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TIIVISTELMA

Pirkanmaan ammattikorkeakoulu
Palvelujen tuottamisen ja johtamisen koulutusohjelma
Restonomi

Poranen Ulla-Maija:
Kannattavuus osana yrityskokonaisuutta.

Opinndytetyd 38s., liitteet 2 s.
Lokakuu 2009

Tamai opinndytetyd kasittelee kannattavuutta yrityskokonaisuudessa. Yritystoimintaa on
kaikkialla ja se koskettaa kaikkia joko wvilillisesti tai vélittomdsti.  Késitteend
yritystoiminta on laaja , ja sitd voidaan ymmartdd monella eri tavalla.

Tyon tarkoitus on esitelld yritystoiminnan keskeisid késitteitd, kuten tuotetta, hintaa ja
hinnoittelua. Pdépaino on yrityksen taloudellisessa kannattavuudessa ja tuottavuudessa.
Teoriaa on pyritty selventimédédn kaytdnnon esimerkkien avulla. Esimerkit on haettu
teollisuuden, kaupanalan ja palvelualan yrityksist.

Tyon tavoitteena on tuoda ajatuksia yritystoiminnan kokonaiskuvan selventdmiseen ja
osoittaa, ettd kaikki vaikuttavat kaikkeen. Asioiden merkitys kokonaisuudelle riippuu
aina asiayhteydestd, misti sitd tarkastellaan ja kyseessa olevasta aikajanasta.

Opinndytetyon taustalla vaikuttavat suuret “filosofiset kysymykset” kuten; mitd on
tehokkuus, kuinka kannattavaa on kannattava ja mikd on menestyksen salaisuus.
Vahvasti teoriapohjainen tyo on linkitetty kdytintoon THEORIE UND PRAXIS
-osioissa, joiden ldhteend on kéytetty asiantuntijahaastatteluja ja yrityksistd saatavaa
numeraalista tietoa.

Opinndytetyon alkuperdinen tarkoitus oli analysoida kohdeyrityksen myynnin
rakennetta. Yrityksessd oli kdynnissd monia muutoksia, ja yhteisty0 sittemin purkautui.
Myynninrakennetta on késitelty kuitekin luvussa viisi ja ndin tyd saavuttaa tavoitteensa
tosin hieman eri muodossa. Johtopditds on, ettd myyntid voidaan lisdtd jo olemassa
olevilla keinoilla. Myynnin rakenteen tutkiminen on mielenkiintoista ja siihen
vaikuttavia tekijoitd on hyvé vililld pysdhtyd miettiméan.

Yritysmaailman lainalaisuudet ovat kédyttokelpoisia my0s normaalissa eldméssa ja toisin
pdin. Tdmédn opinndytetyd tarjoaa yhden nédkdokulman, mielipiteen, aiheeseen. Tyd
alkuperdinen ja ainoa tarkoitus oli laajentaa tekijdn liiketaloudellista osaamista ja
tietotaitoa.

Asiasanat: Kannattavuus, tuottavuus, tuote, hinta, hinnoittelu.
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Die wissenschaftliche Arbeit 38 s., die Zusétze 2 s.
Oktober 2009

Die Unternehmertétigkeit ist sehr gross Ganzheit. Alle Menschen sind auf irgendeine
Art und Weise involviert. Wenn man arbeitet oder einkaufen muss man etwas uber
Unternehmen wissen.

Diese wissenschaftliche Arbeit bericht wie Rentabilitit aufgebaut ist. Die Beschéftigung
spricht aus Erzeugnis, Verkauf, und Logistik an. Rentabilitit und Eintraglichkeit sind
wichtig fiir die Unternehmertitigkeit.

Ich mochte das Bild der Unternehmertdtigkeit ein bisschen erldutern. Die grosse
Philosophie hinter dieser Beschiftigung sind zum Beispiel was ist Effektivitat, wieviel
ist genug und wie mann vorankommen kann.

Auf Grund der Tatsache dass die Beschéftigung sehr theoretisch ist, versuche ich die
Sachen einfacher zu erldutern mit Hilfe von THEORIE UND PRAXIS Teilen im
Vergleich. Als Quellen habe ich Ergebnisse einer Umfrage sowie vorhandene Branchen
bezogene Literatur benutzt.

Urspriingliche Absicht war ein Analyse von dem Verkauf zu machen. Leider brach die
Zusammenarbeit mit dem Betrieb ab und dadurch hat sich die urspriingliche Absicht
auch gedndert.

Elemente, die im Geschéftsleben benodtigt werden, sind wichtig fiir die alle. Das Ziel
dieser Arbeit ist es, das allgemeine Wissen iiber dieses Themengebiet zu erweitern des
Weiteren bietet mir diese Arbeit die Moglichkeit meine Ansichten darlegen zu kdnnen.

Worte des Tatsaches: Rentabilitét, Eintraglichkeit, Produkt, Preis, Preisbestimmung.



1 JOHDANTO

Kannattavuus ja tuottavuus ovat asioina kuivia ja vaikeaselkoisia, mutta erittdin tirkeita
ja mielenkiintoisia. Yrityksen taloudellinen kannattavuus ja tuottavuus ovat molemmat
tirkeitd yrityksen tulevaisuuden ja jatkuvuuden kannalta. Kannattavuuteen vaikuttavat
muunmuassa yrityksen tuottamat tuotteet, tuotteiden hinta, toimipaikan sijainti ja se,

miten yritys pystyy jarkeistimédn materiaalitoimintonsa.

Olen kerdnnyt tdhdn  opinndytetyohon tietoa yrityksen toimintaan vaikuttavista
tekijoistd. Koska teoria yksistddan on raskasta, olen pyrkinyt tuomaan sitd
kiytannonldheisemmiksi THEORIE UND PRAXIS osioissa. Néissd osioissa on
hyddynnetty haastatteluja ja omaa tydeldmén tuntemusta. Léhteind ty0ssd on kiytetty
alan laajaa kirjallisuutta, asiantuntijahaastatteluita ja yritysten tuottamaa numeraalista

tietoa.



2 KANNATTAVUUS JA KATETUOTTOAJATTELU

Yritystd voidaan tarkastella monesta ndkokulmasta. Asiakkaalle yritys edustaa
tuotteiden valmistajaa, tyontekijélle se on tulonldhde. Yrityksen omistajalla on oma
késitys yrityksen tavoitteista ja yhteiskunta asettaa toiminnalle omat haasteensa. Yksi
tapa tarkastella yrityksen toimintaa on analysoida mitattavissa olevia numeroaineistoja.
(Kokkonen, S.1993, 51.) Numeroaineistojen pohjalta voidaan selvittdd muunmuassa
yrityksen kannattavuutta, tuloksellisuutta ja kustannustehokkuutta. Aineiston tietoja

voidaan kiyttdd apuna yrityksen toimintaa kehitettidessa sekd padtoksenteossa.

Kun ymmairretdin yrityksen liikeidea ja toiminta-ajatus, voidaan sitd my0s analysoida.
Yrityksen tavoitteet riippuvat sen toimialasta ja tarkoituksesta. Jokaisen yrityksen
perustavoitteisiin kuuluvat kannattavuus, taloudellisuus, rahoituksen hallinta ja kasvu

sekd henkiloston kehittdminen. (Kinnunen, J. 2002. 159.)

Kannattavuus maédritellddn laajasti katsoen tuottojen ja kulujen erotukseksi. Kallunki
ym. (1998) maddrittelee sen nimenomaan pitkénaikavélin tulontuottamiskyvyksi. Viitala
& Jylhdn mukaan kannattavuus on kykyd tuottaa taloudellista tulosta jirkevilld
kustannuksilla. Toisin sanoen yrityksen tuottojen on oltava enemmin kuin sen
kustannukset. Kannattavuuden mééritelmét voidaan tiivistdd yhdeksi ajatukseksi:
kannattavuus on kyky luoda parempaa. (Kallunki ym.1998. 73; Viitala, R. & Jylhd E.
2001. 121.)



2.1 Katetuottoajattelu

Yrityksen kannattavuus muodostuu kuluista ja tuloista. Yksinkertaisimmillaan yrityksen
kannattavuus voidaan laskea vihentdmalld tuotoista kustannukset. Jos tulos on suurempi
kuin nolla yritys saavuttaa voittoa, jos se on pienempi kuin nolla, yritys tuottaa tappiota.
(Kinkki, S.& Isokangas, J. 2003, 135-136.) Kannattavuutta voidaan arvioida seké hallita
katetuottolaskennan avulla (Alhola, K.& Lauslahti, S. 2006, 66).

Katetuottoajattelu soveltuu lyhyen aikavilin tulossuunnitteluun. Lihtokohtana on, ettd
kustannukset reagoivat eri lailla toiminnassa tapahtuviin muutoksiin, jonka vuoksi ne
jaetaan muuttuviin ja kiinteisiin kuluihin. (Kinnunen, J. 2002, 168,170; Alhola, K.&
Lauslahti, S. 2006, 66.) Kiinteitd kuluja ovat esimerkiksi vuokra, sdhko ja vesi, jotka
pitdd maksaa tietyn viliajoin, ja jotka ovat tarkeitd toiminnan ylldpitdmiselle. Muuttuvia

kuluja ovat muunmuassa materiaaliostot ja osa palkkakuluista.

Katetuottoajatteluun pohjautuvaa tuloslaskelmaa voidaan soveltaa tarpeen mukaan joko
yhteen tuotteeseen, tuoteryhmiin tai koko yritykseen. Se on tdsmdllinen ja sitd on
vaikea manipuloida, mutta katetuottolaskenta ei huomioi tasetta eli yrityksen

taloudellista asemaa budjettikauden lopulla (Kinnunen, J. 2002,187-188).

