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Taman opinnaytetyon aiheena oli nostoalan koulutuspalvelujen tuotteistaminen Venajan
markkinoille. Tavoitteena oli kuvata tuotteistamisen prosessi, joka oli tehty Jari
Parantaisen menetelmaa kdyttaen. Taustatyokaluna kaytettiin PESTE-analyysia, jolla
kuvattiin Vengjan poliittista, ekonomista, sosiaalista, teknologista ja ekologista tilaa.
Yhtena tavoitteena oli tutkia myos kansainvalistymisprosessia. Opinnaytetyon case-
yritys oli Faktia Koulutus Oy, joka tuottaa aikuisen ammatillista perus- ja
lisakoulutusta. Yrityksen yhtena kérkituotteena ovat nostoalan koulutukset. Tdméan
opinnaytetyon tarkoituksena oli myos nostaa esille koulutuspalvelujen tuotteistamisen
tarkeys.

Opinndytetydn ensimmainen osassa késitellaan kehittamistyon lahtokohtia.
Kehittamistyon tehtavana oli pyrkia kansainvélisille markkinoille ja tassa tapauksessa
kohdemaan oli Vengja. Sitten kerrotaan kansainvalistymisen strategiaan liittyvié
taustoja yleisella tasolla ja tutustutaan Venéajan liiketoimintaympéristoon PESTE-
analyysin avulla. Kehittdmistyon varsinainen tavoite, tuotteistamisprosessi esitelldén
seuraavaksi ja lopuksi pohdintaa tyosta.

Kehittamistyon lahestymistapa oli konstruktiivinen ja menetelméané on kaytetty
prosessi- ja dokumenttianalyysia. Tarkeimpana aineistona kehittdmistyon sisallossa oli
vapaamuotoinen asiantuntijahaastattelu, jonka tarkein tehtdva oli saada kokonaiskuva
Vengjan markkinoista ja niille sijoittumisesta.

Tamén kehittdmistyon tuloksena on nostoalan koulutuspalvelujen tuotteistamisprosessi,
joka on kuvattu prosessin etenemisen ja Jari Parantaisen menetelmén mukaisesti kohta
kohdalta. Prosessi tuotti materiaalia jota kdytetddn tulevaisuudessa markkinoitaessa
case-yrityksen koulutuspalveluja Vendjan markkinoille. Kehittdmistyd toi mukanaan
myds uusia tuotteistamisalueita, joihin timén tyon mallia voidaan kayttaa soveltuvin
osin.
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Subject of this thesis was to productised lifting training services to the Russian market.
The objective was to describe the productization process, which was made using the
method Jari Parantainen has created.

One of the tool used was PESTE analysis, which described the Russian policy,
economical, social, technological and ecological status. One of the aims was also to
investigate the internationalization process. Thesis case company was Faktia Education
Ltd, which provides adult vocational education. One of the company’s top product is
lifting education. The purpose of this study was to highlight the importance of
productization of education services.

The first part of the thesis deals with development starting points. The task of the
development was to strive for the international market and in this case the target country
was Russia. The second part explains the background of the internationalization strategy
at a general level and gets to know the Russian business environment via PESTE
analysis. The actual objective of the development, productization is presented in the
third part and, finally, reflection of the work.

Development approach was constructive and the method has been used in the process
and document analysis. The main material for the development content of the interview
was an expert, whose main task was to get an overall picture of the Russian market and
those positioning.

The result of this thesis is the productization process applied to education services. The
process is described step-by-step using the method of Parantainen. The process
produces material, which can be used in future when marketed education services to the
Russian market. Also the development work revealed new productization topics for
future development.

keywords: productization, internationalisation, process of productization
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1 JOHDANTO

Koulutuspalvelut ovat jokaisen ammatillisen oppilaitoksen kulmakivi. Koulutuspalvelut
ovat asiantuntijapalveluita ja kouluttajat ovat asiantuntijoita. Harvemmin ajatellaan
koulutuspalveluita myytavina tuotteina tai ettd niitd voisi jollain tavalla tuotteistaa.
Kuitenkin taloudellinen epdvarmuus uhkaa my6s ammatillista koulutusta ja myytavia
palveluita pitdd loytyda oman osaamisen siséltda. Namé& palvelut harvemmin ovat

sellaisenaan myyntikelpoisia, joten tuotteistaminen on perusteltua.

Tuotteistaminen néhdaan tarkedksi osaksi kannattavaa liiketoimintaa. Silla pyritaan
lisdédmaadn asiakkaan ostohalukkuutta ja saamaan palvelulle lisdpotkua. Sen tarkoitus on

tehdd palvelusta myds monistettava, jotta myynti olisi viela helpompaa.

Tassa kehittamistyossa kasitelladn erddn koulutuspalvelujen tuottajan nostoalan
koulutusten tuotteistamista Vengjan markkinoille. Oman haasteensa tuo vieras kulttuuri,
mutta toisaalta se antaa myos lisamotivaatiota; tatd palvelua ei ole ennen viety

Vengjalle.

Nostoala on Vengjalla hyvin monimuotoista. Télla hetkella Vengjalla rakennetaan mm.
Moskovan ymparistdon uutta siltaverkostoa jolla p&asee ohittamaan keskustan ruuhkat.
Osaavasta tyévoimasta on kaikilla aloilla pulaa. Nostoalalla ei ole erillistda koulutusta
Vengjalla, mikda ndkyy mm. tapaturmina ja tydkoneiden rikkoutumisina. Tahén
haasteeseen koulutuspalvelujen tuottaja on vastaamassa, halutessaan tuotteistaa

nostoalan koulutuspalveluita Vengjan markkinoille.

Talla hetkella Vengjan ruplan kurssin heilahdukset asettavat omat haasteensa, mutta
toisaalta kokemus on osoittanut, ettd Venajalla liikkuu silti paljon rahaa ja sitd myos

kaytetédan jo olemassa oleviin hankkeisiin.



2 KEHITTAMISTYON LAHTOKOHDAT

2.1. Tavoite

Taman kehittdmistyon tavoitteena oli tuotteistaa nostoalan koulutuspalveluja niiden
laajentumispyrkimyksissa  kansainvélisille  markkinoille.  Tavoitteena oli, ettd
tuotteistaminen tulisi helpottamaan ja yhtendistimadn nostoalan koulutuspalvelujen
myynti- ja markkinointityotd. Syntyneitd tuloksia voidaan hyddyntad myods muilla
koulutusaloilla. Téssd kehittdmistydssa laajentuminen koskee vain Vengjan

markkinoita.

2.2. Tutkimusmenetelma ja rajaukset

Tama kehittdmisty0 koostuu kuudesta luvusta. Ensimmainen luku on johdanto, toinen
on kehittdmistyon ldhtokohdat, joka esittelee tilanteen kehittdmistyon alussa. Luvussa
kolme, kansainvalistymisen strategia, maéaritelld&dn kehittdmisyon kansanvalisyyden
taustaa. Neljdnnessé luvussa tutustutaan Vendjan liiketoimintaymparistoon. Luvuissa
viisi ja kuusi esitellddn tuotteistamisprosessi. Lopuksi tehd&an paatelmia
kehittamistyosta luvussa seitseman. Kehittdmistyossa tuotteistaminen,
kansainvélistyminen, Vengjan liiketoiminta ja koulutuspalvelut nivoutuvat yhteen, josta

tuloksena on tuotteistettu koulutuspalvelu Venajan markkinoille. (Kuvio 1.)

Teoreettinen viitekehys koostuu kansainvalistymisen kasitteestd ja palvelujen
tuotteistamisesta. Yksi tarkeé osa teoreettista viitekehysta on Vendja. Vendjan tutkimus
perustuu poliittiseen, taloudelliseen, sosiaaliseen, teknologiseen, ekologiseen, lain ja

kulttuurin nakokulmiin.

Kehittdmistyon lahestymistapa on konstruktiivinen ja menetelmand on kaytetty

prosessi- ja dokumenttianalyysia.

Koska koulutuspalvelujen tuottajalla on useita eri koulutusaloja ja kaikki eivét ole

sellaisia sisélloltadn, joita voidaan ajatella puhtaasti koulutusvientituotteina, on



kehittdmisty0 rajattu nostoalan koulutuspalveluihin. Ty6ssa ei myoskaan kasitelld itse

oppimisprosesseja.

Tuotteistaminen on o0sa innovaatioprosessia, mutta tasta tyostd innovaatioiden

tuottaminen rajattu pois, koska ty0 olisi laajentunut liikaa.

Tuotteistaminen

Kansaln: Koulutus
valisty-

" palvelu
minen

Venajan
markkinat

KUVIO 1. Kehittdmistyd

2.3. Faktia Koulutus Oy

Faktia Koulutus Oy (Faktia) on Lounais-Hdmeen ammatillisen koulutuksen
kuntayhtyman omistama aikuiskoulutusta tuottava osakeyhtid. Faktian tehtavénd on
jarjestdd aikuisten ammatillista perus- ja lisdkoulutusta. Faktian koulutuksen
jarjestamisluvassa on lisdksi maééritelty toistaiseksi voimassaoleva tydeldman

kehittdmis- ja palvelutehtava.

Faktia toimii kiintedsti Forssassa ja Turussa ja silla on toimintaa myds Espoossa,
Héameenlinnassa, Salossa ja Loimaalla. Liséksi nostoalan koulutuksia jérjestetaan
valtakunnallisesti sielld missd tarvetta ilmenee. Faktian paatoimialat ovat tekniikka,
sosiaali- ja terveysala, joka sisaltdd ohjauspalvelut, ja palveluliiketoiminta.
Koulutustoimintaa johtaa toimitusjohtaja-rehtori  jonka alaisuudessa toimivat

koulutuspaallikot.



