
 

 

LAPPEENRANNAN-LAHDEN TEKNILLINEN YLIOPISTO LUT 

School of Engineering Science 

Tuotantotalouden koulutusohjelma 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Digitaalisten palveluiden kehittäminen tekniikan maa-

hantuontiyrityksessä 

Diplomityö 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lauri Saviluoto 

2021 

 

Tarkastajat:   Professori Janne Huiskonen 

 

 

 

 



 

 

TIIVISTELMÄ 

 

Lappeenrannan-Lahden teknillinen yliopisto LUT 

School of Engineering Science 

Tuotantotalouden koulutusohjelma 

Lauri Saviluoto 

 

Digitaalisten palveluiden kehittäminen tekniikan maahantuontiyrityksessä 

 

Diplomityö 

2021 

77 sivua, 27 kuvaa, 3 taulukkoa ja 1 liitettä 

Tarkastajat:  Professori Janne Huiskonen ja TkT N.N. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tekijä: Lauri Saviluoto 

Työn nimi: Digitaalisten palveluiden kehittäminen tekniikan maahantuontiyrityksessä 

Vuosi: 2021    Paikka: Lappeenranta 

Diplomityö. Lappeenrannan-Lahden teknillinen yliopisto LUT, tuotantotalous. 

77 sivua, 3 taulukkoa, 27 kuvaa ja 1 liite 

Tarkastajat: Professori Janne Huiskonen 
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Digitaalisen kehityksen seurauksena monet perinteisillä markkinoilla toimivat yritykset 

pyrkivät laajentamaan tuotevalikoimaansa sisältämään myös digitaalisia palveluita. Digi-

taalisten palveluiden tarjoaminen ei ole enää vain suuryritysten keino synnyttää uuttaa lii-

ketoimintaa, vaan myös pienet ja keskisuuret yritykset pyrkivät yhä kasvaville digitaalisten 

palveluiden markkinoille. Asiakkaan osallistaminen uusien palveluiden kehittämiseen ja 

tuotteistamisen perusteiden omaksuminen ratkaisevat sen kuinka hyvin uudet digitaaliset 

palvelut onnistuvat luomaan uuttaa liiketoimintaa yrityksille. 

 

Tämän diplomityön tarkoituksena on kartoittaa yrityksen asiakaskunnan kunnossapito-or-

ganisaatioiden digitalisaation nykytilaa ja sitä millaisille digitaalisille palvelutuoteratkai-

suille asiakaskunnassa nähdään tarvetta. Tutkimuksen teoreettinen osio käsittelee digitali-

saatiota, teollisen internetin ja palveluiden merkitystä, tuotteistusta sekä asiakaslähtöistä 

tuotekehitystä. Tämän diplomityö suoritettiin kvantitatiivisena eli määrällisenä tutkimuk-

sena ja tutkimus toteutettiin internetpohjaisena asiakaskyselynä. Aineistonkeruussa hyö-

dynnettiin puolistrukturoitua internetpohjaista kysymyslomaketta, joka sisälsi määrällisiä 

kysymyksiä valmiine vastausvaihtoehtoineen ja myös joitakin laadullisia, avoimia kysy-

myksiä. 

 

Kyselytutkimuksen tuloksena saatiin selville mikä on kunnossapito-organisaatioiden digi-

talisaation nykytila sekä millaisia haasteita ja ongelmia he kohtaavat työssään. Kyselylo-

makkeen vastausten perusteella Kontram Oy:n tulisi panostaa sellaisten digitaalisien pal-

veluiden kehittämiseen, jotka vähentävät manuaalisen työn määrä raportoinnin osalta ja 

panostaa ylipäänsä sellaisiin digitaalisiin palveluratkaisuihin, jotka vastaavat ennakoivan 

kunnossapidon tarpeita. 
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Due to the development of digitalization many companies operating in traditional markets 

are aiming to expand their product portfolios to include also digital services. Offering of 

digital services is not only a way to generate new business for large companies, but also 

small and mid-sized companies are striving for an ever-growing digital service market. The 

customer involvement in the development of new services and the adoption of the basics of 

productization will determine how well new digital services manage to create new business 

for companies.  

 

The aim of this thesis is to examine the current state of digitalization of the company’s cus-

tomers maintenance organisations and to find out what kind of digital service solutions the 

customer base sees the need for. The theoretical part of this thesis handles digitalization, the 

importance of the industrial internet and services, productization and customer-oriented 

product development. This thesis was performed as a quantitative study and the research was 

done with an internet-based customer survey. A semi-structured internet-based questionnaire 

was used to collect the data which included both quantitative questions with answer options 

and some qualitative, open questions. 

