaatiossa olisi hyva olla yksi henkild, jaka perehtynyt muita syvéllisemmin asiaan ja
jolle annetaan riittavat edellytykset toimia.

Oli aika vaikea vastata noihin kysymyksiisi koslaaiivat kovin yleistavia. Vastasin ns. omien
rakennuttamiskohteideni kokemusten osalta. LivirEldY:n investointi- ja yllapitohankkeilla
asiat ovat mielestani melko hyvin kunnossa. Hoiddareurakoissa tehtavat yllapitotyot seka
kuntien ja kolmansien tahojen tielld teettdmiemédi jarjestelyjen taso vaihteleekin huomatta-
vasti paljon enemman. Kysymyksiisi olisi siis vairuastata molempia daripaiden vaihtoehtoja
kayttéden tai kaikkea siltéd valiltd. Olet kuitenkaatimassa opinnaytetyotasi tarkeasta - sanoisin-
ko elintdrkedstéd aiheesta. Onnea ja menestysti! mer@ely-keskus.fi

Tilapaisissd, tydmaa-aikaisissa liikennejarjessgslition puutteita kaupunkiymparistossa. Talon-
rakennustytmaat, jotka ulottuvat katualueelle mgtalat erityisen ongelman: tietotaitoa ei ole
ja kuntaorganisaatiossa lupaviranomainen ei ehidiowzaan. Valtateilla ja kaduilla tehtavilla
kunnallisteknisilla tydmailla asiat on padsaantsiiseoidettu hyvin. Suunnitelmat ja toteutus on
ammattitaitoista.

Valvonnan taso vaihtelee suuresti paikkakunnassae¢a. Myos ELY -keskuksien valvonta on
ldhes kokonaan lakannut.

Liikennemerkit esim. ELY:n toimesta dwg/PDF:ksiyj#épito. ELY ja kunnat toiminta todella
kirjavaa. Urakkalaskenta hankalaa, kun ei ole vartaatutasosta esimerkiksi. ELY:n menettely
yleisella tielld tydskentelysta kankea ja vanhaai@i&n. Lupa pitd& anoa ja odottaa kasittelya,
jonkin nakdinen kevennys oltava. Urakoitsija menaigein lilan keveilld liikenteenohjauksilla
ja toisaalta niihin tilaajan on vaikea puuttua keinole "mahdollista" osoittaa etta ohjaus on
puutteellinen (ennen kolaria). Toisaalta tilaajallale mitdan mahdollisuutta suunnitella liiken-
teenohjaussuunnitelmia valmiiksi, kun niihin vailaat usein toteuttamistapa, tyyli , ajankohta ja
laajuus. Namé voivat poiketa huomattavasti tilasggannnittelemasta ja néin ollen on myds
kustannustekija.

Tieturva koulutus on hyvaa silloin kun péatevat kdtdjat ja tekijat ovat siséistaneet sen tarpeel-
lisuuden. Unohtamatta merkkien tarpeellisuuttagpeusrajoituksia niiden kaytossa.

Pienet urakoitsijat eivat valttamattd osaa tai&iexiten valiaikaiset liikennejarjestelyt tulisi
hoitaa. Isommilla taas paahuomio kiinnittyy vargean tekemiseen ja usein #leipaannytaan
likenteen hoitoon.

Pitempiaikaisten rakennuskohteiden jarjestelyt péébyvin tehty ja laadukkaasti, seka niita
huolletaan saanndllisesti. Lyhytaikaiset huoltotidiitto, lampunvaihto, merkkien uusiminen)
usein vield tehty kevyehkosti eivatkd suojaa tetdjilkoiselta likenteeltd. Kehitys menossa
kuitenkin kokoajan parempaan suuntaan. Tosin kaemghjan ovat sitten ihan oma rotunsa
naissa karkeloissa!!!!

Kiitos kyselysta. Mielenkiintoinen aihe. Onnea jamastysta opinnaytetyén tekoon.
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KEY

I Z)
&PARTNER

Merkit ja kalusto
vuokrataan
yrityksesta X

Henkilokuntaa
saadaan
vuokratyévoima
firmasta

Ostot keskitetaan
liikennemerkki
liikkeeseen.

NCC-
aluetoimistojen
paikallistuntemus

Business Model Canvas

§ KEY
ACTIVITIES

Paljon yhteydenottoja ja
kaynteja asiakkaisiin.
Mainonta ja
esittelymateriaalin teko.
Suoramainonta ja
ammattilehdisto, ammatilliset
kanavat.

Virainomais yhteistyo

KEY
RESOURCES

Henkilokunta on tarkein
resursi, 2-3 tyonjoht, 1
tyomaapaallikko.
Kalustoa: 1 térmaériauto, 3
lilkennejarjestely autoa
merkkeineen.

Pieni tukikohta.

Myyntityd vaatii resurseja.
Hinnoittelu ja hinnosto pitaa
luoda, tarjouspohjat ja
kaytannot

{1,

2 VALUE
u PROPOSITION

Parempaa turvallisuutta
tyontekijoille ja tyomaata

Q CUSTOMER
RELATIONSHIPS

Henkilokohtaiset
kontaktit ovat
tarkeita.
Vakiintunutta
asiakaskuntaa ei viela
ole.

Kaikkia asiakkaita
pidetaan tarkeina
koska pienetkin voivat
olla tulevaisuudessa

ohittaville kulkijoille.

Kiristyvat
turvallisuusvaatimukset -
tietotaidon puute

Teemme jarjestelyt
avaimet kateen
periaatteella.

Liikennejarjestelyt

suuria.
< 7 SALES
CHANNELS

NCC:n sisainen tiedottaminen.
Puskaradio positiivinen viesti,
suoramarkkinointi.

Myynti- ja markkinaosasto on
lujasti mukana.

Myyjat markkinoivat myos
tata.

Suoramarkkinointi on kallista
mutta asiakaskunta on suppea.

CUSTOMER
SEGMENT

e

Liikenne ymparistossa
tyoskentelvat yritykset
- oma talo

- siltaurakoitsijat

- kaapelifirmat

- maanrakennus
urakoitsijat pienet ja
suuret

COST STRUCTURE

Tyoévoima, oma ja alihankkijat on kalleinta.
Myyntiin ja markkinointiin maksaa paljon.
Hiljainen kausi talvella hirvittaa.
Infra-alan yrityksille myyntion on luontaisinta mutta
asiakaskunta pitad saada mahd laajaksi.

vaivattomasti

REVENUE sTREAMS‘Voiva'( keskittya ydinosaamiseensa.

Nyt tekevat itse hinta edell laadusta

valittamatta.

Asikkaat eivat ole tietoisia
kustannuksista, epamaarainen

__kustannusera.

‘Meille tulovirrat muod pienisté puroista.™