Faktian visio on olla vuonna 2016 koulutusalan yritys, joka pystyy tuottamaan
sisalloltaan seka yksilon ettd yrityksen tarpeeseen vastaavia tasmallisia ja tarvittaessa
monialaisia koulutuksia

+ Edellakavijana ja ajantasaisesti

* Nopeasti ja notkeasti

+ Laadukkaasti ja varmasti
Faktian kouluttajat ovat valmentajia, jotka ovat kiinnostuneita jokaisen asiakkaansa
paasemisesta tavoiteltuun paamaardan ja jotka suunnittelevat kullekin asiakkaalle
yksilolliset opiskelutavat. Valmentajat myds varmistavat, etta haluttuun lopputulokseen
paastaan. (Faktia Koulutus Oy 2015)

Faktian kansainvalisyysstrategia on kytketty nostoalan osaamiseen ja kansallisella
tasolla ylivoimaisuuteen seka toisaalta opettajien ja oppilaiden liikkuvuuteen. Faktialla
on yhteydet Baltian ja Balkanin maihin sek& Vendjélle. Yhteydet on luotu EU:n
rahoittamien hankkeiden kautta sek& Forssan kaupungin yhteistyokuvioiden kautta.

2.4, Nostoala

Faktia tunnetaan nostoalan johtavana kouluttajana Suomessa. Faktia on ainoa
organisaatio joka tuottaa valtakunnallisesti kaikkia nostoalan koulutuspalveluita.
Nostoalalla kuljettajien patevyyksistd on saddetty lailla. Kaikilta ajoneuvo-, torni- ja
linkkunosturinkuljettajilta vaaditaan kuljettajakortti. (\Valtioneuvoston asetus 403/2008.)

Faktialla on hyva maine nostoalalla huolellisesta toiminnasta, omasta konekannasta ja
Euroopan mittakaavassakin ainutlaatuisista nosturisimulaattoreista johtuen. Faktialla on
my0ds 1SO-9001 laatusertifikaatti nostoalalle. Nostoala Suomessa on osoittautunut
olevan edelld useita muita maita koulutuksen, tutkintojen ja tydelamévastaavuuden
osalta. Faktia on luonut yhteistyGsuhteita Baltiaan, Balkanille ja Vengjélle. Naissa
yhteistyGtapaamisissa on noussut esille myods Faktian nostoalan osaaminen ja toisaalta
kohdemaissa osaamisen puute, mikd nakyy mm. tapaturmatilastoissa. Naistd

lahtokohdista on siis ollut hyvé l1&hted kehittdméan Faktian nostoalan osaamisen vientié.
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2.5. Toimenpideohjelma koulutusviennin lisdamiseksi

Opetusministeri Krista Kiuru asetti 15.8.2013 selvitysryhman, tohtori Pdivi Lipposen
johdolla, laatimaan toimenpideohjelman koulutusviennin edistamiseksi. Ryhman
asettamisen taustalla oli valtioneuvoston kesékuussa 2013 hyvéaksymé Team Finland -
strategia, jossa Opetus- ja kulttuuriministerion tehtavéksi annettiin koulutusviennin

toimenpideohjelman laatiminen vuoden 2013 aikana.

Selvitysryhmén laatimassa Suomi kansainvélisille koulutusmarkkinoille -julkaisussa
todetaan ettd aiempaa merkittadvdmpi osuus kansainvalisten arvoketjujen ja -verkostojen
lisdarvosta ja  taloudellisesta  kasvusta syntyy aineettomasta padomasta.
Menestyaksemme meidan pitdd olla hyvid toiminnoissa, jotka tuottavat
lopputuotteeseen eniten arvonlisaysta. Arvonlisdys on suurin tuotteen arvoketjun aluissa
ja lopussa. Ne koostuvat yleensd palveluista kuten suunnittelusta, konsultoinnista,
tutkimus- ja kehitystyostd, testauksesta sekd branddyksestd ja markkinoinnista.
Kansainvalisessd tyonjaossa Suomi on erikoistunut, ja erikoistuu yha enemman
toimintoihin ja tyotehtdviin, joissa tarvitaan hyvéa koulutusta, osaamista ja luovuutta.
(Suomi kansainvalisille koulutusmarkkinoille 2013.)

Selvityksesta kdy ilmi etta tydryhma painottaa selkeésti korkeakoulujen koulutusvientia,
vaikka julkaisussa mainitaan ettd suuri osa koskee my6s ammatillista koulutusta.
Tyoryhmd ehdottaa my6s CIMO:n, Kansainvalisen liikkuvuuden ja yhteistyon
keskuksen, roolin lisdéamista koulutusviennissa hyédyntamalla heidén palveluitaan ja

asiantuntemustaan. (Suomi kansainvalisille koulutusmarkkinoille 2013.)

Edelld mainitussa selvityksessd mainitaan myos, ettd oppilaitoksilla ei ole riittavasti
kokemusta osaamisensa tuotteistamisesta, liiketoiminnasta sekd siit4, kuinka
ansaintalogiikka rakennetaan. Myos kansainvélisen sopimusjuridiikan osaaminen on
vahdistd. Oppilaitokset lahtevat toimintaan osin vadrin odotuksin. Osa oppilaitoksista
tarvitsisi tukea koulutusvientitoiminnan kdynnistdmisessd, liiketoiminnallisen ajattelun
Kirkastamisessa ja  osaamisen  tuotteistamisessa.  (Suomi  kansainvalisille
koulutusmarkkinoille 2013.)
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Koulutusviennin mahdollisuuksia eri markkinoilla ei tunneta riittavasti. Eri markkina-
alueilla tarvitaan erilaisia toimintatapoja ja toimenpiteitd. Esimerkiksi valtionhallinnon
tuki voi joissain maissa olla valttdmatonta. Joissain maissa koulutusvientia ei ole
mahdollista tehdd ilman yhteistyotd ja yhteistyOrakenteita paikallisten toimijoiden

kanssa. (Suomi kansainvalisille koulutusmarkkinoille 2013.)

2.6.  Vengjan markkinat

Vendja on valittu nostoalan markkinakohteeksi siitd syystd, ettd sinne on jo tehty
pohjatyotd. Olemme kayneet tutustumassa venélaiseen rakennusteollisuuteen, olemme
tavanneet vendldisten ammatillisten oppilaitosten edustajia, sek& myds yliopistojen
edustajia. Olemme tutustuneet vendldiseen kulttuuriin eri tavoilla ja saaneet tietoa
venaldisestd byrokratiasta. Yksi tarkeimmistd tapaamisista on ollut suomalais-
venaldisen kauppakamarin jarjestama yrityspaiva. Saimme tavata eri alojen yrityksia ja
oppilaitoksia. Saimme tietoa my0ds kouluttajasertifikaatista, jota kaytetddn Moskovassa.
Sertifikaatin myontd4d moskovalainen viranomainen ja sitd ei voi saada esimerkiksi
Pietarista. Sertifikaatti koskee siis kaikkea koulutusta jossa ollaan koneiden kanssa
tekemisissa. (Juha Vétto 2014.)

Itse koulutus on mahdollista jarjestdd englanniksi, silla suurin osa siséllosta perustuu
kasimerkkeihin ja kansainvalisesti tunnettuihin sanoihin. Palvelun myynti sen sijaan
taytyy tapahtua vendjaksi, silla vendldiset ostavat vain sitd mitd he ymmartavat. (Juha
Vitto 2014).
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3 KANSAINVALISTYMISEN STRATEGIA

Kansainvalistymisen strategia on monille yrityksille tata paivaa. Se pitéa siséllaan
paitsi kansainvélisyyden tarkastelun kokonaisuutena yrityksen strategian ndkokulmasta,
my06s suunnitelman edellytyksistd etabloitua kansainvélisille markkinoille seké

operatiiviset toiminnot.

3.1. Kansainvalistymisen lahtokohtia

Yritysten kansainvalistymiselle on monia eri syité. Joillekin se liittyy kasvustrategiaan,
kun taas toisille se saattaa olla ainoa tie pitaa yrityksen liiketoiminta kdynnissa. (Pirnes
& Kukkola 2002, 63.) Joka tapauksessa kansainvalistyminen on tullut suureksi osaksi
yritysten péivittdista toimintaa. Paatos kansainvalistymisestd tehddéan yleensa strategian
paivittdamisen yhteydessa ja siihen liittyy prosessi, jossa yritys tai yksilo kehittaa
itselleen valmiuksia toimia erilaisissa, kansallisesti tai kulttuurisesti rajaamattomissa

toimintaymparistossa. (Korhonen 2013, 5.)

Yritysten kansainvélistymisen tunnusmerkkeja ovat edelld mainittujen lisaksi
eteneminen operatiivisella tasolla vaiheittain yrityksen kv-kokemuksen kasvun ja
toiminnan laajenemisen my6td, mahdollinen strategian puuttuminen ja suunnitelman
puuttuminen kokonaan alkuvaiheessa seka yrityksen kasvava toimintojen riippuvuus
kv-markkinoista. (Pirnes & Kukkola 2002, 63.) Ndma tunnusmerkit ovat monen
yrityksen kohdalla arkipaivad jo siind vaiheessa, kun kansainvélistyminen vasta
Kirjoitetaan strategiaan.

Kansainvélistymispéaatoksen yhteydessa on paatettdvd myds operaatiomuodoista,
tuotestrategiasta ja markkinastrategiasta. Nailla strategisilla lahtokohdilla voidaan
aloittaa prosessi kokonaisuutena ja liittdd se osaksi yrityksen ydin- tai tukiprosesseja.
(Pirnes & Kukkola 2002, 63.)

Yhtena lahtokohtana kansainvalistymisen edellytyksille ovat toimiva liikeidea seka

taloudelliset ja toiminnalliset resurssit. Ennen kansainvélisen toiminnan aloittamista
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yritys joutuu arvioimaan mika on yrityksen toiminta-ajatus ja kuinka sitd toteutetaan
kansainvélisilla markkinoilla. Myos yrityksen taloudelliset resurssit, eli vakavaraisuus,
kannattavuus ja maksuvalmius, on oltava kunnossa ennen kansainvalistymista.
(Korhonen 2013, 8.)

3.2. Kansainvalistymisprosessi

Yrityksen kansainvalistymisprosessin eteneminen riippuu paljon yrityksen toimialasta,
tuotteesta ja valitusta operaatiomuodosta. Keskeisena ajatuksena prosessissa kuitenkin

on, etté tuote on haluttava ja kilpailukykyinen muihin vaihtoehtoihin verrattuna.