 

As a result of the survey, it was found out what is the current state of digitalisation of the 

maintenance organizations and what challenges and problems they face in their work. Based 

on the responses to the questionnaire, Kontram Oy should invest in the development of dig-

ital services that reduce the amount of manual work for reporting and invest in digital service 

solutions that meet the needs of preventive maintenance. 
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LYHENTEET 

 

 

 

 

AI Tekoäly eli keinoäly on tietokone tai tietokoneohjelma, joka kykenee teke-

mään älykkäinä pidettäviä toimintoja. 

 

Big data Yleisnimitys suurelle datamäärälle, jota syntyy teollisen internetin yhteydessä 

analysoitavaksi eri lähteistä. 

 

B2b Myyntimalli, jossa yritys myy tuotteitaan tai palveluitaan toiselle yritykselle. 

 

IIoT Teollinen esineiden internet, jota käytetään usein teollisen internetin synonyy-

mina. Suomen teollinen internet on tästä lyhenne, josta esineet on pelkistetty 

pois. 

IoT Internet of Things. Esineiden ja laitteiden internet. Fyysisten laitteiden liittä-

minen, ohjaaminen ja mittaaminen sensoreilla ja antureilla internet-verkon 

kautta. 

 

WWW World Wide Web tai WWW on Internet-verkossa toimiva hajautettu hyper-

tekstijärjestelmä. 
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1 JOHDANTO 

 

Fyysisen ja digitaalisen maailman erot kaventuvat vuosi vuodelta ja digitalisaation etenemi-

nen yhteiskunnassa vaikuttaa nykyisin kaiken kokoisiin yrityksiin – pieniin, keskisuuriin, 

kotimaassa toimiviin ja kansainvälisiin. Yritykset, jotka ovat onnistuneet hyödyntämään di-

gitalisaation tuomia mahdollisuuksia ovat nykyisin kaikille tuttuja yrityksiä kuten Amazon, 

Facebook ja Google. Digitalisaatio tulee seuraavan vuosikymmen aikana muuttamaan mer-

kittävästi myös perinteisten toimialojen vakiintuneita toimintatapoja ja niiden tapaa harjoit-

taa liiketoimintaa. (Ilmarinen & Koskela 2015, 9) Palvelut ja niiden tuottamistavat ovat ko-

keneet muutoksen digitalisaation etenemisen seurauksena. Yritysten palvelutarjonnan mer-

kitys on kasvanut ja osasta palveluita on tullut digitalisaation johdosta paikasta riippumatto-

mia, eli niiden tuotanto ja kulutus tapahtuvat eri paikoissa. (TEM 2015, 9–10) Edellä mai-

nittu digitalisaatiosta juontuva palveluliiketoiminnan muutos tarjoaa valtavan potentiaalin 

pk-yrityksille tarjota yhä monipuolisempia palveluita omalle asiakaskunnalleen ja tavoittaa 

näin entistä suurempaa asiakasjoukkoa.  

Teollisen internetin kehittymisen myötä digitaalisia palveluita on yhä helpompi hyödyntää 

teollisuuden tarpeisiin. Tämä on johtanut siihen, että monet teollisuusyritysten tarpeita pal-

velevat yritykset, kuten teknisten tuotteiden maahantuojat ovat nähneet kaupallista potenti-

aalia alkaa tarjota asiakaskunnalleen muutakin kuin pelkkiä perinteisiä fyysisiä tuotteita. 

Kasvavissa määrin näissä yrityksissä pyritään fyysisten tuotteiden rinnalla tarjoamaan asia-

kaskunnalle myös moderneja digitaalisia palveluratkaisuja, jotka parhaimmassa tapauksessa 

lisäävät jo toimitettujen tuotteiden käyttöastetta ja käytettävyyttä, mutta tarjoavat myös täy-

sin uusia ratkaisuja asiakaskunnan tarpeisiin. Sellaiset digitaaliset palveluratkaisut, jotka ky-

kenevät monitoroimaan ja analysoimaan prosesseja sekä laitteiden toimintaa tai automati-

soimaan rutiininomaisia työtehtäviä tarjoavat merkittävää kilpailullista etulyöntiasemaa nii-

den käyttäjille. Ne yritykset, jotka puolestaan kykenevät tällaisia palveluita omalle asiakas-

kunnalleen tarjoamaan, tulevat olemaan voittajia yhä kiristyvillä teollisuuden maahantuon-

timarkkinoilla.  
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1.1 Työn tausta 