Katetuottolaskelman peruskaava on yksinkertaisetettuna seuraavanlainen:

Myyntituotot

- Muuttuvat kustannukset
=Katetuotto

- Kiintedt kustannukset

= Tulos

Katetuottolaskennan mukaan tehty tuloslaskelma ilmaisee selkedsti tulokseen
vaikuttavat tekijat. Tuloslaskelmassa tuotoista vdhennetddn ensin muuttuvat
kustannukset, mistd jaa jiljelle katetuotto. Kun katetuotosta vdhennetddn kiintedt
kustannukset, saadaan selville tulos eli voitto. (Alhola, K.& Lauslahti, S. 2006, 66-67.)
Minimikatetuotto kertoo, paljonko katetuottoa pitdisi olla, ettd kaikki kiintedt kulut
pystytddn kattamaan (Kinkki, S.1999, 55). Katetuotto voidaan ilmaista
katetuottoprosenttina, yksikkokatteena tai katetuottona (Kinnunen J. 2002, 171).

Katetuotto kertoo siis, paljonko yritykselle jdd rahaa myyntituotoista kattamaan kiinteitad



kuluja ja haluttua voittoa. Katetuotto ei ole automaattisesti sama kuin voitto, mutta sitd

parantamalla tulos, voitto, lisdéntyy.

Katetuotto vaihtelee tuoteryhmittdin ja toimialoittain. Saman toimialan yritysten
kannattavuutta voidaan vertailla myyntikateprosentilla. Toimialojen sisdisessa
kannattavuusvertailussa kéytetddn katetuottoprosenttia (Kinkki, S., Hulkko, P.&
Mikinen 1. 1999,19.) Esimerkiksi teollisuuden kéyttokateprosentti liikkuu 10-25
prosentin alueella, kaupanalalla se on 2-10 prosenttia ja palvelualalla 5-15 prosenttia

(Alhola, K.& Lauslahti, S. 2006, 139).

2.2 Katetuottoajattelu kiytdnnossa

Yritystoiminta on kannattavaa silloin, kun sen toiminnan tuotot ovat suuremmat kuin
samalla aikakaudella olevat kustannukset. Yritystoiminta on kannattavaa jos sijoitetun
piddoman tuotto prosentti on 15% tai yli (Vilkkumaa, M. 2005.13.) Sijoitettu pddoman
tuottoprosentti tarkoittaa sitd paljonko tuottoa saadaan suhteellisesti laskettuna

yritykseen sijoitetulle tuottoa vaativalle paddomalle (Vilkkumaa, M. 2005. 432.)

Kuka tai mikd maarittdd yrityksen kannattavuuden? Yrityksen kannattavuutta ohjaavat
vallitsevat talousolosuhteet, markkinat ja kilpailu.Yksityisyrittdja itse madarittdd sen
minkélaista tulosta hdn ldhtee tavoittelemaan, ja jos hin sithen yltdd, on yritys
kannattava (Nurminen, A. 2009.) Yrityksen ylinjohto sekd omistajat madrittavit
kannattavuuden ja koko yritystd koskevat suuret linjaukset:budjetit ja tulos tavoitteen.
TyoOnjohtajat vievit suuret linjaukset kidytintoon ja lopulta tyontekijat tekevit sithen
tarvittavan tyopanoksen. Kuitenkaan kokonaisuus ei pyori jos ei yritykselld ole

kysyntda, asiakkaita, jotka ostavat tuotteen tai palvelun.

Kéytdnnonldheisyys ja ruohonjuuritason muutokset ovat tuottavimpia. Ongelmien
ilmetessd kannattaa palata perusasioihin ja miettid, ettd miten niitd muuttamalla
saavutetaan parempi kannattavuus. Liian korkeat tavoitteet voivat olla vaikea siirtda
kaytintoon. Jotta mittaviin tavotteisiin pédstiisiin, pitdd kaikilla yrityksen tyontekijoilla

olla oikea tahtotila ja tietoisuus tavoitteesta.



2.3 THEORIE UND PRAXIS

Kannattavuus tarkoittaa eri asioita erilaisissa yritysmuodoissa. Yksityisyrittdjélle se
kaytannossi tarkoittaa sitéd, ettd kun saaduista tuloista vihennetddn pakolliset menot niin
sen jilkeen jad rahaa maksaa itselle palkkaa. (Nurminen, A. 2009) Kaupanalalla
kannattavuus tarkoittaa sitd, ettd tuotteita saadaan myytyé niin ettei tavara jaa seisomaan
varastoon. Teollisuudessa kannattavuutta on se, ettd tuotteille 10ytyy tasaista kysyntda
niin, ettd tuotantolaitokset pysyvét toimimaan mahdollisimman suurella kapasiteetilld

yhtdjaksoisesti.

Kannattavuutta voidaan mitata ja seurata toimintolaskennan avulla. Huomiota tulisi
kiinnittdd yleiseen kannattavuuteen. Yksityiskohdat ovat toki tirkeitd, mutta niiden
painoarvoa péitoksid tehtdessd tulisi miettid. Jos yksittdisen tuotteen kannattavuus

heilahtaa, siité ei tulisi tehdé hatikoityja johtopdédtoksia.

Kannattavuus riippuu tarkastellusta aikavilistd. Yrityksen kannattavuus tulee selkeiten
esiin, kun tulon kehitystd seurataan pitkdlld aikavélilld. Lyheyelld aikavélilla
kannattavuutta seurataan laskemalla katetuottoprosentteja liikevoittoprosentteja ja voitto
prosentteja. Pidemmalld aikavélilld kannattavuuden seurannassa kdytetddn pdfoman
tuottoastetta, joka saadaan laskemalla sijoitetun pddoman tuottoprosentti.(Viitala, R.,
Jylhd, E.2006.320-321.) Tulevaa kannattavuutta voidaan ennustaa tarkastelemalla

aikaisempia vuosia ja tutkimalla asiakkaiden kayttdytymista.

Yritys saadaan kannattamaan toimivilla visioilla ja jatkuvalla tyonteolla. Nurmisen
mukaan yrittdjyys vaatii sinnikkyyttd ja kykyé ajatella pitkdlld tdhtdimelld. Mitdén ei
tapahdu silmén rapayksessd. Yritystd tulee tarkastella asiakkaan ndkokulmasta. Hyvalla
tyolld, toimivalla mainonnalla ja joustavuudella yrityksen kannattavuutta voidaan

parantaa. (Nurminen, A. 2009.)
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3 TUOTTAVUUS

Kannattavuuden lisdksi yrityksen tdrked operatiivinen luku on tuottavuus. Jotta
yrityksen toimintaa voitaisiin ymmartdd riittdvisti, on mitattava nditd molempia;
kannattavuutta ja tuottavuutta. Tuottavuudella tarkoitetaan tuotettujen hyddykkeiden
arvoa suhteessa niiden tuottamiseen kaytettyihin taloudelliseen panoksiin ja sijoituksiin.

(Rehnstréom, P. 1998. 117.)

Tuottavuus= Tuotokset

Panokset

Tuottavuus ja kannattavuus ovat rinnakkaisia asioita. Kannattavuus on taloudellista ja
rahaa mittaavaa, tuottavuus kertoo tyon laadun ja tydopanoksen merkityks. Tuottavuus
saattaa termind olla varsin héilyvd. Kansantaloustieteessd tuottavuus viittaa kaiken
tuotannon arvoon. (Karlof, B.& Lovingsson, F. H. 2004. 321.) Liiketaloudellinen
tuottavuus ilmaisee 1dhinné tuotteiden ja palvelujen valmistuksen rationalisuutta, mutta
ei ota huomioon tuotteiden ja palvelujen ostajille tai vastaanottajille tuotettua arvoa.
Yldkasitteend voidaan pitdd tehokkuuttaa, joka ilmaisee vaikutusta tai arvoa

vastaanottajalle.

Tuottavuutta voidaan mitata kokonaistutottavuutta ja osatuottavuutta. Esimerkkind
kokonaistuottavuudesta on koko kauden tuotos jaettuna koko kauden panoksella. Tuotot
per tyotunti, tuotot per materiaalipanos ovat esimerkkejd osatuottavuudesta. Myos
jalostusarvo mittaa tuottavuutta. Jalostusarvo nimensd mukaan kertoo yrityksen

tuottaman arvon tuotteiden ja tai palvelujen osalta. (Vilkkumaa, M. 2001.443- 444.)

3.1 Tuottavuuteen vaikuttavat tekijit

Tuottavuudesta puhutaan, kun tarkastellaan yrityksen sisdisid toimintoja ja niiden
tehokkuutta. Toimipaikan tuottavuus on havaittu olevan yhteydessé yrityksen sijaintiin.
Karkeasti madritellen kasvukeskuksissa sijaitsevat yritykset ovat tuottavampia kuin
hajaseudulla olevat. (Malinranta, M. 1998. 28.) Tuottavuuteen vaikuttavat ulkoiset
tekijat kuten yhteiskunta, jossa yritys vaikuttaa ja siséiset tekijat esimerkiksi tyopaikan

ilmapiiri  ja tyontekijoiden henkilokohtainen motivaatio.Tuottavuuteen voidaan
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vaikuttaa  lisddmélld  tyontekijoiden ammattitaitoa ja  olemalla ajantasalla

yhteiskunnallisista muutoksista.