Kansainvalisille markkinoille siirryttdessa vaatimukset tuotteille nousevat esille, sill&
mitd kauemmas kotimarkkinoilta ldhdetdan, sitd enemman toimintaymparistojen
erilaisuus korostuu. Yritys voi myyda kohdemarkkina-alueelle samaa tuotetta kuin
kotimarkkinoille tai muunnella tuotetta tai jotakin sen tasoa kohdemarkkina-alueen
vaatimuksia vastaavaksi. Yhtend vaihtoehtona on kehittad kansainvalisille markkinoille
tdysin uusi tuote. Usein vahintddnkin pieni muuntelu voi olla tarpeen tuotteen
markkinoille saamiseksi. Toisaalta taas taysin uuden tuotteen kehittdminen on niin suuri

investointi, ettd usein pk-yritysten resurssit eivat riita siihen. (Korhonen 2013, 11.)

Kohdemaan valintaa kannattaa harkita riittdvan laaja-alaisesti, jotta yritykselld ja sen
tuotteilla on parhaat menestymisen edellytykset. Maavalinnassa kannattaa huomioida
todellisen kysynnén olemassaolo, liiketoimintakulttuurin haasteet ja Kilpailutilanne.
Soveltuvien markkina-alueiden tunnistamiseksi voi k&yttdd esimerkiksi seuraavia
kriteereita:

e markkinoiden kehitysvaihe

ovatko kilpailijat jo tulleet laajasti markkinoille vai onko kilpailu vield heikkoa

¢ jos markkinoilla ei ole kilpailijoita, onko sielld maksavia asiakkaita

o onko tuotteella todellista kysyntdaa markkinoilla

e onko yrityksen liiketoiminta valmis sopeutumaan markkinoiden hintoihin

e onko teknologia ja infrastruktuuri tarpeeksi kehittynytta

e mahdollistaako kohdemarkkinoiden lainsaddanto, tullimuodollisuudet, muut
s&adokset kannattavan toiminnan (Yritys-Suomi 2014.)
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Sopivan markkina-alueen tunnistamisessa kannattaa kéyttdd niin kotimaisia kuin
kohdemaan asiantuntijoita. Kun mahdollisten markkina-alueiden joukko on Kartoitettu
ja rajattu alustavasti, voidaan valituilta alueilta ryhtyd hankkimaan tarkempaa
markkinatietoa. Mikali soveltuvia markkina-alueita on useita, ne kannattaa priorisoida
ja vaiheistaa eteneminen huomioiden mm. markkinapotentiaali, kannattavuus, tarvittava

resursointi ja markkinoille padsyn mahdollisuudet. (Yritys-Suomi 2014.)

Maariskien arvioinnissa hyva tyokalu on PESTE-analyysi. Se on menetelmé jolla
arvioidaan poliittisia, ekonomisia, sosiaalisia, teknisia ja ekologisia tekijoita.
Korkeariskiset maat yleensa karsitaan pois ja keskitytddn niihin maihin joissa riski on
matalampi. Tamén jalkeen tarkastellaan jaljella olevien maiden ominaisuuksia, kuten
tuotteiden tarvetta, ostajakuntaa sek& kilpailutilannetta, ja vertaillaan niitd yrityksen

omiin edellytyksiin toimia kyseisilla alueilla. (Korhonen 2013, 11-13.)

Operaatiomuodon valinta on strateginen péétds, jolla pyritddn hyodyntdméadn yrityksen
kilpailuetua mahdollisimman hyvin. Pirnes ja Kukkola (2002, 77) viittaavat teoksessaan
Reijo Luostarisen tutkimukseen, jossa teollisuusyrityksen kansainvélistymisoperaatiot
luokitellaan seuraavasti:

e vientioperaatiot

¢ ulkomainen myyntikonttori

e lisensointi/franchising, sopimusvalmistus, yhteisvalmistus, valmistava

yhteisyritys

e oma tuotantolaitos

Vienti on helpoin ja halvin tapa laajentua kansainvilisille markkinoille. Tdlloin tuotteet

valmistetaan kotimaassa, ja toimitetaan ostajille joko suoraan tai vilikdsid kdyttden

(Pirnes & Kukkola 2002, 77.)
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4 VENAJAN MARKKINAT

Tat4 kehittdmistehtavad aloitettaessa Vengjan kauppa toimi taysin normaalisti, vaikka
Ukrainan kriisi oli jo kiristynyt ja EU oli asettanut pakotteita Vengjalle. Kriisin edetessé
ja pakotteiden tiukentuessa, myds Vendjan ruplan arvo heikkeni ja kaupankaynti
Vendjélle laski. Tastd johtuen venaldisten ostovoima heikkeni ja mm. rakentaminen
hiipui vuoden 2014 loppuun menneessa selvésti. Vendjan markkinoita olen kasitellyt
kuitenkin siita ndkokohdasta mika oli alkuvuodesta 2014.

Yleinen toive talla hetkella on, ettd markkinat saadaan vetdmaan taas, kunhan ruplan
kurssi saadaan vakautettua. Tahan saattaa kulua aikaa, mutta Vengjan markkinat ovat
kautta aikojen eldneet samantapaista aaltoliikettd. (JuhaVatté 2014.)

Kun yritys harjoittaa Vendjan-kauppaa, sen markkina-aseman tunnistamisen kannalta
tarkeita tietoja ovat Vendjan-markkinoiden tila ja kehityssuunnat. Markkinoiden tilaa
kuvaavia perusasioita ovat asiakkaiden, kumppaneiden ja Kkilpailijoiden maara,
ominaisuudet ja pyrkimykset. Joissakin tapauksissa markkinoiden kehitystd ymmartaa
parhaiten, kun tarkastelee kuluttajien kayttaytymista ja elaman suunnitelmia. Toisinaan
parhaan kuvaa saa, kun vyrittdd ymmartdd, mihin suuntaan globaali talous on
kehittymassa. Varsinkin Vendjalla markkinoiden kehitykseen vaikuttaa julkisen vallan
pyrkimykset ja varallisuusasema. (Lehto & Salmi 2007, 6.)

4.1. Vendja liiketoimintaymparistona

Liiketoimintaympariston tutkimuksessa kaytetty tyokalu on PESTE-analyysi.
Kirjainyhdistelmé tarkoittaa poliittisten, taloudellisten, sosiaalisten, teknologisten ja
ekologisten tekijoiden tarkastelua valitulla kohdealueella. (Korhonen 2013, 11.)
Liiketoimintaympariston tutkimuksessa on kaytetty hyvaksi my6s Lemmink&dinen Oy:n
Pietarin aluejohtajan kokemuksia, joita hénelle on kertynyt yli kolmelta
vuosikymmeneltd. Tassda nimenomaisessa kehittdmistehtédvasséd hédn on toiminut myos

konsultoijana Vendjan markkinoille hakeutumisessa.
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4.1.1 Maantieteelliset ominaisuudet

Vendja on noin 17 miljoonan nelidkilometrin pinta-alallaan alueeltaan selvésti suurin
valtio maailmassa ja se peittdd enemmén kuin kahdeksasosan maapallon maa-alueista.
Asukkaita Vendjalla on vuoden 2013 tilaston mukaan noin 143 miljoonaa. (Suomalais-

Venéléinen kauppakamari 2014.)

Vendjé kasittdd suurimman osan Pohjois-Aasiaa ja noin 40 prosenttia Euroopasta ja sen
alue jakautuu yhdeksélle aikavyohykkeelle. Maassa on lukuisia eri kasvillisuus- ja
maatyyppeja. Vendjalla on maailman suurimmat mineraali- ja energiavarat: kaasuvarat
ovat maailman suurimmat, Kivihiilivarat toiseksi ja O6ljyvarat kahdeksanneksi
suurimmat. Maalla on maailman suurimmat metsdvarat, ja sen jarvissé on noin neljasosa
maailman sulasta makeasta vedestd. Osa maan luonnonvaroista on hankalasti

hyodynnettavissa. (Finpro 2010.)

4.1.2 Poliittinen ja oikeudellinen toimintaymparisto

Vengjan valtiomuoto on presidenttijohtoinen liittovaltio, jota johtaa Vladimir Putin.
Vendjan nykyinen perustuslaki on hyvaksytty kansandanestykselld 1993 lopussa.
Vendjd muodostuu 83 alueesta joita kutsutaan federaatiosubjekteiksi ja joilla on omat
perustuslakinsa. Vuonna 2006 voimaan astunut kunnallishallintouudistus velvoittaa
kunnat huolehtimaan omista asioistaan entistd enemman ja laajemmin.
(Ulkoasiainministerio 2012b.)

Vengjan taméanhetkinen poliittinen toimintaympéristd heijastelee koko maailman
poliittista tilannetta, joka johtuu suurilta osin Ukrainan tilanteesta. Presidentti Putin on
toistuvasti ilmaissut, ettei venélaisid joukkoja ole Ukrainassa, mutta todisteita hanen
sanaansa vastaan on esitetty. Tama vaikuttaa suuresti kaikkeen liiketoimintaan
heikentdvasti ja on osasyyllinen Vendjan kaupan védhentymiseen radikaalisti myos

Suomen osalta.
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4.1.3 Taloudellinen toimintaympéaristo

Talla hetkelld Vendjan valtiontalous ei ole niin vakaalla pohjalla, kun se oli vield vuosi
sitten. Ukrainan Kkriisin aiheuttamat pakotteet ja yleinen heikko taloustilanne Euroopan
Unionin sisélla on syonyt Vengjan valuuttavarantoja. Myo6s 6ljyn halpeneminen
aiheuttaa huolta Vengjalle, joka saa liki kaksi kolmannesta vientituloistaan 6ljysta ja
kaasusta. (Juha Vétto 2014.)

Lappeenrannan teknillisen korkeakoulun professori Pekka Sutela sanoo maaliskuussa
2015 tehdyssd haastattelussa, ettd ennusteiden mukaan Vendjan bruttokansantuote
putoaa tdnd vuonna jopa 5 prosenttia, investoinnit 15-20 prosenttia ja kulutus joitakin
prosentteja. Samalla hinnat jatkavat nousuaan ja inflaation ennustetaan olevan 15-20
prosenttia”. (lltalehti 2015.)