 

Tämän diplomityön teettäjäyritys Kontram Oy on kehittänyt laitevalmistajasta riippumatto-

man digitaalisen alustan nimeltä Oversight TM. Alusta mahdollistaa teollisuuden laitteiden ja 

järjestelmien mittausdatan ja laitediagnostiikan keräämisen, reaaliaikaisen laitteiden kun-

nonvalvonnan ja älykkään järjestelmäohjauksen. Tämän alustan kautta teollisuuden asiak-

kaille tarjoutuu mahdollisuus tehostaa nykyistä toimintaansa kunnossapidon ja prosessien 

valvonnan osalta, seurata laitteiden toimintaa yhdestä käyttöliittymästä käsin ja ennakoida 

tulevia huoltotarpeita ennen kuin ongelmia varsinaista esiintyy. Kontramilla ei ole vielä val-

miita digitaalisia palvelutuotteita, joita se voisi tarjota ja myydä asiakkaille Oversight™-

alustan kautta. Tämän seurauksena yrityksen johto on nähnyt selkeän tarpeen aloittaa digi-

taalisten palveluiden tuotteistusprojektin, jonka ensimmäinen vaihe toteutetaan tämän dip-

lomityön toimesta. Digitaalisen palveluliiketoiminnan kehittäminen on Kontram Oy:lle en-

siarvoisen tärkeää, sillä sen avulla on mahdollisuus erottautua kilpailijoista tarjonnan osalta 

ja tarjota asiakkaille sellaisia palveluita, jotka tuottavat liikevaihtoa yli suhdannesyklien. Di-

gitaalisen palveluliiketoiminnan kehittäminen mahdollistaa liikevaihdon kasvun ja luo yri-

tykselle uuden liiketoiminnallisen tukijalan perinteisten fyysisten tuotteiden myynnille rin-

nalle. 

 

1.2 Tavoitteet ja rajaukset 

 

Tämä tutkimus on toteutettu vuoden 2020 kesän ja vuoden 2021 kevään välisellä ajanjak-

solla Lappeenrannan teknillisen yliopiston diplomityönä Kontram Oy:lle. 

Työn tavoitteena on kartoittaa yrityksen teollisenasiakaskunnan kunnossapito-organisaatioi-

den digitalisaation nykytilaa sekä sitä millaisille digitaalisille palvelutuoteratkaisuille asia-

kaskunnassa nähdään tarvetta. Työn aihepiiri liittyy digitaalisen palveluliiketoiminnan ke-

hittämiseen ja asiakastarpeiden pohjalta annettaviin suosituksiin, joihin nojautuen yritys läh-

tee kehittämään varsinaisia digitaalisia tuotepaketteja asiakkaiden tarpeisiin.  Työssä etsitään 

vastauksia muun muassa siihen, mihin kunnossapidon suorittavalla portaalla kuluu tällä het-

kellä eniten resursseja ja mitkä teollisuuden kunnossapidon osa-alueet aiheuttavat asiak-

kaille tällä hetkellä ongelmia ja olisiko näitä ongelmia mahdollista ratkaista hyödyntämällä 
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digitaalista Oversight™-alustaa. Tämän työn ulkopuolelle jätetään varsinaisten palvelutuo-

tepakettien kehittäminen sekä niiden pilotointi asiakkaiden kanssa. Diplomityössä ei myös-

kään kehitetä itse Oversight(tm)-alustaa, joka teknisesti mahdollistaa digitaalisten palvelui-

den tarjoamisen asiakkaille.  

Tässä työssä pyritään siis löytämään vastaukset seuraaviin tutkimuskysymyksiin: 

1) Mikä on kunnossapito-organisaatioiden digitaalisen ympäristön nykytila? 

2) Millaisille digitaalisille kunnossapidon palveluille on tarvetta vastausten perusteella? 