3.11 Tyon tuottavuus

Tavallisin tuottavuusmittari on tyon tuottavuus. TyOn tuottavuus on tuotettujen
yksikdiden méédrd per tyStunnit. Tuottavuuden kehittyessd, tyon tulisi vdhetd. Tyon
tuottavuutta laskettaessa ei oteta huomioon muita resursseja, kuten raaka-aineita ja
pddomaa. Tuottavuuden edistiminen vaatii panostusta. (Karlof, B.& Lovingsson, F. H.
2004. 321, Rehnstrom, P. 1998. 114, 117) Tuottavuus pelkéstddn tyon méaérittelynd jaa
vaajaaksi, silld se ei huomio markkinoiden ja hinnan muutoksia. Tuottavuus kuvastaa
sisdisen toiminnan onnistumista ja ulkoista markkinavoimista riippuvaa hintasuhteen

muutosta. (Rehnstrom, P. 1998. 117)

Tuottavuus on reaaliprosessin ilmid. Se on havainnollinen mittari henkildstolle, koska
se kuvaa fyysista suuretta. Tuottavuus kertoo kuinka hyvin pystytdédn hyddyntdmién
toiminnan resursseja, tyotd, materiaalia ja pddomaa. TyoOntekijoiden ikd ja koulutus
vaikuttavat tehdyn tyon tuottavuuteen. Myds tyokokemus ja tyohon kaytettdva aika
vaikututtavat tuottavuuteen. (Maliranta, M. 1998. 21)

3.12 Tyontekijan tuottavuus

Drucker (2000) on kirjassaan maéaritellyt asioita, jotka vaikuttavat tietotyontekijén
tuottavuuteen. Namé tekijat voidaan hyvin yleistdd koskemaan kaikkea tyontekijoitd
tyotehtdvéstd riippumatta. Druckerin mielestd ensin kun tarkastellaan tyontekijén

tuottavuutta, on tarpeen selvittdd mikd on tehtava.

Yrityksen perehdytyksen ja johdon tavoitteena tulee olla sellaisen tiedon jakaminen,
joka helpottaa tyontekijdd muodostamaan kokonaiskuvan yrityksestd. TyOntekijén
motivaatio kasvaa, kun hédn tiedostaa tyOntehtdvinsd merkityksen. Druckerin
tuottavuus- késitykseen kuuluvat innovaatiot ja jatkuva oppiminen sekd tyon laatu ja

tyon merkityksellisyys tyontekijélle itselleen. (Drucker, P.F. 2000. 162-164.)



12

Tyontekijdn tuottavuudessa pyritddn ensisijaisesti laatuun. Henkildstojohtamisen
keskeisid haasteita on se, miten painottaa henkilostolle tuloksellista toimintaa ja
kannustaa heitd siithen. Mielenkiintoinen kysymys on, voidaanko toiminta pitdd aina
kannattavana ja milloin se on kannattamatonta. Toiminta on kannattamatonta silloin,
kun asiaan tarvittu panos on mennyt hukkaan ja tavoitetta ei ole saavutettu. Kdytdnnon
tyoeldméssd kannattavuus pitdd osoittaa selkeilld esimerkeilld. Tyontekijoille voisi
esitelld kaksi tuotetta, palvelua joista toinen on tuottava ja toinen ei, ja kertoa syyt miksi

toinen tuottaa voittoa ja toinen tappiota.

3.2 Kannattavuuden, tuottavuuden ja tehokkuuden vélinen yhteys

Jos kannattavuus on huono, tuottavuuden parantaminen on keskeinen keino tilanteen
ratkaisemiseksi. Kannattavuus on riippuvainen tuotoista ja kustannuksita. Tuottoja
voidaan parantaa myymalld enemmin tai korkeammalla yksikkohinnalla. Tuottavuus

saadaan kun suhteutetaan tuotosten miéra panosten miirdan. (Rehnstrom, P. 1998. 116.)

Tuottavuus mittaa paljonko panoksella saadaan aikaan tuottoa. Tuottavuuden kasvu
tarkoittaa ettd tuotoksen mddrd panosmairdd kohden kasvaa. Tuottavuuden kasvu on
markkinataloudessa valttimittomyys. Mitd enemmaén yritys tuottaa, sitd kannattavampi
se on. (Vilkkumaa, M. 2001. 441.) Tietotekniikan, automatiikan ja henkiloston
kehittyminen ovat tuottavuuden suurimpia myonteisesti vaikuttavia tekijoitd. Yrityksen
kannattavuuden osalta on hyvd pitdd huolta tuotteiden ja palveluiden hintasuhteen

kehittymisestéd oikeaan suuntaan. (Vilkkumaa, M. 2001. 442.)

3.3 THEORIK UND PRAXIS

Tuottavuuden seurannassa kéytetddn suhdelukuja, joissa tuotannon mééraa suhteutetaan
erilaisten tuotannontekijoiden kdyttoon. Tuottavuutta voidaan jakaa useampaan osaan.
Aineellisen pddoman lisdksi tulisi kiinnittdd huomiota myds aineettomaan,
nakymdttomdin pddomaan, jota ovat mm. tieto- ja dlyllinen pddoma sekd

rakennepddoma. Niiden késittelemiseen on olemassa erilaisia mittareja. (Viitala, R.,
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Jylhd, E.2006.322-323.)

Tyontekijoille kannattavuus hahmottuu kaytdnnossd esimerkiksi urakkapalkan
muodossa. Kun tyontekijan palkka on sidottu urakkaan kiintedn kuukausipalkan sijaan,
hin voi kokea ettd tyolld on merkitystd ja ettd se palkitsee paremmalla tavalla.
Karkulahden (2009) mukaan tuottavuutta seurataan ko. yrityksessd tarpeen mukaan.
Kannattavuus nékyy kdytdnnossi tuloksena, sellaisena tulona, joka jdi viivan alle, kun

kaikki kustannukset on miinustettu tuotoista. (Karkulahti, J. 2009).

Yritys saadaan kannattamaan hyvilld johtamisella ja hinnan seurannalla. Hinnan
seurannassa keskihinta toimii kannattavuuden mittarina. Yritys pyrkii tuottamaan

edullisia ja laadukkaita tuotteita, jotka vastaavat asiakkaiden kysyntdén.

Joustavuus ja monivaikutteisuus ovat yrityksen voimavaroja ja tarkeitd markinatekijoita.
Kannattavuutta voidaan mitata yrityksen sisdlld tuotannon kéyttdasteella. Tuotteiden
kysyntd tulee saada tasapainoon. Tuottamaton tuote poistetaan tuoteryhméin

kannattavuuden hyviksi. (Karkulahti, J. 2009).

Yritystoiminnassa  menneisyyden virheistd pitdd oppia ja suunnata voimavarat
tulevaisuuteen. Tyontekijoilld on paljon tietotaitoa, jota tulisi huomioida yrityksen
padtoksenteossa. Yrityksen menestys on riippuvainen osaavasta ja motivoituneesta
henkilokunnasta. Yritys, joka haluaa ja osaa hyddyntdd tyontekijoidensd moninaiset
taidot, on hyvin vahvoilla tulevaisuuden markkinoilla. Lisdksi tyontekijoiden oma

vithtyvyys tyOssd paranee ja tuottavuus nousee.
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4 TULOKSEN SYNTYMINEN

Raha on vilttdméton yritystoiminnassa, koska sitd tarvitaan toimintojen ylldpitimiseen.
Rahalla ostetaan tuotannontekijoitd, maksetaan menoja ja korkoja, ja sitd kdytetdéin
voitonjakoon sekd vieraan pddoman takaisin maksuun. Rahan tehtdvd on toimia arvon
mittarina ja séilyttdjand. Yrityksen rahaldhteind ovat tulot, oma pddoma ja vieras

paddoma. Mikidén yritystoiminta ei ole kannattavaa, mikali silld ei ole tarpeeksi tuloja.

Suorite on tavara tai palvelu, jonka asiakas ostaa. Tuloja syntyy suoritteita myymalla.
Suoritteiden myyminen ja myynnin lisddminen ovat jokaisen yrityksen perustavoitteita.
Oma pddoma on yritykseen sijoitettua rahaa, tai joissain tapauksissa tydvoimaa. Vieras
pddoma on lainattua pddomaa, joka maksetaan takaisin korkoineen. (Tuominen, O.

1995. 21;Vilkkumaa, M. 2005.14.)

Yrityksen toiminta voidaan jakaa karkeasti kahteen rinnakkaiseen toimintaan:
rahaprosessiin ~ ja  tuotantoprosessiin. Tuotantoprosessia  kutsutaan ~ myds
reaaliprosessiksi. Yrityksen toimintaan tuleva ja ldhteva raha muodostavat rahavirran eli
rahaprosessin. Seuraamalla rahan liikkumista rahaprosessissa, yrityksen toimintaa

voidaan analysoida ja muokata. (Tuominen, O. 1995. 22-24.)

Tuotantoprosessi kuvaa yrityksen muuta toimintaa esimerkiksi materiaalivirtojen
kulkua tai tuotteen etenemistd tuotantoketjussa. Tuotantoprosessi kasittdd kaikki
tapahtumat raaka-aineista lopulliseen tuotteeseen asti. Sitd voidaan tarkastella
tuottavuuden, taloudellisuuden, voiton ja tappion ndkokulmasta. Tuotantoprosessi ja
rahaprosessi ovat tiiviisti riippuvaisia toisistaan, eikd niitd aina voida eroittaa. [lman
rahaa ei voida tuottaa hyodykkeiti, ja toisaalta ilman myytévié tuotteita ei saada rahaa.

(Tuominen, O. 1995. 22-24.)