Asiantuntijat ovat kuitenkin sita mieltd, ettd Venajan talous ei romahda. Venajalla ei ole
juuriaan julkista velkaa ja vaikka bruttokansantuote supistuukin, venélaiset selvidvat
veloistaan kunnialla. Tosin tavallisen kansalaisen arki vaikeutuu, kun hinnat nousevat ja

kuluttajien ostovoima heikkenee koko ajan, kun tulot eivét nouse. (lltalehti 2015.)

4.1.4 Sosiaalinen toimintaymparisto

Sosiaalinen ymparistd Vendjdlld aiheuttaa ongelmia niille suomalaisille yrityksille, jotka
eivit tunne venildisid toimintatapoja. IThmiset Vendjdlld ovat usein hyvin koulutettuja,
varsinkin suurimmissa kaupungeissa. Insindori-, ladketieteen-, matematiikan- sekd

luonnontieteen koulutus ovat erityisen arvostettuja Vendjilla. (Pakharenko 2012, 28.)

Toisaalta ammatillista koulutusta ei arvosteta ja ammatillista lisékoulutusta ei edes
jarjestetd siind muodossa, kuin vaikkapa Suomessa. Arvostuksen puutteesta kertoo se,
ettd hakijoita ammatilliseen koulutukseen on vahan ja varsinkin perinteisille

teollisuuden ja rakentamisen aloille. (Juha Vétt6 2014.)
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4.1.5 Korruptio

Korruptio on Venéjalla todellinen ongelma. Vaikka Vendjan presidentti Vladimir Putin
on luvannut kitke& pois korruptiota, on se taloudellisen tilanteen takia saanut taas entista
avoimemman luonteen. Kansainvélisesti ollaan sitd mieltd ettd Vendja on hiljaisesti
opettanut kauppakumppaninsa hyvéksymaén korruption. Lahjonta saattaa edelleen olla
osa arkea monelle yritykselle, jotka tekevat kauppaa vendldisten kanssa. (Indem
foundation 2014.)

4.1.6 Teknologinen toimintaymparisto

Venéléisten internetin k&ytté on noussut mobiililaitteiden kayton lisd&ntyessa erityisesti
suurkaupunkien alueilla Venélaiset kayttavat internetid yhteiskunnalliseen keskusteluun,
tiedon hankintaan, viihdekayttoon seka internetkauppaan. Liséksi internetyhteydella
varustettujen alypuhelinten madra erityisesti nuorten keskuudessa on huomattavassa
nousussa. Kotitietokoneiden méard on kuitenkin melko vahdinen, mik& puolestaan
jarruttaa internetin kayton lisdantymistd. Osasyyllinen on korkeat hinnat verrattuna

mobiilalaitteisiin. (Ulkoasiainministerio 2012e.)

Talla hetkelld Vendja panostaa erityisesti rakennusalaan, ympdristd- ja
energiatehokkuuteen, digitaalisuuden hyddyntdmiseen ja nanoteknologiaan. Vendja
panostaa myos teknologiayritysten toimintaedellytysten parantamiseen kansallisen

rahoitusohjelaman avulla. (Tekes 2014.)

4.1.7 Ekologinen toimintaymparisto

Vendjélla ekologisiin asioihin ei ole erityisesti panostettu. Jatehuolto ja siihen liittyva
lainsdadantd, puhumattakaan asenteista on vield kehittyméatontd. Vengjalla on paljon
kaatopaikkoja, joista suuri osa on laittomia. Pietarin Itdmeren vesiensuojeluohjelma on

saanut Suomeltakin paljon rahoitusta, mutta EU:n pakotteet ovat pysayttdneet koko
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ohjelman. Osaa Pietarin alueen jatevesistd ei puhdisteta lainkaan, vaan ne padtyvét

suoraan Nevajokeen ja sieltd Itdmereen. (Ympéristoministerio 2014.)

4.1.8 Vengjan lainsaadanto

Vendjan lainsédadantéa on kehitetty ja muutettu viime vuosina huomattavasti.
Markkinatalouden edellyttdma peruslainsdédantd on jo melko kattava, mutta normien
monitasoisuus sek& osittainen ristiriitaisuus voi aiheuttaa tulkintaepaselvyyksia
viranomaisten kanssa. Lakien ohella viranomaisten antamat ohjeet, méaraykset, kirjeet
ym. ovat kéytannon toimien kannalta olennaisia. Lakien kéytannon toimivuuden
takaaminen on ollut presidentti Putinin kaudella eras tavoite, mutta ajoittain epévakaa
tilanne seka sisé- ettd ulkopolitiikassa ovat olleet esteend toimivuuden toteutumiselle.

(Suomalais-Venéldinen kauppakamari 2014.)
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5 TUOTTEISTAMINEN

Tuotteistamiselle ei ole olemassa yhtd yleisesti hyvéksyttyd mééritelmaa.
Tuotteistamiseen liittyvistd toimista puhutaan myds palvelujen konseptointina tai
systematisointina. Joskus tuotteistamisella tarkoitetaan palvelun standardoimista

tuotteen kaltaiseksi, taysin vakioiduksi hyodykkeeksi. (Tekes 2014.)

5.1. Mita tuotteistaminen on?

Tuotteistaminen on kasite, jolla ei ole vain yhtd maéaritelma&, vaan se on prosessi joka
sisdltdd erilaisia tyOvaiheita joiden tuloksena syntyy monistettava palvelutuote.
(Parantainen 2010.)

Tuotteistamisen hyddyt riippuvat siitd mitd tuotteistamisella tavoitellaan. Parantainen
(2010) mainitsee ensisijaisesti tuotteistamisen hyddyn olevan asiakkaan ostamisen
helpottaminen. Palvelujen tuotteistamisen késikirjassa (2014) korostetaan palvelun
tasalaatuisuutta, monistettavuutta ja ketterdampaa markkinointia. Tuotteistamisesta on

siis hyotya seké asiakkaalle etta yritykselle.

5.2. Tuotteistamisen tyypit

Palvelujen tuotteistamisessa on mukana aina my0s asiakas eli yrityksen tai
organisaation ulkopuolinen tekij&, siksi tuotteistaminen jaetaan kahteen kokonaisuuteen:
* Sisdinen tuotteistaminen (back office)
* Ulkoinen tuotteistaminen (front office)
Yksinkertaisesti selvennettynd sisdinen tuotteistaminen késittelee organisaation siséisia
asioita ja ulkoinen tuotteistaminen kasittelee asioita, mitk&d nakyvat yrityksen

ulkopuolelle tai mitka asiat asiakas, eli palvelun ostaja nékee. (Raudaskoski 2012.)
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5.2.1 Sisainen tuotteistaminen

Siséinen tuotteistaminen tarkoittaa asiakkaalle nakymattomien prosessien tuomista
henkilostolle nakyvaksi. Palveluprosessin avaaminen auttaa henkildstdd ymmartamaan
prosessin  kokonaisuutta, samoin kuin sisdiset tuotekuvaukset ja mahdolliset

tyémenetelmét. (Raudaskoski 2012.)

Siséinen tuotteistaminen ei suoraan ndy asiakkaalle, vaan se on yrityksen sisdisten
toimintojen vakioimista. Yleensa sisaista tuotteistamista tehdd&n palvelutuotteelle,
koska perinteisesti palvelun ajatteleminen standardoituna tuotteena on ollut vaikeaa ja

tuotanto on myas siksi ollut tehottomampaa.

Siséisessa tuotteistamisessa yritys ratkaisee esimerkiksi, kuinka paljon resursseja
tarvitaan palvelun tuottamiseen, kuka néitd resursseja tuottaa ja johtaa aina, kun
palvelua tuotetaan. Siséinen tuotteistaminen muodostaa standardin selkérangan palvelun

tuottamiselle ja tehostaa yrityksen toimintaa. (Raudaskoski 2012.)

5.2.2 Ulkoinen tuotteistaminen

Ulkoinen tuotteistaminen taas liittyy tuotteen myyntiprosessiin. Kaikkeen mik& nakyy
organisaation ulkopuolelle. Ulkoisen tuotteistamisen lopputuloksena yritykselld tai
organisaatiolla on myytdvassd muodossa oleva tuote. Valmiiksi tuotteistetun tuotteen
avulla on helppo kommunikoida asiakkaan kanssa; hanen on helppo saada kasitys

tuotteesta ja tehdé ostopéétos. (Raudaskoski 2012.)

Ulkoinen tuotteistaminen keskittyy yleensd asiakkaan ostopadtoksen helpottamiseen.
Talldin tuotteistaminen voi olla tuotekehityksessa syntyneen uuden teknologian
tekemistd helpommin  markkinoitavaksi  varsinaisen tuotekehityksen jélkeen.
(Raudaskoski 2012.)

Tyypillisid esimerkkej& tuotteistamisesta ovat tuotteen yhdistdminen asiakasta

houkutteleviin palveluihin, palveluiden siséllon ja hinnoittelun muuttaminen kiintedksi
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tuntiveloituksen sijaan tai markkinoinnin konkretisoimista niin, ett4d tuote erottuu

paremmin Kilpailijoista. (Raudaskoski 2012.)

5.3. Tuotteistamisen menetelma

Jari Parantainen on Suomessa saarnannut tuotteistamisesta ansiokkaasti muutaman
kirjan verran ja han kay yrityksissé tuotteistamassa erilaisia tuotteita ja palveluita.
Hénen tuotteistamisprosessinsa on melkoisen hengéstyttavd, jossa turhaa aikaa ei ole

yhtaan. Parantainen on kehittdnyt tuotteistamisprosessin, jota han kutsuu hittitehtaaksi.

Tassa kehittdmisty0ssd on vapaasti muunneltuna k&ytetty Parantaisen 10 pdivén
tuotteistamisprosessia. Menetelmdssa kehitetd&dn torked lupaus. Siind pyritaén
poistamaan riskin tunne ostajalta, paketoidaan myyvia kokonaisuuksia ja kdynnistetaan

oma hittitehdas, joka tuottaa tdsmaratkaisuita asiakkaiden ongelmiin.