 

1.3 Työn toteutus ja rakenne 

 

Diplomityö toteutetaan kirjallisena ja empiirisenä tutkimuksena kohdeyrityksessä. Kirjalli-

sessa osassa tutkitaan digitalisaatiota, teollisen internetin tilaa B2B-ympäristössä, palvelui-

den tuotteistukseen liittyvää teoriaa sekä asiakaslähtöistä tuotekehitystä. Kirjallisuustutki-

mus tehtiin hyödyntäen useita eri lähteitä, jotka koostuvat niin tieteellisistä julkaisuista, ai-

hepiiriin sopivasta kirjallisuudesta, internet-sivustoista kuin myös lehtiartikkeleista. Lähteet 

ovat pääasiassa haettu LUT:n artikkelihakuportaalin ja kunnallisten kirjastojen teosten ha-

kuportaalien kautta. Tutkimusongelmiin vastaamiseksi aineistoa lähestytään määrällisellä 

tutkimusotteella ja aineistonkeruumenetelmä toteutetaan luomalla kyselylomake asiakas-

kunnalle. Kyselylomakkeen tarkoituksena on kartoittaa asiakkaiden kunnossapidon digitali-

saation nykytilaa ja sitä millaisia haasteita ja ongelmia sen toiminnassa esiintyy vastaajien 

mukaan.  

Työ koostuu 8 pääluvusta ja tutkimuksen keskeiset kohdat tiivistävästä yhteenvetoluvusta. 

Raportti alkaa työtä taustoittavalla johdantoluvulla, minkä jälkeen toisessa luvussa esitellään 

digitalisaation kehityskulkua ja sen tuottamia mahdollisuuksia uuden liiketoiminnan kehit-

tämisessä. Kolmannessa luvussa kerrotaan miten teollisen internetin kehitys on mahdollis-

tanut alustatalouden kehittämisen ja näin luonut uudenlaisia palveluliiketoiminnan keinoja.  

Neljännessä luvussa käydään läpi palveluiden tuotteistamiseen liittyvää teoriaa ja käsitteis-

töä, jotta lukijalle tulisi selkeä kuva siitä mitä palveluiden tuotteistaminen vaatii ja miten se 

eroaa fyysisten tuotteiden tuotteistusprosessista. Viidennessä luvussa kuvataan asiakasläh-

töisen tuotekehityksen merkitystä ja sitä, miten asiakastarpeiden tulee olla kaiken 
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tuotteistamisen keskiössä. Kuudennessa luvussa esitellään valittu tutkimusmenetelmä ja 

seitsemännessä luvussa tehdään tutkimuksen johtopäätökset teorian ja kyselylomakkeen 

pohjalta. Kahdeksas luku keskittyy kyselylomakkeen kautta saatujen tulosten analysointiin 

ja yhdeksännessä luvussa tehdään tiivis yhteenveto työstä.  

 

1.4 Tekniikan maahantuontiyritys Kontram Oy & Oversight ™- alusta 

 

Diplomityön teettäjänä toimii suomalainen tekniikan maahantuontiyritys Kontram Oy. Yri-

tys on 1960- luvulta lähtien toiminut Suomen teollisuuden yhteistyökumppanina ja sen al-

kuperäisenä liikeideana oli tuoda maahan instrumentoinnin kenttälaitteita sekä erilaisia au-

tomaatiotuotteita prosessiteollisuuden tarpeisiin. Yrityksen tuotevalikoima on vuosien mit-

taan laajentunut ja kattaa nykyisin analysaattorit ja näytteenkäsittelylaitteet, kenttälaitteet, 

venttiilit, mittaus- ja testauslaitteet, koneautomaatioratkaisut sekä sähkökomponentit. Yritys 

kauppaa myös suunnittelu- ja kunnossapitopalveluita asiakaskunnalleen. Yritys on nykyisin 

osa kansainvälistä Indutrade-konsernia, joka koostuu useista itsenäisistä teknistä kauppaa 

harjoittavista yrityksistä. Yrityksen liikevaihto oli vuonna 2019 noin 25 miljoonaa euroa ja 

se työllistää noin 60 henkilöä. Diplomityön tarkoitus on auttaa yritystä kehittämään Over-

sight™-alustan kautta tarjottavia digitaalisia palveluita, joten seuraavassa esitellään lyhyesti 

läpi itse alustan tarkoitus ja toimintaperiaate. Kontram Oy on kehittänyt digitaalisen etärat-

kaisun nimeltä Oversight™. Se on valmistajariippumaton digitaalinen alusta, jota voidaan 

hyödyntää teollisuuden laitteisiin ja järjestelmiin liittyvän mittausdatan ja laitediagnostiikan 

keräämiseen, reaaliaikaiseen laitteiden kunnonvalvontaan ja älykkääseen järjestelmäohjauk-

seen. Digitaalinen alusta mahdollistaa esimerkiksi asiakkaiden käyttämien mittalaitteiden 

toimivuuden maksimoinnin, se kykenee hoitamaan laitteisiin liittyvän raportoinnin ja tuot-

tamaan kunnossapito-organisaatioille arvokasta ja ajantasaista tietoa laitteen tai järjestelmän 

nykytilasta.  
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2 DIGITALISAATIO 

 

Digitalisaatio muuttaa totuttuja toimintatapojamme, haastaa perinteisiä liiketoimintamalleja. 