Rahaprosessin mittarina on kannattavuus. Tuotantoprosessia mitataan tuottavuuden
avulla. Kannattavuus ja tuottavuus sekoitetaan helposti keskendédn. Molemmat ovat
keskeisid yritystoiminnassa. Ilman tuottavuutta yritys ei voi olla kannattava, mutta
toisaalta tuottavuus ei aina takaa kannattavuutta. Tuottavuuden tulisi laajeta ja se

yllapitid kilpailukykya. (Hannula, M. 1998. 25.)
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Kannattavuutta voidaaan laskea monella tavalla. Kannattavuutta voidaan ymmartaa
toimintolaskennan avulla. Toimintolaskenta auttaa tuoteryhméakohtaisen kannattavuuden
laskennassa. Eri tuoteryhmien kannattavuuden tunteminen on oleellista, kun mietitddn
yrityksen litkeideaa ja sithen liittyvid toimintakonsepteja sekd tuoteryhméhallinnan
linjauksia. Asiakkaalle nakyvimmat yrityksen markkinointikeinot; hinta ja palvelukuva,
ovat merkittdvid mitattaessa kaupan menestystd. Kannattavuus aikaaansaadaan myynnin

katetuottokertymin sekd kustannustehokkuuden kautta. (Timonen, A. 2001. 32)

4.1 Myyntitulon kertyminen

Myynti on tuloksellista, kun asiakas on tyytyvdinen ja yritys on kirjannut
maksusuorituksen. Myynnin mairién vaikuttavat luotto-, ja markkinointipadtokset seki
kansantalouden ja talouden yleinen kehitys. Yritys voi aktiivisesti vaikuttaa naistd
kahteen ensimmadiseen. Vilkkumaan mukaan kannattavuus ei tee eroa eri toimialaojen
tai yhteisjen osalta. Kaikki pyrkivvét sithen ettd tietyn kauden jélkeen kassassa on

enemmaén rahaa, kuin sieltd on ldhtenyt. (Vilkkumaa, M. 2005.14.)

Yield Management- kisitteelld tarkoitetaan tuoton maksimointia. Suuri tuotto saadaan
aikaiseksi, kun hintaa ja kapasiteettia kehitetdin paremmaksi. Tulon optimointi on
keino, jolla etsitiin kannattavaa tapaa yhdistdd hinta, tuote ja ostajat. Yield
managementilla vaikutetaan toiminnan taloudellisuuteen analysoimalla myyntitietoja
sekd jakamalla asiakaskunta segmenteihin. (Karlof, B.& Lovingsson, F. H. 2004. 74,
327)
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5 YRITYKSEN MATERIAALITOIMINNOT

Yrityksen materiaalitoimintoihin kuuluvat yrityksen ostot, varastointi ja kuljetukset
(Kinkki, S. & Isokangas, J. 2003, 111). Yritys sisdfinostaa tuotteet valmistajilta, ja
kuljettaa ne toimipaikkaan. Tuotteet varastoidaan sithen asti, kunnes ne saadaan
myytyd. Materiaalitoiminnoista kdytetiin myds nimitystd logistiikka, joka yhdistda
yhdeksi kokonaisuudeksi eri toiminnot: oston, tuotannon, jakelun ja markkinoinnin.
Logistiikka-kidsite siséltdd myds nditd toimintoja yhdistivit tieto- ja rahavirrat ja se

auttaa niiden suunnittelussa ja hallinnassa. (Kinkki, S. & Isokangas, J. 2003, 111-112.)

Yrityksen tulisi tiedostaa ja hallita materiaalitoimintoja, silld ne vaikuttavat
kustannusten ohella myds yrityksen tulokseen, kilpailukykyyn ja tuotteiden menekkiin.
Kustannuksista 45-85 prosenttia koostuu materiaalitoiminnoista. Kustannukset
vaihtelevat eri yrityksilli. N&méa eroavaisuudet johtuvat yritysten toimintaprosessien
erilaisuudesta. Esimerkiksi palvelualan yrityksilld materiaalitoiminnot ovat vdhéisid,
kun taas kaupanalalla ne muodostavat ison osan kokonaiskustannuksista. (Kinkki, S. &

Lehtisalo, A. 2001,115-116; Kinkki, S. & Isokangas, J. 2003, 111.)

Sisddnostoprosessi on osa materiaalitoimintoja. Ostotoiminnolla hankitaan yritykselle
tuotannontekijoitd. Tuotannontekijoitd ovat esimerkiksi raaka-aineet, joista jalostetaan
myytdvid tuotteita. Yrityksen ostoista vastaavat henkilot pyrkivit ennakoimaan
kuluttajien kdyttdytymistd ja valikoimaan parhaimmat vaihtoehdot tavarantoimittajien ja
tuottajien laajoista valikoimista. Ostopddtoksiin vaikuttavat yrityksen tarpeet (Kinkki,
S.& Lehtisalo, A. 2004, 118).Yrityksen pddmédrdnd on l0ytdd tasainen
menekkikokonaisuus, joka auttaa positiivisesti tuloksen muodostumisessa (Kinkki, S.
2003, 115). Hyvilld ja perustelluilla ostopdidtokselld varmistetaan, ettd yritys saa
oikeanlaatuista ja -hintaista materiaalia. Tuotannontekijoitd pyritddn saamaan oikea
maédri, joka on kéytettidvissd oikeaan aikaan valmiina vastaamaan asiakkaiden kysyntda.

(Kinkki, S. 2003,117.)

Jakelu kuuluu olennaisena osana materiaalitoiminnoista ja on merkittiva kilpailukeino.
Jakelun on toimittava mutkattomasti sekd valmistajalta kokoonpanijalle ettd myyjalta
asiakkaalle. Asiakas on aina térked, silld hin tuo rahaa yritykseen. Tuotteiden saatavuus

on tirkedd, silld asiakaan toiveta on kuunneltava. Asiakas odottaa, ettd yritykselld on
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saatavilla hdnen haluamansa tuote tai palvelu.

Nykyajan hektisesséd toimintaymparistossid jakelun nopeus ja vaivattomuus korostuu.
Toimintaympériston laajentuminen luo yritykselle, paitsi mahdollisuuden kasvattaa
omaa myyntiddn ja asiakaskuntaansa, myds omat haasteensa. Thannetilanteessa yritys
voi toimittaa tuotteitaan kustannustehokkaasti niin nurkan taakse, kuin toiselle

mantereelle.

5.1 Varastointi

Varastointi on osa asiakaspalvelua ja tirked osa yrityksen toimintaa. Tehokkuutta ja
hyvii palvelua on se, etti asiakas saa haluamansa tuotteet haluamaansa aikaan. Tdma ei
aina ole mahdollista, jonka vuoksi tarvitaan varastointia. Tuotteiden kulutus ja kysynti
vaihtelee ajankohdan ja asiakkaiden aktiivisuuden mukaan. Varastoinnin tehtdvani on
tasata myynnin vaihtelua. Varaston hallinta on vaativaa, koska tarkoituksena on turvata
tuotteen saatavuus ja yllapitdd haluttua palvelutasoa. Varastointia tarvitaan turvaamaan

kiyttovarastoa, ylldpitimiin varmuusvarastoa ja Suomessa pitkien vilimatkojen vuoksi.

Varastointia ohjaa taloudellisuus. Liian suuri varasto sitoo pddomaa, jolla olisi kayttod
muualla. Kéytdnndssd jokainen tavara, joka varastossa on, on rahaa joka seisoo
kayttimattoméana. Pddoma ei pysty tuottamaan mitéén, koska se on sidottuna tuotteisiin.
Ylisuuri varasto aiheuttaa tulon menetystd, mikd nékyy varastokorkona. (Kinkki, S.&
Isokangas, J. 2003,115.) Suuret varastot jarruttavat yrityksen uusiutumiskykyéd
(Koskinen, A. ym.1995, 30). Ylisuuri varasto aiheuttaa my0s havikkid ja ylimédrdista

palkkakustannuksia sekd vie litkaa tilaa.

Silloin kuin myytdvid tuotemerkkejd on maéadrillisesti paljon, tarvitaan isoa varastoa
yllddpitimaan tavaran kulkua. Tdlloin asiakkaita pystytddn palvelemaan paremmin ja
myyntid voidaan kasvattaa. Isoilla varastoilla on oma paikkansa. (Kinkki, S., Hulkko,

P.& Mikinen I. 1999, 117.)

Kun varasto on liian pieni, se aiheuttaa myynnin menetystd, koska asiakas ei saa

haluamaansa tavaraa. Néin ollen liian pieni varasto koetaan huonoksi palveluksi.



18

Puutekustannus on voitto, joka olisi voitu saada myymittomaéstd tuotteesta. Pieni
varasto aiheuttaa myds kuluja, silld se vaatii jatkuvaa tdydennysté, lukuisia tilauskertoja
ja useampia toimituksia. Toisaalta pieni varasto ei sido pddomaa niin paljon kuin suuri

varasto. (Kinkki, S., Hulkko, P.& Mékinen 1. 1999, 146.)

Jos yritys pyrkii oikealla tavalla vihentiméidn tavarapdfomaansa, seuraa siitd monia
positiivisia asioita. Varaston pienentymisen seurauksena tuottavuus paranee, tavaran
epakuranttius vdhenee ja laatu sekd palvelu paranee. (Karlof, B., Soderberg, S. 1989.
67.)

Varaston tarkkailuun on kehitetty tunnuslukuja, joita ovat varastonkiertonopeus ja
varastokiertoaika. Varaston tiedot antavat pohjaa hankintojen ja myynnin suunnittelulle.
Kerddamilld ja analysoimalla varastoista saatavaa tietoa pystytdén parantamaan
kannattavuutta sekd tehostamaan padoman kiyttéd (Alhola, K. & Lauslahti, S. 2006,
73). Tunnusluvut auttavat hahmottamaan varaston tehokkuutta ja ne ilmaisevat, kauanko

tavara varastossa seisoo.