5.4. Koulutuspalvelu

Palvelun késitettd voidaan avata monella tavalla. Se on aineetonta toimintaa jota
tuotetaan asiakkaalle yksilollisesti. Gronroos madrittelee palvelun ainakin jossain
madrin aineettomien toimintojen prosessiksi, jossa toiminnot tarjotaan ratkaisuina
asiakkaan ongelmiin ja toimitetaan yleensa asiakkaan ja palvelutarjoajan jérjestelmien

valisessa vuorovaikutuksessa. (Grénroos 2000, 79.)

Asiantuntijapalveluilla ratkaistaan asiakkaan ongelma. Tdémé& vaatii erikoisosaamista,
joka muodostuu tiedoista, taidoista, luovuudesta sek& motivaatiosta. Raja
asiantuntijapalveluiden ja palveluiden valilla on hyvin hdilyvd, mutta yleisesti
asiantuntijapalveluina voidaan pitdd sellaisia palveluita, joissa asiantuntemus ja
erityisosaaminen ovat huomattavia. Koulutusorganisaatioissa on useimmiten
asiantuntijaorganisaatio, mik& kuvastaa hyvin sit4, ettd organisaatioissa on
erityisosaamista. (Lehtinen & Niinimaki 2005, 9-10.)

Koulutuspalvelut ovat asiantuntijapalveluita. Asiakkaalla on yleenséd ongelma jonka
kanssa hén kaantyy palvelun tarjoajan puoleen. Asiakas on yksilo tai yritys. Yritykseksi
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luetaan myos julkisen hallinnon edustus kuten Ty0 ja — elinkeinopalvelut (TE-palvelut),
Opetushallitus ym. Koulutuspalveluja tulee suunnitella ja toteuttaa tiiviissa yhteistydssa
tyéelamén kanssa. Asiakkaan osallistuminen palvelun tuotantoon on yleista varsinkin
niiden koulutuspalvelujen kohdalla, jossa tilaajana on esim. organisaatio, yritys tai TE—
toimisto. Myos yksittaisille opiskelijoille tarjottavissa koulutuksissa on mahdollista
ottaa asiakas mukaan jo itse koulutuspalvelua suunnitellessa tai ideoitaessa. Tama
onnistuu mm. sosiaalisen median kautta tai erilaisten kyselyjen avulla nykyisille

opiskelijoille tai ammatillisen koulutuksen opiskelijoille muissa oppilaitoksissa.

Aina yritys ei itse tiedosta ongelmaansa, jolloin asiantuntijapalveluita myyvén
organisaation tdaytyy huomata se jollakin tapaa. Téllaisia tapoja ovat esim.
opiskelijoiden tydssdoppimiskéyntien yhteydessa tapahtuva havainnointi tai mahdolliset
yrityksen  olosuhdemuutokset.  Tdhdn  kategoriaan  voidaan laskea  mydGs
uusasiakashankinta, jossa asiakkaan ongelmaa pyritddn tunnistamaan esittaméalla
asiakkaalle oikeita kysymyksid. Téhan tyohon tarvitaan henkil6, joka osaa hyvin
toimialansa. Hanen taytyy olla myds sen tyyppinen henkild, joka saa asiakkaan
kertomaan harminsa ja ymmartamaan, ettd héntd voidaan auttaa muutoksen

aikaansaamiseksi ja yritykselle pystytdén kehittaméén ratkaisu.
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6 NOSTOALAN KOULUTUSTEN TUOTTEISTAMISEN PROSESSI

Nostoalan koulutuspalvelut kuuluvat siihen epékiitolliseen ryhmaan joita on ns. pakko
hankkia ja jotka eivét ole mink&an hypetyslistan karkisijoilla. Koulutuspalvelu on jo
sanana niin byrokratiaa huokuva, etta siitd pongahtaa niitteja silmille. Miten téllaisesta
saa tuotteistettua houkuttelevan, erottuvan ja helposti markkinoitavan palvelun?
Koulutuspalvelun tuotteistamisprosessia ohjaa my0s oppilaitoksen strategia ja se
millaisia tuotteita halutaan tarjota tai mitk& tuotteet nahddan kannattavina.

Tuotteistaminen Parantaisen menetelmalla voidaan kuvata prosessina (kuvio 2), joka

etenee rakentamalla vaihe vaiheelta kohti myytavaa palvelukokonaisuutta.

KUVIO 2. Tuotteistamisen prosessi Parantaisen menetelmalla

Suurin osa nostoalan koulutuksista kytkeytyy Valtioneuvoston asetukseen tyovélineiden
turvallisesta kéytostd ja tarkastamisesta. Siind maéaritellddn mm. erityiset

patevyysvaatimukset, jotka voi saada suorittamalla asianmukaisen ammattitutkinnon tai
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sen soveltuvan osan. Tallaisia ovat mm. ajoneuvonosturin kuljettajan ammattitutkinto ja
talonrakennusalan ammattitutkinnon osa torninosturin kuljetus. (Valtioneuvoston asetus
403/2008.)

Edelld mainittujen tutkintoon valmistavien koulutuksien liséksi  nostoalan
koulutuspalveluita ovat mm. henkilonostinkoulutukset,  kurottajakoulutukset,
varastotorninosturikuljettaja, siltanosturinkuljettaja, seké nostotdiden ohjaus ja valvonta
koulutukset. Osaan koulutuksista sisaltyy paasyvaatimuksia kuten véhintdédn C-luokan
ajo-oikeus ja alalle vaadittu terveys. (Faktia Koulutus Oy 2015.)

Esimerkkina seuraava koulutussisalto:

Valtioneuvoston asetuksen 403/2008 14 8:n mukaan ajoneuvonosturin,
jonka nostokyky on yli 5 tonnia, kuljettajalla on oltava
ammattitutkintolaissa tarkoitettu ammattitutkinto tai sen soveltuva osa.
Ajoneuvonosturinkuljettajan perusosaaminen -koulutuksen hyvéksytty
suorittaminen oikeuttaa tyoskentelemaan ajoneuvonosturilla, silléd koulutus
tayttaa asetuksen vaatimukset.

Kohderyhmé

Koulutus on tarkoitettu henkildille, joilla on raskaan kaluston tai
tyokoneen ajokokemusta sekd kiinnostusta laajentaa o0saamistaan
nostoalan tyotehtaviin. Koulutukseen hakeutuvilla tulee olla voimassa
oleva C-ajoneuvoluokan ajokortti, normaali kuulo ja ndké seka lisaksi
stereondkokyky. Tutkinnon suorittajan tulee tayttdd Sora-lainsaddannon
edellyttdmat terveydentilavaatimukset.

Koulutuksen tavoite ja siséalto

Taman soveltuvan osan suorittaminen antaa ajo-oikeuden sekd valmiudet
tyoskentelyyn ajoneuvonosturilla ja suorittamisesta annetaan tutkinnon
osan todistus. Koulutuksen kesto on noin 100 paivaa.

Sisalto:

Opiskelun ohjaus ja perehdyttdminen

Asenne, vastuu, riskit ja turvamaaraykset

Nosturin ja nostotapahtuman perusteet

Nosturin siirrot, kaytto ja tyoturvallisuus

Tydssaoppimisjakso nostoalan yrityksessa.

Tutkinnon suorittaminen

Ammattitaito osoitetaan tutkintotilaisuuksissa, jotka mittaavat opiskelijan
ammatillista  osaamista. ~ Opiskelijalle  laaditaan  henkilokohtainen
opiskelusuunnitelma, jossa otetaan huomioon henkilon aikaisempi koulutus
ja tyokokemus. (Faktia Koulutus Oy 2015.)
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6.1. Maarittele asiakas

Parantainen kehottaa aloittamaan suppealla kokonaisuudella. Jos ollaan tuotteistamassa,
ensimmadistd Kkertaa, kannattaa paketoida jotain yksinkertaista ja suppeaa, muuten
tuotteistamisprojekti venyy. (Jari Parantainen 2015.)

Tuotteistamisessa kyse on siitd miten hyvin osaamme Kkertoa sen miten hyvia
asiantuntijoita olemme. Miten kerromme organisaatiomme osaamisesta konkreettisesti.
Esille tdytyy nostaa palautteet ja referenssit ja laatia kuvaukset, jotka néyttavat
asiakkaalle parhaat hetket. N&in asiakas voi varmistua, ettei han ole ensimmainen
palvelun ostaja. (Jari Parantainen, 2015.) Tassé kehittdmistydssa keskitytddn ainoastaan
nostoalan koulutuspalveluiden tuotteistamiseen Venjan markkinoille, joten aloitamme

asiakkaista. Kuka onkaan asiakkaamme?

Nostoalan asiakkaita ovat yritykset ja heidan tyontekijansd, sekd potentiaaliset
tyontekijat eli kuljettajiksi, asentajiksi tai alamiehiksi koulutettavat. Taalla Suomessa
tunnemme yritykset, silld olemme tekemisissd heidan kanssaan jatkuvasti. Suomessa
koulutukseen hakijat testataan, silla laki asettaa tietyt kriteerit mm. n&ko- ja
kuulovaatimukset. Voimme siis sanoa ettd asiakkaat Suomessa tunnistamme hyvin.
Tosin sellaisia asiakastarpeita, joita emme ole vield tunnistaneet 16ytyy Suomenkin

markkinoilta varmasti.

Venéléisia potentiaalisia asiakkaita emme tunne, mutta tieddmme kenen puoleen
kaantya. Nostoalan vaikuttajia Venajalla ovat kaikki nostokoneita vuokraavat yritykset.
Suomalaisia ja kansainvalisid nostokonevuokraajia Vendjan markkinoilla on useita.
Yritysten omistuspohja on muualla kuin Vengjalla, mutta paikallisia toimintoja

johdetaan vendléisten toimesta. Asiointi siis tapahtuu vendjéksi ja tavat ovat venélaisia.