Se mahdollistaa uudet globaalisti skaalautuvat digitaaliset tuote- ja palveluinnovaatiot, jotka 

ylittävät perinteiset toimialarajat (Viitanen et al. 2017, 14). Digitalisaatiolla ei ole olemassa 

yksiselitteistä määritelmää, mutta se tarkoittaa tiedon siirtelyä, tallennusta ja käsittelemistä 

tietokoneiden ymmärtämässä muodossa. Digitalisaation käsitteellä voidaan viitata laajem-

min myös taloudelliseen ja yhteiskunnalliseen muutosprosessiin, jonka on mahdollistanut 

tieto- ja viestintätekniikan saralla tapahtunut kehitys. (Koistinen-Jokiniemi et al. 2017, 1) 

Marttinen (2018, 141) toteaa digitalisaation tarkoittavan digitaalisten teknologioiden yleis-

tymistä ja koska nykyään lähes kaikki teknologia alkaa olla digitaalista, voidaan sillä tar-

koittaa lähes mitä vain teknologista kehitystä. Teknologinen kehitys mahdollistaa digitali-

saation läpitunkeutumisen yhteiskunnan eri osa-alueille. Teknologian kehitys on muuttanut 

tapaa, jolla kommunikoimme, etsimme tietoa ja hyödynnämme yritysten tarjoamia tuotteita 

ja palveluita. Päivittäisiä asioita hoidetaan yhä enemmän verkossa, prosessit ovat automati-

soituneet ja palveluista saadaan datan avulla kehitettyä yhä yksilöidympiä yritysten ja kulut-

tajien tarpeisiin. Internetin synty ja kehitys on mahdollistanut digitaalisten palveluiden ke-

hittämisen, ja mobiiliteknologia puolestaan on muuttanut merkittävästi kuluttajien ja palve-

luntarjoajien välistä kommunikointia. Tekoälyn (AI) ja datan aikakausi on muuttanut yhteis-

kuntaa ja ravistellut sen rakenteita. Edellä kuvattu digitalisaation eteneminen tarkoittaa yri-

tyksille ja organisaatioille uusia mahdollisuuksia toimintojen kehittämisen osalta, mutta 

myös uudenlaisia haasteita. (Gerdt & Eskelinen 2018, 9–10) 

Ilmarisen ja Koskelan (2015, 27) mukaan digitalisuuden merkittävinä ajureina ovat toimi-

neet teknologioiden halventuminen ja tehon kasvaminen. Kuvassa 1 havainnollistetaan di-

gitalisaation eri tasoja. 
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Kuva 1. Digitalisaation tasot (Ilmarinen & Koskela 2015, 23) 

 

Digitalisaatiota voidaan tarkastella yksittäisen yrityksen, markkinoiden ja toimialojen, sekä 

laajemmin koko yhteiskunnan tasoilla. Tarkastelun jakaminen mikro- ja makrotasoihin ha-

vainnollistaa digitalisaation dynamiikkaa. Digitalisaation makrotasolla tarkastellaan yhteis-

kunnan, talouden rakenteiden, markkinoiden dynamiikan ja ihmisten käyttäytymismallien 

muuttumista ja selittämistä digitalisoitumisen avulla. Mikrotasolla ilmiötä tarkastellaan yk-

sittäisen toimijan kuten yrityksen kannalta. Tällöin pohdinnan keskiössä on se, kuinka digi-

taalisuus muuttaa strategioita, ansainnan mekanismeja, tuotteita, palveluita, toimintamalleja 

ja osaamista. Mikro- ja makrotasoilla on vaikutusta toisiinsa, sillä esimerkiksi yritysten toi-

met luovat markkinoilla dynamiikkaa ja toisaalta yhteiskunta voi sääntelyn avulla vaikuttaa 

vastaavasti markkinoihin. Yksittäinen yritys taas toimii omilla markkinoillaan, joilla se koh-

taa markkinoista ja ajankohdasta riippuen erilaisen digitalisaation paineen. (Ilmarinen & 

Koskela 2015, 23) 

 

2.1 Digitalisaation kehityskulku 

 