Varastonkiertonopeus lasketaan jakamalla myynti keskimiérdiselld varaston arvolla.
Kiertonopeus vaihtelee toimialoittain ja yrityksen mukaan. Sitd voidaan tarkastella
myo6s tuotekohtaisesti. Varastonkiertonopeus ilmaisee, montako kertaa vuoden aikana
varasto vaihtuu. Yrityksen tehtdvédnd olisi saada varastonkiertonopeus mahdollisimman
suureksi, jolloin varastoon sidottu pddoma tulisi hyddynnettyd parhaiten. Sen tulisi
tuottaa koko ajan myyntituloja. Kiertonopeutta kasvatetaan lisddméilld myyntid ja
tehostamalla hankintoja. (Kinkki, S., Hulkko, P.& Mékinen 1. 1999,153.) Kiertonopeus

vaikuttaa varaston kustannuksiin ja sitd kautta kannattavuuteen.

Sama asia voidaan ilmaista toisella tapaa eli selvittdd, kauanko tavarat ja raaka-aineet
ovat keskimddrin varastossa. Varastointi aika on merkittdva tulostekijd. Tdma varaston
kiertoaika saadaan jakamalla tarkasteltava aika, yleensd vuosi, varaston
kiertonopeudella. Luku kertoo, kauanko kestdd ettd sisélld varastossa oleva tavara on

myyty. (Kinkki, S., Hulkko, P.& Mikinen I. 1999,154-155.)
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5.2. ABC-analyysi

Yritykselld on tuotteita, jotka myyvét hyvin ja joihin panostetaan eniten. Lisdksi on
“tidytetuotteita”, jotka eivét ole yritykselle niin térkeitd, mutta niitd pidetddn yksittdisten
kuluttajien takia. Kaikki raaka-aineet eivdt ole yritykselle yhtd tirkeitd, eivitkd
varastossa olevat tuotteet kierrd yhtd nopeasti. Kiertonopeus ilmaisee, kuinka usein
tavara tuottaa yritykselle tulosta. Nopeasti kiertivd tuote tuo yritykseen rahaa
varmemmin. Vastaavasti hitaasti kiertdva tuote tuottaa huonomman tuloksen. Tuotteita
myydddn my0s erilaisilla katteilla, mikd pitdd ottaa huomioon, kun tuotteita

tarkastellaan ja analysoidaan.

Tuotteet voidaan asettaa tirkeysjirjestykseen katteen mukaan. ABC-analyysi tarkoittaa
sitd, ettd selvitetddn tuotteiden sitoma pddoma ja kokonaiskatteet ja asetetaan ne
tarkeysjarjestykseen  katetuoton mukaan. Téarkeimmét tuotteet ovat A-tuotteita,
seuraavat B ja vihiten katetta kerddvat tuotteet C -tuotteita. Tuotteet voidaan jakaa
tarvittaessa my0Os useampaan kuin kolmeen ryhméén. (Kinkki, S., Hulkko, P.& Mikinen

I. 1999, 158.)

Tuotteilla, joita myydddan harvemmin, saattaa olla suuri kateprosentti. Nopeasti
kiertdvélld tuotteella kateprosentti voi olla hyvinkin pieni, jolloin tavaraa pyritddn
myymadn kappalemiiréltddn paljon. (Kinkki, S., Hulkko, P.& Mékinen I. 1999,155-
156.) Esimerkiksi kaupanalalla myyddin paljon arkisia kéyttotavaroita vélttavalla

katteella. Niiden markkinat ovat taattuja ja niitd myydddn madrélliseti paljon.

Tuotteita voidaan arvostaa myos FIFO- ja LIFO-periaatteiden mukaan. FIFO tulee
sanoista first in first out eli varastoon ensiksi tullut tuote myydain ensimmaéiseksi pois.
LIFO, last in first out, on pdinvastainen: sen mukaan viimeksi tullut tuote myydéadn

ensin. (Alhola, K. & Lauslahti, S. 2006, 126.)

Tuotteet sitovat pddomaa ja tuottavat katetta eri tavalla. Varastoinnissa toteutuu 20/80
saiantd, jonka mukaan 20 % varaston nimikkeistd sitoo 80 % péddomasta ja vastaavasti
80% nimikkeisti sitoo 20 % paddomasta. Tatd voidaan tarkastella myos katteen tasolla:
20% nimikkeistd tuo 80 % katteesta ja vastaavasti 80 % nimikkeistd tuo 20 % katteesta.
(Kinkki, S. & Lehtisalo, A. 2004,131.)
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5.3 Havikki

Aina kun tuotteitta kisitellddn ja kuljetetaan paikasta toiseen, syntyy héavikkia.
Havikiksi luokitellaan tuote, josta ei saada tdyttd hintaa. Sithen kuuluvat rikkoutuneet,
pilaantuneet, kadonneet ja epdkurantit tuotteet. (Kinkki, S. & Lehtisalo, A. 2004, 133.)

Havikki pienentda yrityksen tulosta, minkd vuoksi sitd tulisi tarkkailla ja pienentda.

Héavikki voidaan laskea varaston tuntemattomana muutoksena seuraavasti:
+ Alkuvarasto
+ Ostot
- Myynnit
- Loppuvarasto
= havikki

Hévikki on aina tulon menetysté yritykselle.

Henkilokunta tulisi sitouttaa huolellisuuteen ja perehdyttdd hyvin hévikin seurantaan.
Havikkid voidaan pienentdd tehostamalla tilausten tekoa ja olemalla paremmin selvilld
asiakkaan tarpeista. Ei-kannattavat tuotteet tulisi poistaa valikoimasta, silld ne
kuluttavat hyllytilaa ja osaltaan lisddviat hiavikin méédrad. Havikkid pitdd seurata
kirjallisesti ja aina selvittdd mahdolliset poikkeavuudet. Hivikin médridn vahentdminen
on osa ekologista ja vastuullista yritystoimintaa. Palveluyrityksissd hadvikkid syntyy
yleensd védhdn, koska varastot ovat pienet, ja se on muodoltaan erilaista.
Palveluyrityksissd voitaisiin keskittyd hévikin torjumisen sijaan toimintavirheiden

vihentdmiseen ja asiakaspalvelun parantamiseen.

5.4 JOT- ajattelu

Koska varastointi aiheuttaa niin paljon kustannuksia, sen seurantaan on kehitetty

erilaisia jarjestelmid. JOT- ajattelu (just on time, myds JIT eli just in time) on kehitetty
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Japanissa minimoimaan varastointikustannuksia. JOT- ajattelu tarkoittaa, ettd yritys
saa tarvitsemansa tuotannontekijit suoraan tavarantoimittajalta juuri oikeaan aikaan ja
paikkaan. Yrityksen ei itse tarvitse varastoida tavaraa, mistd tulee sdéstdjd. Suomessa
sama termi on kddnnetty osuvasti JOT eli Juuri Oikeaan Tilanteeseen. (Slack ym.

2001.481-482)

JOT- ajattelu kuuluu osana yrityksen suunnittelua ja seurantaa. Siind pelataan oikealla
ajoituksella, jossa laadukas hyodyke pyritddn jakelemaan vasta, kun niité tarvitaan. Ndin

ollen asiakkaan ei tarvitse juuri odottaa tuotettaan.(Slack ym. 2001.481-482)

JOT-ajattelua hyodyntdessd saavutetaan hyva tuottavuus sekd laatutaso, silli sen
tavoitteena on toiminnan yksinkertaistaminen. Kun turhat prosessit ja vélivaiheet
saadaan poistettua, sddstetddn aikaa ja resursseja. Hyvid puolia on myos se, ettd
piddoman sitoutuminen varastoon saadaan minimoitua. JOT-periaatteen avulla pyritdén
pitiméén raaka-aineiden virta tasaisena ja erét pienind. JOT-ajattelun haittana on se, ettd
tuotanto tulee liian riippuvaisiksi toimituksista. Koko tuotanto saattaa pysdhtyd, jos

tavaraa ei ole saatu, ja tdtd vastaan tarvitaan varajarjestelmai.(Kinkki, S.& Lehtisalo A.

2004, 133-134.)

JOT-gjattelun kéyttdmisen hyddyt ulottuvat myds hintaan ja kilpailukykyyn. Kun
tuotteiden ldpimenoaikaa saadaan lyhennettyd, heijastuu kustannusten pieneneminen
asiakkaalle ndkyvddn hintaan. Kun hintaa, tdrkedd markkinointikeinoa saadaan
alennettua, paranee yrityksen kilpailukyky ja se pystyy laajentamaan
markkinaosuuksiaan. JOT- periaate on riippuvainen tuottajan ja kohteen vilisestd
tasapainosta ja sitd kdytetddn yleisesti valmistuslaitoksissa. Slack ym. 2001 mukaan
JOT-ajattelua voidaan soveltaa my0s palveluyritykseen. Palveluyrityksessd tuotteiden
paikalla ajatellaan olevan asiakkaita. Siind, missd tuotantolaitoksessa tavara sitoo
pddomaa, palveluyrityksessd asiakasjonot sitovat tyontekijoiden aikaa. (Slack ym.

2001.501.)

5.5 THEORIK UND PRAXIS

Varaston ylldpitiminen ja seuraaminen yrityksen arjessa on haastavaa. Kaupanalla
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tavaroiden ja elintarvikkeiden varastointi on vélttiméttomyys. Tavaran késittely on iso
osa tyontekijoiden perustoiminnoista. Tuotteet vastaanotetaan, varastoidaan, puretaan ja
laitetaan esille. Tdma kaikki vie paljon tyontekijoiden aikaa ja saattaa olla varsinaisesta
asiakaspalvelusta pois. Nayttdvd esillelaitto on myds osa markkinointia ja

asiakaspalvelua.