Vengjalla ja Suomessa on aivan erilainen kasitys liiketoiminnasta. Tdma ero nakyy
hyvin kulttuurin avulla. Suomalainen kulttuuri on lansimainen ja hillitty kun taas
venéldinen kulttuuri on impulsiivista ja jopa aggressiivista. Kaiken perustana ovat
luottamukselliset suhteet. Kun suomalainen ja venaldinen ovat tutustuneet toisiinsa, voi

kaupankaynti alkaa.
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Suomalaisten yritysten etabloitumisessa Vengjan markkinoille auttaa Suomalais-
Venélédinen kauppakamariyhdistys ry (SVKK). Heilld on pitkd kokemus yritysten
Vendjé-liiketoimintojen elinkaaren kaikista vaiheista: markkinoiden kartoituksesta ja
viennin aloittamisesta etabloitumiseen ja liiketoiminnan kehittdmiseen seka Vengjan
markkinoilla toimimiseen (SVKK 2015). Ensimmadinen kontakti VVengjan markkinoille

tapahtui juuri SVKK:n kautta Moskovaan suuntautuneella viennin edistamismatkalla.

Toisaalta joskus on tarkedd miettid myos, ketkd eivat ole asiakkaitamme. Venélaisten
yritysten paattdjien hierarkia on viel&d suppeampi kuin Suomessa. Kenell& oikeasti on
paatdsvalta, kun ruvetaan keskustelemaan ostamisesta ja kansainvalisestd kaupasta.
Kokemuksiemme mukaan yrityksen virallinen toimitusjohtaja ei ole aina se, joka
varsinaisesti paattdd mistddn kaupoista, vaan hallituksen puheenjohtaja, joka edustaa

omistajia tai on itse omistaja.

6.2. Asiakkaan ongelma?

Parantainen kehottaa tunnistamaan asiakkaan ongelman. Tieddmme jo etukateen, koska
olemme tehneet taustaty6td mm. nostokonevuokraajien kanssa, ettd Vendjalla on pula
osaavista kuljettajista. Koulutusta ei juuri ole ja koulutus, joka Suomessa kestdd puoli
vuotta, saattaa Vendjalla olla parin paivan kurssi. TyOtapaturmia tapahtuu liikaa ja
syynd on juuri kuljettajien taitamattomuus ja huolimattomuus esimerkiksi
merkinannoissa. Meilla on siis tiedossa potentiaaliset asiakkaat ja asiakkaiden ongelma.
Ensin lahdemme liikkeelle pienimmasta ongelmasta. Meidén pitda heti alkuun saada
myyntiin  koulutus, joka on er&nlaista ensiapua. Valitaan  nostoalan
turvallisuuskoulutuspaketista tarkeimmét kohdat ja laaditaan niistd puolen péivan
signaalimiespaketti, joka on helppo kouluttaa missé tahansa, eikd vaadi koneita tai

laitteita.

Taustahaastattelun perusteella tapahtuneet tapaturmat ovat johtuneet mm.

nostot tehdaan vaarilla valineilla

nostolaitteiden tarkastukset laiminly6daan

nostettavien nippujen kiinnitys e ole oikein ja tavaroiden putoamisvaara lisaantyy

alamies antaa vaarié ohjeita, esimerkkind vaara kaantésuunta
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¢ alamies antaa ohjeita puhelimeen liian vahan ja harvoin
Néihin tilanteisiin signaalimieskoulutus on siis erinomainen kompakti paketti, jota on

helppo vieda sellaisenaan markkinoille, koska hyddyn pystyy osoittamaan vélittomaésti.

Vendjélla on erilaisia asiakkaita ja asiakkailla on erilaisia ongelmia. Ainoa tapa l6ytaa
sellainen ongelma johon voimme vaikuttaa ja antaa vastauksia on kokeilla kepill& j&ata.
Meidan pitaa 10ytaa sellaisia yrityksia jotka kéyttdvat omia kuljettajia ja koneita. Heille
pitdd esittdd asia pienen pienend ongelmana, jonka voimme ratkaista. He saattavat
tarttua siihen ja todeta, ettd kuljettajat tai apumiehet eivét osaa riittavasti merkkeja. Jos
saamme tdman maaliin, seuraava askel on helpompi. Jos tdmé ei tuota tulosta haetaan

seuraava ongelma ja yritetddn uudestaan.

6.3. Miksi ongelmaa ei ole ratkaistu?

Mutta miksi tatd ongelmaa ei ole ratkaistu? T&ssd kohtaa pitda esittdd kysymys
olemmeko loytaneet kilpailevan palvelun? Onko olemassa joku yritys, joka jo tuottaa
samaa palvelua, mutta emme ole osanneet sitd hakea. Enté tunnistaako tai tunnustaako
asiakas ongelmaa ensink&&n? Jalkimmainen on mité ilmeisin ja se on kulttuuriin sidottu
vaihtoehto, jossa asiakas ei tee asialle mitdén, vaan se tehdaan mitd osataan ja jos

tapaturmia sattuu, niin niita sattuu.

Tuotteistamisessa harvemmin I0ytyy sellaista mitd joku ei ole jo kokeillut. Eri asia on
miten kokeilu on onnistunut ja miksi se on mahdollisesti sitten hylatty. Tiedamme kyll&,
ettd Venajan markkinoilla on ollut koulutusorganisaatioita kokeilemassa onneaan, mutta
tulokset ovat olleet aika laihoja. Saattaa olla ettd kilpailijat ovat lahteneet eri pisteesta
lilkenteeseen ja odotukset ovat olleet suurempia kuin tulokset. Viel& reilu vuosi sitten
keskusteltiin paljon siitd, miten Vendjan kauppa tulee lisddntymadn ja minkalaisia
mahdollisuuksia sielld on. Tdmanhetkiset ndkyméat ovat tietysti toiset, mutta kylla
Vendjalla edelleen ollaan kiinnostuneita suomalaisesta tietotaidosta. Tatarstanista ja
Sahasta (tunnetaan paremmin Jakutiana) on kaynyt kuluvan vuoden aikana

valtuuskunnat tutustumassa mahdollisuuteen ostaa suomalaista koulutusta.
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6.4. Torkea lupaus

Sitten se lupaus josta Parantainen Kirjoittaa eri lahteissd torkednd lupauksena. Siina
asiakkaalle luvataan jotain mit4 han ei saa muualta. (Jari Parantainen 2015). Nostoalan
koulutuspalvelussa torked lupaus on saada koulutus paivan sisalla tilauksesta.
Parantainen siséllyttdd torkedan lupaukseen seuraavat asiat: lupaus saa asiakkaasi
uteliaaksi ja jopa epduskoiseksi, se on helposti mitattavissa, se erottuu kilpailijoiden
lupauksista ja houkuttaa ostamaan. (Jari Parantainen 2015). Nopea reagointi asiakkaan
pyyntoon ja viel4 nopeampi toimitus saa asiakkaan miettimaén onko se mahdollista. Se

voi olla myos ansa, silla asiakas voi yhta hyvin miettia palvelun laatutekijoitéa.

Tassa kohden mietimme my0s muutaman lauseen puheen, josta kohderyhma tajuaa heti
mitd ollaan lupaamassa. Mitddn markkinointilauseita tai iskulauseita emme tee, silla
Vendjélla ne eivat toimi. Puheen, jota voimme nimittdd myos hissipuheeksi, taytyy
sisaltdd tiivistettynd koulutuksen siséltd ja jokin tédky. Se voi olla joku asia, mita
Vengjalla ei tehdd, tai johon venéldiset eivat usko. Nain puheen muu siséltd saa
positiivisemman sdvyn. (Jari Parantainen 2015.)

6.4.1 Palvelulupaus

Palvelulupaukseen liittyy myo6s ajatus palvelun laadusta. Palvelun laatutekijét l&ahtevéat
lupauksen pitamisesta ja toimimisesta palvelukuvauksen mukaan. Palvelulupaus ei ole
pelkka slogan, vaan sen taytyy pitdd sisallaan tietoa. Palvelulupauksessa voidaan
painottaa eri asioita kuten luetella palvelut, kuvata erilaisia asiakastarpeita joihin
vastataan painottaa palvelun laatua ja kuvata yhteistyotd asiakkaiden kanssa yleisella
tasolla. Palvelulupaus voisi olla vaikka palvelun saatavuus, saannéllisyys ja
yksilollisyys. (Faktia Koulutus Oy 2015.)

Palvelulupaukseen voidaan liittdd palvelun laadun mittaaminen asiakkaiden
kokemuksilla. Faktia kayttdd EFQM- laatujérjestelmé&d, jossa yhtend mittarina toimii

asiakaspalautteet. Toisena mittarina voidaan kayttdd asiakkaiden todennékoisyytta
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suositella palvelua muille. Tama edellyttdd tietoa asiakkaista ja palvelusta seka

analysointia ndistéa tiedoista.

6.5. Erotu kilpailijoista

Nyt kun puhutaan koulutuspalvelusta, voidaan heti todeta, etta eivat ne paljon toisistaan
voi poiketa, varsinkin kun kyseessa on lakisateinen koulutus. Vengjalla emme tietysti
ole sellaisessa asemassa, ettd voisimme antaa jotain lakisaateista koulutusta, mutta kylla
nostoalan koulutukseen kuuluvan signaalimiehen merkit ovat samanlaisia kaikkialla
maailmassa. Tietysti erotumme silld ettd olemme tuotteistaneet palvelun. Meilla tulee

olemaan nimi, hinta, palvelukuvaus ja tietysti lupaus.

Erottuminen sindllddn voi olla helppoa, silli emme ole térménneet nostoalan
turvallisuuskoulutukseen niilla alueilla joihin olemme palvelua tarjoamassa. Mutta jos
Kilpailua 10ytyy, meidan taytyy siihen varautua ja miettid etukdteen muutama
suunnitelma, vaikkapa lisdpalveluista. Itse turvakoulutusta on turha ruveta hiomaan
enempéd, koska se ei siitd juuri muutu, eik&d mikaan vahainen asia tuo mitéan liséarvoa.
Lisépalveluna voidaan mainita ensiapu tai hatdensiapu, yleinen tyoturvallisuus tai
tulityoturvallisuuskoulutus. Edelld mainitut eivat vaadi suuria jarjestelyitd, eika niissa

tarvita laitteita.

6.6. Palvelun hyodyt

Palvelusta pitdd osata erottaa hy6ty ja ominaisuus. Ominaisuutena koulutuspalvelussa
on asiantuntevat kouluttajat. Sitd ei siis rummuteta hyétynd. Hyotynd taas on jo
aiemminkin esille tullut tydturvallisuus ja ammattitaidon lisadntyminen. Yhtena hyotyna
on selkedsti myos se, ettd nostolaitteet pysyvat ehjind. Tama hyoty on rahaa, se on siis
yrittajalle olennaisinta. (Parantainen 2010, 171.)

Miten tuomme asian esille niin, ettd vendldinen nostoalan yrittdjakin ymmartaa
laskukaavan merkityksen omalle yritykselleen. Nimittdin se ei ole niin yksiselitteita

kuin voisi olettaa. Me Suomessa ymmaéarrdmme mitd maksaa tyontekijan sairausloma ja
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koneiden korjaus. Vengjélla lasketaan lyhyemman kaavan mukaan. Hyoty pitad olla
nahtavilla heti huomenna. Toinen asia on se, ettd venaldiset eivét siedd jos heidan
epéillddn tekevén virheitd. Emme siis saa tarttua asiaan siitd nakokulmasta.
Turvallisuuskoulutuksen lisdarvo venéldiselle yrittajalle heiddn nékokulmastaan

katsottuna, voisi yksinkertaisesti olla paremmuus kilpailijaan ndhden.

6.7. Palvelulle nimi

Nimiasia on aina tunteita nostattava prosessi, jossa kaikki ovat oikeassa ja asiaa voidaan
pohtia loputtomiin. Nimi on periaatteessa sellainen jonka téytyy kestdd aikaa ja
kulutusta. Sen taytyy olla kuitenkin sellainen, ettd siitd tunnistaa palvelun tai tuotteen.
(Parantainen 2010, 173.)

Nostoalan koulutuspalvelulle taytyisi 10ytdd naseva nimi. Ja vield niin ettd se taipuu
hyvin vendjaksi. Merkkimies tai alamies, josta tatd tuotteistusta ollaan tekemé&ssa, on
englanniksi banksman. Vendjéksi crapmmii pabounii y ycths maxtel, joka tarkoittaa
vapaasti kd&nnettynd vanhempi tyonjohtaja puhuu. Banksman on kuitenkin rakennus-,
liikenne- ja satama-alalla kansainvalinen sana, joten palvelun nimi saa olla Banksman
Course joka kadnnetddn vendjéksi pyxostumk kype. Vendldiset haluavat kaiken

kuitenkin vengjaksi, vaikka kyseessé olisi kuinka kansainvalinen sana.

6.8. Hinnoittelu

Seuraava askel on hinnoittelu. Miten maarittelemme palvelun arvon. Voiko arvoa
vertailla Vendjan markkinoilla? Viime kadessa asiakas tietysti vertaa hintaa siihen, ettei
osta palvelua ollenkaan. (Jari Parantainen 2015) Nostoalan koulutuspalvelun arvoa
voidaan mitata kilpailukyvyn kasvamisella. Yritys ostaa meiltd palvelun ja saa
ammattitaitoisemman kuljettajan, joka on selvd Kilpailuetu kun urakoita tarjotaan.
Toisaalta turvallisuuskoulutuksen saatuaan kuljettaja osaa enemman asioita ja
tapaturmia sattuu vahemman. Nailla hyotyseikoilla arvonmadritys on helpompaa ja

toisaalta ndita voidaan siséllyttdd lupaukseen. Tall& voidaan erottua myds paikallisesta
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kilpailusta, silla turvamaérdykset ovat Vengjalla veteen piirretty viiva, eikd niita

valvota.

Hinnoittelu taytyy olla sellaista ettd kuka tahansa pystyy aina sanomaan hinnan
palvelulle.  Olkoon  kyseessa tuntiveloitus, péivdhinta tai  kokonaishinta.
Kansainvélistymassa olevalle yritykselle, joka ensimmadistda kertaa laskee hintaa
palvelulleen ulkomailla, voi olla ty6lastd miettid mitd kaikkea pitda ottaa huomioon.
Lopputuloksena saattaa olla sitten niin kova hinta, ettd palvelua on turha lahted edes
myymaan silla hinnalla. Puhumattakaan sitten siitd4, missd maksetaan verot ja mink&

maan lakeja ja asetuksia noudatetaan.

Hinta toimii palvelun arvon mittarina eli hyvé& ja halpaa - onko olemassakaan? Se
toimii myos palvelun arvon muodostajana ja Kilpailuun ja kannattavuuteen vaikuttavana
perustekijand, sekd palvelun asemointiin vaikuttavana tekijané ts. kohderyhman tulee

hyvaksya hinta.

Hintastrategiassa  puhutaan  palvelun  perushintatasosta,  hinnanmuutoksista,
noudatettavista maksuehdoista ja mahdollisista noudatettavista alennusjarjestelmista.
Alhaisen hinnan politiikalla saadaan nopeasti suuri markkinaosuus, pidetaan Kilpailijat
loitolla ja pystytdan lisddmaan myyntia tuotteen elinkaaren mydhemmissa vaiheissa.
Sillda on my0s negatiivisia puolia, sill4 tuotto jad vahdisemmaksi ja se saattaa aiheuttaa
imago-ongelmia. (Faktia Koulutus Oy 2015.)

6.8.1 Verotuksesta

Jos yritys harjoittaa ulkomaankauppaa sen on selvitettdvd, mikd on sen tekemén
lilketoimen arvonlisdverokohtelu Suomen arvonlisaverolain kannalta. Tamén voi

tarkistaa arvonlisaverolain eri saannoksista.

Verosaannoksissa sanotaan ettd lahtokohtana jokainen valtio voi verottaa vain sen
omalla alueella tehtavia liiketapahtumia. Suomen arvonliséverolaissa on esimerkiksi
mainittu, ettd arvonlisdveroa suoritetaan Suomessa tapahtuvasta tavaran tai palvelun

myynnistd, yhteisbhankinnasta tai maahantuonnista. Koska myyntimaa on ratkaisevassa
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asemassa, siséltaa arvonlisiverolaki myyntimaasdannoksié, joiden perusteella katsotaan
onko tavaran tai palvelun myynti tai hankinta tapahtunut Suomessa. Palvelujen
myyntimaasaannokset méaarittelevat, milla valtiolla on oikeus verottaa myynti. Palvelua
on se, mit4 voidaan myyda liiketoiminnan muodossa. Palvelut jotka liittyvét opetukseen
verotetaan sen maan mukaan jossa toiminta tapahtuu (Verohallinto 2015).

Vendjéllda kauppaa harjoittavan yrityksen kannattaa kayttda esimerkiksi Suomalais-
Venaldisen kauppakamarin palveluksia. Heilla on paras tietotaito verotuksesta,
tullauksesta ja kuluttajille suunnatusta kaupankdaynnistd Vendjalld. Nain ei padse

syntymaan mitéén yllatyksia ja toiminta sujuu kaikkien lakien mukaisesti.

6.9. Palvelun sisaltokuvaus

Siséllon kuvaus, eli miten palvelu etenee kdytdnndssa. Periaatteessahan olemme tehneet
torkedn lupauksen toimittaa koulutus jo seuraavana pdivang, joten siitd on lahdettava.
Palvelu sisaltdd 8 tunnin koulutuksen ja palveluun kuuluu myos materiaali. Palvelu
maksaa xx euroa + arvonlisédvero. Vendalaiset rakastavat virallisia papereita ja leimoja
yli kaiken, joten tarjoukseen, esitteeseen tai markkinointikirjeeseen tulee myds 1SO-
9001 leima, joka osoittaa, ettd kaytdssimme on laadunhallintajarjestelma. 1SO tulee
sanoista International Standard Organization. Esitteeseen tulee myos tieto siitd, ettd
yrityksemme on arvonlisaverovelvollinen. Toimitussisallossa pitdd olla myds
opetussuunnitelma tai koulutuksen etenemissuunnitelma; mita sisaltod ja milla

menetelmilla koulutuspéiva toteutetaan.

Sisalléssd on nostotdiden ohjaus- ja valvontakoulutukset ja sieltd erityisesti
merkkimieskoulutus, jolle jo aiemmin siis keksittiin nimi Banksman Course.
Merkkimiehen tehtdvdnd on taakkojen Kiinnitys ja vastaanotto ja kuljettajan silmina
toimiminen. Merkkimieskoulutus tarvitaan kaikille, silld ty6 sisaltdd paljon

kasimerkkeja ja alan sanastoa. K&simerkit ovat kansainvélisesti samanlaisia

Palvelukuvaus tehddan ensin englanniksi, jotta se olisi helpompi kaant&dd venajaksi,

koska ala kayttad paljon kansainvélisié sanoja:
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This course aims to raise awareness of the dangers caused when large
vehicles reverse, and introduces practical techniques and hand signals to
assist drivers with this manoeuvre. Delegates will also be trained in the
necessary skills to assist other drivers and banksmen.

By the end of the course, delegates should be able to:

e Ensure the safe passage of reversing vehicles in confined spaces

e Identify areas of danger within the site

e Demonstrate recommended code of signals

e Guide large goods vehicles, both rigid and articulated, using signals
Who should attend?

Any person responsible for assisting in the manoeuvring and
loading/unloading of vehicles. (Cranes, mobility cranes, tower cranes,
loading cranes etc.)

Additional information

Delegates should wear suitable clothing, bearing in mind that the practical
aspects of this course will be taught outdoors. The customer should supply
an insured vehicle. (Faktia Koulutus Oy 2015.)

Palvelukuvauksessa kaytetaan hyvéksi aiempien koulutusten siséltoja, koska ne eivat
poikkea tastd nimenomaisesta palvelusta.

6.10. Vastaviitteet

Vastavditteistd Parantainen mainitsee ettd niihin on hyvd varautua etukateen.
Yleisimmat liittyvét hintaan, aikaan ja omien ongelmien tiedostamattomuuteen. Hyvéa
myyja on ennen kaikkea kansainvalisissa myyntitilanteissa kullan arvoinen. Perustankin

vastavaiteargumentaation myynnin erinomaisuudelle (Jari Parantainen 2015).

Mitd vastaviitteitd voidaan odottaa? “Meilld on jo kaikki kunnossa. Tuote on liian
kallis. Nyt ei ole aikaa. Teemme tuon itse.” (Parantainen 2010, 185.) Naista osa voi olla
totta, mutta etukdteen mietityt vasta-argumentit on hyvéa olla olemassa ja varsinkin
Vendjalla, jossa vastaan vditetdan joka tapauksessa.