Varasto liikkuu teollisuudessa nopeasti. Raaka-aineen varastointi ja saatavuus asettavat
omat haasteensa. Teollisuudessa joudutaan varastoimaan valmiiden tuotteiden lisdksi
myos raaka-aineita. Tuotantolaitos on riippuvainen raaka-aineiden saannista. Raaka-
aineiden varastointi on jatkuvaa tasapainoilua, silld sen pitdd vastata mahdollisimman
hyvin tuotannon tarpeita. Jos raaka-aine loppuu, koko tuotanto kirsii ja tuotantolinjojen

seisottaminen tulee kalliiksi. (Karkulahti, J. 2009)

Vastaavasti liiallinen miéré tuotannontekijoitd saattaa myds aiheuttaa kustannuksia, silld
tuotteita ei kannata valmistaa, jos niille ei 10ydy ostajia. Teollisuudessa monet
tuotannontekijdt pitdd pystyd hyodyntdmiddn tietyn aikarajan sisdlld, mikd rytmittda
koko tuotantoa. Raaka-aineiden toimitusvarmuus on yksi uhkatekijd. Kaikki vaikuttaa
kaikkeen, luonnonkatastrofi tai yleislakko jossain pdin maailmaa saattaa hidastaa tai

jopa estéd raaka-aineiden saannin kokonaan. (Karkulahti, J. 2009)

Palveluammateissa varastoinnin merkitys kokonaisuudelle ei ole niin suuri, koska
varastot ovat yleensd hyvin pienid. Toisaalta varastoitavat tuotteet saattavat olla
hyvinkin yksiloityjd ja erityisid. Yksityisyrittdja Nurmisen mukaan varastointi on
palvelualalla hyvin pulmallista, koska pitdd osata tilata oikeita tuotteita oikea méérd. Jos
tilaa vairid tuotteita litkaa ja ne eivdt myy, on se kaikki “omasta pussista” pois.

(Nurminen, A. 2009)

Suunnittelemalla, ennakoimalla ja seuraamalla varaston kehittymistd ja tuotteiden
menekkid pystytddn vaikuttamaan ratkaisevasti yrityksen materiaalitoimintoihin.
Materiaalitoimintojen tirkeys tulisi tiedostaa, eikd sitd saisi véhitelld tai sivuttaa.
Kouluttamisella ja omien taitojen kehittdmiselld voidaan lisatd ammattitaitoa.

6 TUOTEAJATTELU

Yrityksen tehokkain kilpailukeino on tuote. Tuotteesta kéytetdén useita nimityksid,
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kuten hyoddyke, palvelu tai suorite. Tuotteella tarkoitetaan kaikkia niitd suoritteita,
asioita tai tavaroita, mitd yritys tuottaa markkinoille. Tuote voi aineellinen tai aineeton.
Se voi olla palvelu, ajatus tai fyysinen tavara. Lahtisen ja Isoviidan (2004) mukaan tuote
on kaikkea sitd, mitd voidaan tarjota markkinoilla ostettavaksi tai kulutettavaksi.

(Lahtinen, J. & Isoviita, A. 2004, 76.)

Cagan & Vogel (2003, 39) sen sijaan madrittavét tuotteen laitteeksi, joka antaa ihmisen
kokemusta kohentavan palvelun. Tuote ratkaisee asiakkaan ongelman. Se vastaa
asiakkaan tarpeisiin ja arvoihin, jotka muuttuvat jatkuvasti ja jotka voivat olla hyvinkin

moninaisia.

Menestyva yritys pyrkii selvittdméén tarkoin asiakkaiden mieltymykset ja vastaamaan
nithin. Ennakoiminen ja reagointi asiakkaiden tottumusten muutoksiin on yrityksen
markkinoinnin kannalta tirked. Yritys, joka ensiksi keksii myyvédn tuotteen, saa

etumatkaa kilpailijoihin ndhden.

Asiakkaat ovat kuluttajina valveutuneita ja vaativia: he olettavat, ettd tuotteen tekninen
laatu on aina korkea (Lahtinen, J. & Isoviita, A. 2004, 85). Esimerkki tapauksessa
asiakas ostaa halvan tuotteen ja vaatii sille maksimaalista kestdvyytti. Myyjin
ndkokulmasta tilanne voi olla hankala, kun asiakas wvaatii hyvitystd “huonolle
tuotteelle.” Asiakkaan tulisi olla valveutunut ja ymmaértdd  hinta-laatusuhdetta

laajemmalti.

Kuluttajien tuoteuskollisuutta vahvistetaan myymalld mielikuvia ja luomalla tuotteesta
brandi. Menestyksen takaamiseksi yritys tarvitsee kykyd havaita uudet
tuotemahdollisuudet ja asiakastarpeet. Yritys saavuttaa huomattavan Kkilpailu- ja
markkinaedun kun se satsaa tuotekehitykseen ja asiakasanalyysiin. Tarkedd on

ymmartdd lopettaa kannattamaton tuote ajoissa.
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6.1 Tuotteen rakenne

Tuote on kokonaisuus, joka koostuu ydintuotteesta, mielikuvasta ja oheispalvelusta.
Kun ydintuote on hiottu huippuunsa, sithen on hyvé kehittdd ympérille mielikuvia ja
oheispalveluja. Huonoa tuotetta eivit mielikuvat ja oheispalvelut pelasta. Oheispalvelut
lisddvit tuotteen arvoa ja houkuttelevat asiakkaita. Esimerkkind oheispalvelusta ovat
erilaiset maksuvaihtoehdot tai korjauspalvelut. (Lahtinen, J.& Isoviita, A. 2004, 76.)
Tuotetta on aina muistettava tarkkailla laajasti, jotta sen eri osia voidaan oppia

hy6dyntiméddn mainonnassa.

Koko yritys on tuote, mika pitdisi kdsittdd ja oppia hydodyntdméédn. Yrityksen imagoa
tulisi kehittdd ja hioa niin, ettd sen tietoisuus asiakkaiden keskelld paranee. Yrityksen
valmistamat tuotteet voidaan jaotella tuoteryhmiin. Tuoteryhmét rakentuvat
samankaltaisista tuotteista ja tuoteperheistd. Valikoimalla tarkoitetaan néitd tuoteryhméin
sisdisid tavaroita. Lajitelma sisédltdd yrityksen kaikki tuoteryhmét. (Lahtinen, J.&
Isoviita, A. 2004, 81.) Lajitelmia rakentaessa on hyvéd muistaa, ettd runsas valikoima

sitoo pddomia.

Tuotteen kannattavuus vaihtelee sen elinkaaren mukaan (Alhola, K. & Lauslahti,
S.2006, 75). Tuotteen elinkaarella tarkoitetaan sen markkinoillaoloaikaa. Ennen kuin
tuotetta aletaan valmistaa, laaditaan sen elinkaarta kuvaava strategia, joka ohjaa
toimintaa (Koskinen ym. 1995, 65). Nykyééin tuotteiden elinikd lyhenee, mika vaatii
yritykseltd keskittymistd ajanhallintaan ja uusiutumiseen (Koskinen, A. ym. 1995, 28).
Kun tuotteen elinkaari on tiedossa, pystytddn sen markkinointia parantamaan ja

kohdentamaan sen hetkisen vatheen mukaan.

Yritys pyrkii lisddmédan hyvin kannattavien tuotteiden myyntié, silld kannattavat tuotteet
takaavat toiminnan jatkuvuuden (Kinkki, S. & Isokangas, J. 2003, 200). Heikosti
tuottavat tuotteet tulisi poistaa valikoimasta, elleivdt ne olemassaolollaan tue hyvin
menestyvid tuotteita (Almgren, S. & Lindfors, H. 1996, 72). Veturituote on
sisddnvetotuote, joka houkuttelee ostajia. Silld pyritddn herdttiméén asiakkaiden
mielenkiinto ja lisédmdin myyntid. Jotkut tuotteet ovat niin ylivoimaisia, ettd ne syovét

toisten tuotteiden myyntid. Lahtinen ja Isoviita (2004, 81) kayttévit téllaisesta tuotteesta
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nimitystd kannibaalituote. Kannibaalituote on hyvd markkinoinnin keino, mutta sitd

tulisi kdyttda taitavasti.

Tuotteen laatu on keskeinen kilpailukeino. Tuotteen laatua voidaan tarkastella
teknisend- tai asiakaslaatuna. Laatu syntyy vasta tuotteen kdyttovaiheessa ja asiakas
madrittdd sen. Heikosta laadusta syntyy yritykselle kustannuksia. Yritys menettdd 10-40
% litkevaihdosta heikon laadun takia. Heikko laatu sitoo my0s resursseja. 25 %
myynnistd jdd saamatta, kun kilpailijalla on paremmat tuotteet. Laatuun kannattaa
panostaa ja tuotteesta syntyvd mielikuva on aina seuraus yrityksen omista

toimenpiteistd. (Lahtinen, J.& Isoviita, A. 2004, 84.)

6.2 Huipputuote

Monen yrityksen tavoitteena on toimia pioneerina ja keksid tuote, joka on kaikkia
kilpailijoiden tuotteita parempi. Caganin ja Graigin (2003) mukaan huipputuote
saadaan kehitettyd, kun yhdistetddn sopivalla tavalla tekniikkaa ja tyylid. Menestyvi
tuote tarvitsee siis tyylikkdan ulkomuodon ja toimivan siséllon. Liséksi huipputuote

vastaa asiakkaan arvomaailmaa. (Cagan, J. &Vogel C.M. 2003, 33, 99.)

Huipputuotteet voivat syntyéd vahingossa, ne voivat olla jonkun oheistuote tai pitkillisen
tuotekehityksen tulos. Karkituotteet ovat vetureita, jotka erottuvat selkedsti alan muista
tuotteista ja palveluista ja usein ne poikivat lisdd huipputuotteita (Lahtinen, J. &
Isoviita, A. 2004. 99). Karkituotteen kehittdmisen pontimena on kéyttdjan kokemus.
Menestystuotteesta kiinnitetdéin tasavertaisesti huomiota kaytettdvyyteen turvallisuuteen

mieluisuuteen ja mielikuvien ruokkimiseen. (Cagan, J. &Vogel C.M. 2003, 301.)

Huipputuotteesta voi kehittyd ajan kuluessa vahva brandi. Jotkut huipputuotteet
saattavat olla “pikakiitdjid” ja vastata sen hetken kysyntdd, mutta kiinnostuksen

hiipuessa tuotteiden menekki heikkenee ja ne kuolevat.
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6.3 Tuotepéitokset ja tuotteistaminen

Ylivoimainen tuote on yrityksen vahvin menestyksen tae. Tuotteiden tavoitteet ovat
erilaisia ja uusia tuotteita kehitellddn jatkuvasti. Tuotteen halutaan erottuvan muista ja
16ytavin oman asiakasryhménsd. Tuotteistaminen on mahdollisuuksien muokkaamista

markkinoitavaan muotoon. (Lahtinen, J. & Isoviita, A. 2004, 79.)

Yrityksen tekemiin tuotepdétdksiin vaikuttaa liikeidea, kaytettdvissd olevat resurssit,
asiakkaat ja kilpailijat (Lahtinen, J. & Isoviita, A. 2004, 80). Tuotteen valmistaminen
vaatii aikaa ja voimavaroja. Tuotepditokset ratkaisevat, miten yritys tulee taloudellisesti
menestymidn. Virheelliset tuotepdédtdkset tulevat kalliiksi, eikd niitd voi korjata
markkinoinnin avulla. Virheelliseen tuotepditokseen uhratut voimavarat eivit tuota
tulosta ja saattavat vahingoittaa yritystd. (Kinkki, S. & Isokangas, J. 2003, 198.)

Valikoimaan kuuluvat turhat tuotteet ovat kehitykselle haitaksi. Kun valikoimasta
karsitaan turhat tuotteett, pystytéén siithen sitoutuneen vaihto-omaisuuden arvo pitdméén
kurissa. Oikein maédritelty valikoima takaa my6s hyvin varastokierron, milld on suuri
vaikutus esimerkiksi kaupan kannattavuuteen. Kaupan kannattavuutta tarkasteltaessa on
syytd ottaa huomioon myynti, katetuottokertymd sekd kustannukset. (Timonen, A.

2001. 31)

6.4 Tuoteryhmdjohtaminen

Tiedon johtaminen on merkittdvd voimavara ja mahdollisuus (Vilkkumaa, M.
2005.423). Tuoteryhméjohtamisella (category management) tarkoitetaan
kuluttajaléhtoistd ndkokulmaa tuotteiden hallintaan ja valintaan. Nykyaikana
kuluttajaléhtoistd markkinointia ja palvelua painotetaan. Asiakas on tirked ja héntd
halutaan palvella mahdollisimman hyvin. Tuoteryhmijohtamisen perustana on
tuoteryhmin selked madrittiminen. Jokaista tuoteryhmééd tulisi ajatella omana
johdettavana yksikkond, jolla on oma markkina ja kilpailu tilanne (Timonen, A. 2001.

163).
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6.5 THEORIE UND PRAXIS

Palveluliikkeen imago on hyvin térked. Niin liikepaikan ulkondkd kuin asiakkaan
kokema palvelukin ovat ensiarvoisen tdrkeitd asioita. Yritys houkuttelee ulkoasullaan
asikkaita sisddn ja hyvd palvelu toimii viestinviejind myos asiakkaalta toiselle.
(Nurminen, A. 2009) Teollisuudessa yrityksen brandi on erittdin arvokas, sitd vaalitaan,
kehitetddn ja silli myyddin tuotteita. Yrityksen tunnettavuus on yksi markkinointi
keino. (Karkulahti, J. 2009.) Kaupanalalla brandit kilpailevat keskendén. Suuria

brandeja 10ytyy niin tuotteista, kuin tavarataloketjuistakin.
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7 HINTA JA HINNOITTELU

Hinta on kertoo tuotteen rahallisen arvon, se on tuotteesta saatu vastike (Lahtinen, J.&
Isoviita, A. 2004, 97). Hinta méiérittdd tuotetta ja se vaikuttaa merkittdvésti tuotteen
imagoon, myyntimddrdin, kustannuksiin, kannattavuuteen, ja rahoitukseen. Hinnan
tarkoitus on tuoda yritykseen pddomaa ja lisdtd tuotteiden menekkid. Kysyntd ja hinta
ovat sidoksissa toisiinsa. (Jyrkkio, E. & Riistama, V. 2004, 196.) Hintajousto tarkoittaa
sitd, miten paljon kysyntd muuttuu hyddykkeen hinnan muuttuessa. Hinta on
asiakkaalle ndkyvin markkinointikeino, ja usein asiakkaat reagoivat tuotteen hintaan ja

hinnanmuutoksiin tunteella.

7.1 Hinnan muodostuminen

Tuotteen hinnan on tarkoitus kattaa tuotteen valmistamisesta aiheutuneet kulut ja tuottaa
voittoa haluttu méard (Almgren, S. &Lindfors, H. 1996, 71). Hintaa asetettaessa on
tairked ymmartdd ja huomioida kaikki tuotteen aiheuttamat hankintamenot: tuotanto,
kuljetukset, varastointi, jdlleenmyynti ja markkinointi. Kun hankintamenoihin lisétién
tuotteen sisdénostohinta saadaan selville tuotteen hankintahinta. Tuotteen katetuotto
saadaan puolestaan selville, kun tuotteen myyntihinnasta vdhennetdin hankintahinta.
Niéin ollen katetuotto muuttuu jos jompikumpi myynti tai hankintahinta muuttuu. Eli
tuotteen myyntikatteeseen voidaan vaikuttaa muuttamalla joko myyntihintaa,
hankintahintaa tai kustannuksia. (Kinkki, S., Hulkko, P.& Mékinen 1. 1999,147.)

Jos hankintahintaa voidaan alentaa, nousee tuotteen katetuotto jos myyntihinta pysyy
saman. Jos myyntihintaa lasketaan, mutta hankintahinta pysyy samana, laskee tuotteen

tuottama katetuotto. Katetuotto voidaan pitdd samana lisddmalla tuotteiden menekkia.

Tuote tuodaan markkinoille eri tavoilla. Joissakin tuotteissa kdytetddn heti
alkuvaiheessa hyvéksi hintaetua, eli tuote myydddn halvemmalla, tutustumishintaan.
Usein tdllaisen tuotteen wuskotaan sdilyvdn markkinoilla pitkddn,  joten sen
valmistuskustannukset saadaan kuoletettua pitemmélld ajalla. Jos tuote on lyhytikdinen,
pyritddn se myymédn heti aluksi korkeammalla hinnalla, jotta saadaan kaikki

kustannukset katettua. Téllaista hinnoittelutapaa kiytetddn, kun tuodaan uutuuksia
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markkinoille. Kun tuotteen myynti hidastuu, sitd voidaan elvyttdd hintatarjouksella.

(Pakkanen, R &Oksanen, P-L. 2003, 486-488.)

Usein, kun wuusi tuote tulee markkinoille, siitd pyritddn luomaan haluttava,
ainutlaatuinen jopa ylellinen kuva asiakkaalle. Nidin ollen ne asiakkaat, jotka edustavat
ostokdyttdytymiseltddn  pioneerejd  ryntddvdt kauppaan hakemaan tuotteen.
Maltillisemmat odottavat, ettd hinnat laskevat ja ostavat tuotteen vasta sitten. Raju
hinnan muutos on néhtdvissé erityisesti kulutuselektroniikassa. Uusien tuotteiden hinnat

ovat téhtitieteelliset ja ne tippuvat rajusti puolenvuoden, parin vuoden aikana.

7.2 Hinnoittelu

Hinnoittelu on hintojen laskemista ja méérittimistd. Sen tavoitteena on tehda yrityksesta
kannattava.(Lahtinen, J.& Isoviita, A. 2004, 97.) Hinnoittelulla vaikutetaan siihen,
paljonko yritys saa rahaa ja mikd on tuotekohtaisen katetuoton middrd. Hinta voi
vaihdella rajusti saman tuoteryhmén sisdlld. Tami selittyy silld, ettd eri tuotteiden
kustannukset ovat erilaisia ja ettd joitakin tuoteryhmédn tuotteita pidetddn

sisddanvetotuotteina.

Kysyntd ja kustannukset médérittdvdat hinnoittelualueen. Kéytdnnossd kustannukset
muodostavat hinnoittelun alarajan, kysyntéd vaikuttaa hinnan muutoksiin (Lahtinen, J.&
Isoviita, A. 2004, 97). Jos hintaa alennetaan, tarvitaan isompi katetuotto.
Myyntituottoja voidaan lisdtd nostamalla hintaa tai tuotteen myynti madrad. Mitd
pienempi katetuottoprosentti on, sitd suuremmat myyntimadrén lisdykset tarvitaan, ettd
tuotteen hinnanalennus saadaan korvattua. (Kinkki, S., Hulkko, P.& Maikinen 1. 1999,
150.)