6.11. Myynti ja markkinointi

Edelld kuvattiin prosessia jonka tuloksena meilld on tuotteistettu koulutuspalvelu.

Seuraava askel on materiaali myynnin tueksi. Olkoon myyntiesitys, esite, video tai joku

muu, Sen taytyy toimia myyntineuvottelijan tukena. Kohderyhm&mme ovat venaléiset
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yritykset, joten kuva puhuu enemmaén ja liikkuva kuva vield enemmén. Video kertoo
alamiehen tytskentelystd ja esittdd mitd vaaroja voi tapahtua, jos tyontekija ei ole
kouluttautunut kunnolla, eikd osaa kommunikoida oikein torninosturinkuljettajan

kanssa. Video tehdadn englanniksi ja tekstitetddn vendjaksi.

Videon esittdminen edellyttdd ettd myyntineuvottelija on paassyt jo lahikontaktiin
asiakkaan kanssa. Sit4 ennen tarvitaan paljon muuta markkinointia, kommunikointia eri
suuntiin, neuvottelua puhelimitse ja séhkopostilla ja kaikkea tata varten tarvitaan tietysti
jotain katta pidempaa, siis esitettd. Esite laaditaan vendjaksi.

Sanotaanpa muutama sana myynnistd. Koska myynti on tavoiteperustaista,
onnistuminen riippuu paljon kyvystd saada ostaja toimimaan myyjin tavoitteen
mukaisesti. Kysymyksessa on taitolaji jossa on etukateen mietittava kuinka ja missé
vaiheessa asioita ilmaistaan ja mitd sanotaan. Tarkedd on ajatella kuinka asiakas
huomioidaan ja miten ennakkoluuloista paastaan. Kyky herattdd luottamus on tarkeaa.
(Faktia Koulutus Oy 2015.)

Myynti ei tapahdu ilman asiantuntevaa myyntineuvottelijaa. Koska ollaan Venéjallg,
taytyy myyntineuvottelijan joko olla vendldinen tai osata vendjad. Tapaamisissani
venaldisten kanssa minulla oli englanti-vendja tulkki. Myyntitilanteessa sellainen ei
tietenkaan kdy. Kun on saatu aikaa liidi, prospekti ja ollaan l&helld asiakkuutta, voidaan
ottaa mukaan palvelun asiantuntija, joka tietdd palvelun sisallon ja osaa kertoa siitd viela
enemman. Tassa tilanteessa ideaalinen myyntihenkild olisi nostoalan asiantuntija joka

0saa venajaa ja suomea tai englantia ja joka osaa myyda.

Markkinointivélineistd tarkein Vengjéalla on talla hetkelld verkkomarkkinointi ja
sosiaalinen media. Niitd hyodyntad jo lahes jokainen yritys joka toimii Venajalla.
(eRusWay Oy 2015.) Pietarin alueella toimii useita isoja mainosnadyttoja, joissa nakee
usein myos suomalaisten yritysten mainontaa. Erilaiset messutapahtumat, jotka liittyvét
omaan alaan, ovat Vendjalla todellinen markkinointivayld. Venaldiset yritykset
kayttavat sisdénheittdjia, jotka ovat usein nuoria naismalleja. Varsinaisella osastolla
tapahtuu tuotteiden ja palveluiden esittely ja usein my6és myyntitapahtuma saa alkunsa

messuosastolta. (Juha Vatté 2014.)
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Venéléisille tarkedd ovat myos referenssit. Kattava referenssiluettelo, jossa on mukana
videoituja haastatteluita ostajilta, saa useimman venaldisen jo harkitsemaan
kauppakumppanuutta. Referenssikuvauksissa tarkedd on kehumisen méaérd, jota

suomalaiset arkailevat. (Juha Vattd 2014.)

Kun kaikki edelld mainittu on ainakin suunniteltu, voi olla mahdollista ett4
myyntineuvottelija paasee sille asteelle, ettd koulutuksen sisaltéd voidaan esitella
videon avulla. Taytyy ottaa huomioon, ettd Vendja on kaikesta huolimatta melko

konservatiivinen maa ja myyntineuvottelu niista kaikista tavoista konservatiivisin.
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7 POHDINTA

Tuotteistamisesta on tullut jonkinlainen mantra josta puhutaan ja jonka nimeen
vannotaan ja joka nousee esille missa tahansa yhteydessd kun puhutaan palveluista.
Tuotekehitys ja tuotteistaminen myos laitetaan samaan muottiin vaikka tuotteistaminen
on vain osa tuotekehitystd. Tuotteistamista ja palvelumuotoilua on my6s verrattu, mutta
palvelumuotoilukin on vain palvelun suunnittelua. Sen jalkeen alkaa vasta

tuotteistaminen.

Palvelun suunnittelu lahtee tarpeesta ja tarve synnyttad tarjoamaa. Hyvin suunnitellut
palvelut tuottavat kilpailukykyistd, kannattavaa ja innovatiivista litketoimintaa, jolla on
mahdollisuuksia menestyd myds kansainvilisilld markkinoilla. Pohjana on aina
yrityksen liiketoimintastrategia, kasvun ja kannattavuuden strategia Hyvd suunnittelu
taas ldhtee resursseista ja osaamisesta. Minkélaista osaamista yritykselld on, miten siti
voidaan parhaiten hyodyntdd, minkélaisia tarpeita markkinoilla on ja miten yritys on
halukas niihin vastaamaan. Palvelujen suunnitteluun kuuluvat myos tarvekartoitukset,

trendien lukeminen, toimiala-analyysit ja kilpailijoiden tunteminen.

Yrityksen palvelujen tulee kehittya asiakkaiden ja markkinoiden tarpeen mukaan. Myds
ennakointi ja reagointi signaaleihin on keskeistd kilpailtaessa markkinoilla. Kaikkea ei
kuitenkaan tarvitse saada palvelutarjontaan, vaan palvelujen sopivuus yrityksen
strategiaan ja asiakassegmenttiin kannattaa pohtia. Myds palvelun tuottamisen

kannattavuus ja tehokkuus tdytyy miettid etukéteen.

Kansainvélistymassa olevan yrityksen taytyy tehda rajoituksia ja valintoja esimerKiksi
tiukemman kilpailutilanteen tai rajallisten resurssien takia. Jo kohdemaan lainsaadanto
saattaa tuoda rajoittavia tekijoita tarjottaville palveluille. Yleensa kansainvélistyminen
lahtee kuitenkin signaaleista ja niiden pohjalta mahdollisesti rakennetusta

kansainvalistymisstrategiasta.

Tamén kehittdmistehtdvan kohteena ollut nostoalan koulutuspalvelu on siséllollisesti

asiantuntijapalvelu ja on siind mielessé siis haastava. Asiantuntija osaa ratkaista
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ongelmia, mutta heidan mielestadn asiantuntijuuden arvo kérsii tuotteistamisesta, toisin

sanoen tasapdistad heidan osaamistaan.

Tahan kehittdmistehtavadn nostettiin yksi palvelu, joka tuotteistettiin Jari Parantaisen
menetelméé kéyttéden. Tehtdva oli dd&rimmaisen haasteellinen, silla kehittamistehtavan
tekijalla ei ole substanssiosaamista nostoalan koulutuspalveluista. Kouluttajat taas eivat
ole kiinnostuneita tuotteistamisprosessista. Tasta ndkokulmasta katsottuna prosessi on
siis tynk& ja vaatii erityisen paljon tekemistd jatkossa, jos tatd palvelua edelleen
tuotteistetaan.

Ongelmia tuottivat eniten palvelusisallon kuvaus ja asiakkaalle tehtdva lupaus. Koska
palvelusisallolla pitaisi olla mielenkiintoinen sisélto, pitdisi sen kuvaamisessa olla
mukana asiantuntija. Nyt asiantuntijuus jai kovin heikoksi ja sisallén kuvaus oikeammin
vain kehittdmistehtavén tekijan harteille. Sisaltéon on otettu osia yrityksen aiemmista
koulutuksista, sekd ulkomailla toimivien ei- suomalaisten organisaatioiden sisalldista.

Lupaus on taysin mielivaltainen, mutta periaatteessa toteutettavissa oleva.

Tassa kehittdmistehtavassa on kuvattu erdén koulutuspalvelun tuotteistamisen prosessia.
Talla hetkelld olemme vasta laatimassa kansainvalisyysstrategiaa koko organisaatiolle
(koulutuskuntayhtymd) ja siind otetaan tietysti kantaa myds siihen, miten ja minne
kansainvélistyminen kohdentuu. L&ht6kohtana on ainakin Vendjan markkinat ja
nostoala on tulevaisuudessakin koulutusosaamisemme ykkosvientituote. T&mé& prosessi
oli a&arimmaisen tarked kayda lapi, vaikka se olikin vain kokeiluprosessi. Taydellista
tuotteistamispakettia tasta ei siis syntynyt, mutta kaikki materiaali on kaytdssa ja sita

edelleen tyostetddn eteenpdin.

Tassa prosessissa ei ostettu mitddn ulkopuolisia  palveluita  esimerkiksi
mainostoimistolta, kauppakamarilta tai kansainvalistymispalveluihin erikoistuneilta
konsulteilta. Kun tatd prosessia jossain vaiheessa ldhdetddn viemaan eteenpdin, on
ensiarvoisen tarkeda kayttdd myods muita asiantuntijoita apuna. Omassa organisaatiossa
harvemmin on kaikkea osaamista ja sitd ei ole resursoitu yliméaardisiin tehtéviin.
Mainostoimistot osaavat nykypdivana yha enenevassd maarin laatia palvelukonsepteja
kansainvalisiin toimintoihin, ja konsultit auttavat mielelldan erilaisissa etabloitumiseen

liittyvissa ongelmissa. Yksi tdarked osatekijd, jonka palveluja on hyva kayttdd, on
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kohdemaan lainsaadannon tunteva lakimies. Muun muassa verotukseen, palkkaukseen
ja tyoehtoihin perehtynyt henkildé on kullanarvoinen esimerkiksi tdman kehittdamistyon

aiheena olevan palvelun myymisessé vaikkapa Venéjalle.
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