Yritykset voivat madrittdd tuotteiden hinnat erilaisilla laskentamenetelmilld (Lahtinen,
J.& Isoviita, A. 2004, 100). Kustannusperusteisella hinnoittelulla tarkoitetaan
hinnoittelutapaa, jossa  kustannuksiin  lisdtddn  haluttu  voittomddrd. Téssd
hinnoittelumenetelméssi taytyy kustannukset méérittad tarkasti, jotta saadaan tuotteelle

oikea hinta. Markkinaperusteinen hinnoittelu pohjautuu markkinoilla vallitseviin oloihin
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ja kilpailijoiden hintoihin. Tuotteen hinta arvioidaan markkinoilla olevien tuotteiden
mukaan. Hinta voidaan médrittdd myos aikaisemmin myynnissd olevien tuotteiden,

vanhojen tuotteiden, perusteella. (Kulmala, H. 2006.)

Tuotteen ominaisuudet vaikuttavat hinnoitteluun (Lahtinen, J.& Isoviita, A. 2004, 99).

Mitd monimutkaisempi tuote on, sitd laajempi hinnoittelu alue. Tuoteryhmikohtaisessa
hinnoittelussa on huomioitava tuotteen kiertonopeus. Mahdolliset alennukset tulisi
huomioida heti alussa, kun tuotteen perushintaa muodostetaan. Psykologinen hinnoittelu

tdydentdd muita hinnoittelumenetelmia.

Hinnoittelu kannattaa tarkkaan suunnitella jo ennen tuotteen markkinoille laskua. Jos
hinta on aluksi matala, on sitd myohemmin vaikea nostaa. Jos aloittaa korkealla
hinnalla, mité yleensd tehdéén, niin sitd on helpompi laskea my6hemmin. Hinnoittelussa
tapahtuneet virheet ovat hankala muuttaa positiivisiksi kassavirroiksi. Tamé vaatii
ennen kaikkea aikaa ja tehokasta -oikeille asiakasryhmille suunnattua,

markkinointiviestintaa.
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7.3 Hinta kilpailuvalttina

Hinta on tuotteen ohella erittdin térked ja huomiota herdttava kilpailukeino. Se on ainut
kilpailukeino, joka tuottaa yritykselle suoraan myyntituloja. Muita markkinoinnin
kilpailukeinoja ovat saatavuus ja viestintd. (Lahtinen, J.& Isoviita, A. 2004, 97.) Hinnan
médrittimisessd tdytyy olla tarkkana, ettei yritys hinnoittele itseddn markkinoilta ulos.
Yritykset muokkaavat liikeidean pohjalta hinnoittelustrategian, jota sovelletaan
kaytantoon. Tehokkaalla hinnoittelupolitiikalla pyritdén vauhdittamaan ja saavuttamaan

myynnin tavoitteita.

Koskisen ym.(1995, 29) mukaan kilpailussa menestyy ne, joilla on paras
kustannusrakenne. Tdméan vuoksi kustannuksiin tulisi kiinnittdd huomiota, niitd tulisi
seurata ja niitd pitdisi pyrkid alentamaan mahdollisuuksien mukaan. Pelkkid
kustannuksia ei kuitenkaan kannata tuijottaa sokeasti, vaan kokonaisuus ja pitkdaikaiset

vaikutukset tulisi aina huomioida siirtoja tehdessa.

Hinnoittelu on osa markkinointia. Hinta heréttdd asiakkaissa mielenkiintoa. Jatkuva
hintojen muuttaminen saa asiakkaiden luottamuksen laskemaan (Almgren, S.
&Lindfors, H. 1996, 71). Asiakkaat ovat herkkid hinnan vaihtelulle. Sopiva hinta
kannustaa asiakkaita ostamaan mairéllisesti enemmaén, liian korkealle méairitelty hinta
ajaa asiakkaat pois. Hinta leimaa tuotteen, joko positiivisesti tai negatiivisesti ja tima
hintamielikuva siilyy asiakkaiden silmissd pitkddn. (Lahtinen, J.& Isoviita, A. 2004,
99). Ennen kuin hintaa aletaan muuttamaan, suuntaan tai toiseen, olisi hyvd pohtia,

mitkd sen vaikutukset ovat asiakasvirtaan.

Yrityksestd muodostunut hintakuva on hyva ldhtokohta kaupan kannattavuudelle. Hyva
hintakuva antaa hyvét edellytykset suurille, tasaisille asiakasvirroille sekd kuluttajien
keskiostosksen kehittymiselle. Ennustettavat, tasaiset materiaalivirrat puolestaan ovat
kustannustehokas tapa logistilkkan hoitamiseen. Valikoiman kannattavuudella
tarkoitetaan kuluttajakysynnidn mukaista monipuolisuutta, ei turhaa pééllekkdisyytta.

(Timonen, A. 2001. 30)

Hintatietous kuuluu tunnettavuuden ja myynninedistimisen ohella mainonnan lyhyisiin
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toimintavaikutuksiin. Pitkdaikaisia toiminta vaikutuksia ovat imagon ja merkin
asemointi. Yrityksen tdytyy uudestaan ja uudestaan saavuttaa asiakkaiden
kulutustoiveet, jotta se pystyy pysyddn aktiivisena yrityksend eikd passivoidu.
Esimerkiksi elintarvikeliikkeissd on tarjolla tuhansia tuotteita, joiden pitdisi saavuttaa
asiakkaansa paivittdin. Tama ei ole aina mahdollista ja sen vuoksi kuluttajien
kayttdytymiseen tulisi suhtautua maltillisesti, silld tuotteen menekin heikentyminen

saattaa olla viliaikaista. (Kloss, I. 2007. 51, 53.)

7.4 THEORIE UND PRAXIS

Asiakkaat ovat kaikki erilaisia ja jokaisella on omanlaisensa kasitys tuotteiden hinnasta.
Jotkin asiakkaat ovat herkempid hinnan vaihteluille, osa taas ostaa tavaran maksoi se
mitd maksoi. Kaikkia asiakkaiden tarpeita ja odotuksia ei pystytd aina tdyttimé&an.
Jotkut haluavat maksaa hyvistd palvelusta ja jotkut maksavat mahdollisimman vihén,

kunhan joku sen palvelun suorittaa. (Nurminen, A. 2009)

Tuotantolaitos méaérittia valmiin tuotteen ulosmyynti hinnan. Teollisuuden
hinnoittelussa ei ole paljon pelivaraa, silld tuotteiden kustannukset pitdd pystya.
kattamaan. (Karkulahti, J. 2009.) Jonkun tuotteen hinta voi olla matala, mutta
médrillisesti sitd myydddn niin paljon, ettd se tuottaa voittoa. Tilldisia tuotteita

tarvitaan, koska niilla voidaan kattaa iso osa kustannuksista pitkélld aikavalilla.

Suomessa on ldhinnd kaksi isoa kauppaketjua, jotka jakavat kuluttajamarkkinat. Taémén
vuoksi tehokasta hintakilpailua ei padse syntyméédn. Kauppaketjut eldvit sopusointuista
yhteiseloa yleensd jopa vierekkdin. Toista ketjua ei koeta uhkana ja siksi hintoja ei
lahdetd ehdoin tahdoin polkemaan. Kaupanalalla kateosuudet ovat, varsinkin
elintarvikkeissa, pienid. Tuotteiden menekin varmuuteen luotetaan ja tulosta tehddin
pitkélla aikavililla. Toisaalta kauppoja moititaan korkeista hinnoista ja vélistd vedosta,

kun esimerkiksi maidon ulosmyyntihintaa verrataan sen tuottajahintoihin.
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Yritystoiminnan kokonaisuuden hahmottaminen on mielenkiintoista mutta hyvin
tyoldstd ja haastavaa. Mitd enemmaén sitd tutkii, sitd erilaisempia vivahteita siitd 16ytda.
Termien ja kisitteiden pyorittiminen ja syvéllinen pohtiminen auttaa ymmaéartiméaén sita

yrityskulttuuria, missi kulloinkin joutuu tydskenteleméén..

Opinndytetyd prosessissa korostui vahvasti tiedon syventdminen. Léhtokohtana tyodlle
oli oma oppiminen, tiedon kerddminen ja yhteen liittdminen. Kokonaisuus koostuu
monesta pienestd asiasta. Toivottavasti teksti on pysynyt ehjdnd ja ymmarrettavénd tai

edes jollain lailla.

Varsinainen kaytdnnon toteutus tyossd jdi vaillinaiseksi. Yhteistyd alkuperdisen
kohdeyrityksen kanssa purkautui, ja tydn padpaino jouduttiin muuttamaan. Alkuperdisen
ajatuksen pystyi kuitenkin linkittimiin tuoteajattelu-osioon. Kaikkea analyysi ja
johtopddtoksid ei pysty kertomaan kirjallisesti. Sanallinen esitys saattaa kidytdnnon osion

padtokseen, ja tdydentdi osaltaan kirjallista muotoa.

Osana kiytdnnontoteutusta ja tutkimista oli haastattelujen
tekeminen. Asiantuntijahaastatteluista saatiin kdytdnt6d ja ndkokulmaa tyohon. Eri alat
toimivat eri tavalla ja asia, mikd on yhdelle yritykselle tirked, on toiselle toissijainen.
Haastattelut olivat mielenkiintoisia ja ne ruokkivat jo olemassa olevaa mielenkiintoa

asiaa kohtaan.

Opinndytetyon tekeminen kesti liian kauan ja se oli hankalaa. Aihe on vaikea ja hankala
ymmartdd. Ty0 on tdrked, koska se saattaa saattaa pidédtokseen tekijan opinnot
ammattikorkeakoulussa. Erds opinndytteen johtopéitds on, ettd kaikkea tietoa ei voida
hallita ja ymmartdd. Ammattilaiseksi kehittyminen vaatii jatkuvaa oppimista ja

tiedonjanoa.
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