Yhteiskunnan digitalisaation voidaan katsoa alkaneen jo yli neljä vuosikymmentä sitten ja 

nykyisin elämme läpidigitalisoituneessa maailmassa. Digitalisaation vaikutuksesta ihmisten 

elämä on muuttunut radikaalisti mm. työn, arjen, kommunikoinnin sekä ihmisen ja koneiden 
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suhteen osalta. Teknologinen kehitys on mahdollistanut digitalisaation etenemisen ja tuo ke-

hitys on ollut nopeaa. Digitalisaation varhaisiin kehitysvaiheisiin lukeutuvat mm. transisto-

rien teollisen tuotannon käynnistyminen 1950-luvun alussa ja myöhemmin 1970-luvulla en-

simmäisten mikroprosessorien tuotannon käynnistäminen. Mikroprosessoritekniikan kehit-

tyminen aloitti ohjelmoitavan mikrotekniikan aikakauden, jonka seurauksena tietojen käsit-

tely ja teollinen tuotannonohjaus sekä automaatio kokivat suuren mullistuksen. Edellä mai-

nitut kehityskulut johtivat siihen, että paljon tilaa vievistä huoneen kokoisista tietokoneista 

siirryttiin 1980-loppuun mennessä mini-, mikro- ja PC-koneiden kautta kohti kannettavia 

laitteita. Vaikka tietokoneiden koko pieneni merkittävästi samalla niiden laskentateho kasvoi 

merkittävästi ja kaksinkertaistui aina noin 18 kuukauden välein. Mikrotekniikan ensimmäi-

sen vaiheen mullistukset talouden, työllisyyden ja työelämän osalta olivat suuria. Tietojen-

käsittelykapasiteetin nopea kasvu ja prosessituotannon automaatio näkyivät ensin, jota seu-

rasivat kappaletavaratuotanto ja oheistoiminnot. Avaintekniikoihin kuuluivat numeerisesti 

ohjatut työstökoneet, robotit, varastoautomaatio ja tietokoneintegroitu valmistus.  Edellä 

mainittuihin lukeutui lukemattomien oheistekniikoiden (mm. sensorit, mekatroniikka, mate-

riaalit) nopea kehitys. Merkittävä askel kohti digitalisaatiota otettiin 1980-luvun aikana 

myös tiedonsiirron ja tietoliikenneteknologian osalta, kun ne alkoivat digitalisoitumaan. 

(Vuorinen 2014, 4 & 6–8) 

Merkittävän hyppäyksen digitalisaatio sai yrityksissä 1990-luvun alkupuolella tietokonei-

den, Internetin ja WWW:n (World Wide Web) yleistymisen myötä (Balakrishnan et al. 1999, 

25). Vuosituhannen vaihteessa käytettiin vielä yleisesti termejä kuten e-business ja ”uusi 

talous”, kun puhuttiin digitalisaatiosta ja sen tuomista muutoksista (Ilmarinen & Koskela 

2015, 29). Kuvassa 2 esitetään digitalisaation kehityskulkua Suomessa 1990-luvulta aina 

nykypäivään saakka. 
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Kuva 2. Digitalisaation kehityskulku Suomessa (Ilmarinen & Koskela 2015, 28) 

 

Digitalisaation kehitys Suomen osalta voidaan karkeasti jakaa viimeisen kolmen vuosikym-

menen osalta kolmeen eri sukupolveen. Ensimmäisen sukupolven juuret ovat 1990-luvulla, 

jolloin kotisivut alkoivat yleistymään Internetin myötä. Kotisivut vaativat luonnollisesti 

myös portaaleja, joiden kautta asiakkaat päätyivät niille. Näistä portaaleista tuli nopeasti me-

dioita, joista puolestaan kehittyi mainostamisen alustoja. Ensimmäisiä tunnettuja portaaleja 

Suomessa oli Sonera Plaza ja samaan aikaan internettiin alkoi kehittyä myös hakupalveluita 

ja -koneita. Pian näiden jälkeen näki päivänvalon ensimmäiset verkkokaupat, joista NetAnt-

tila on yksi pisimpään toimineista. Verkkokauppa otti siis ensimmäisiä askeliaan Suomessa 

jo 1990-luvulla, mutta on oikeastaan vasta 2010-luvun aikana saanut suuremman kansan-

suosion. Toisen sukupolven digitalisaation kehityskulussa digitaalisuus, verkkokauppa, mo-

biili-internet ja muut tekijät alkoivat muuttaa jo itse markkinoiden toimintalogiikoita. Glo-

baali kilpailu lisääntyi nopeasti mikä johti siihen, että suomalaiset kaupat joutuivat yhä use-

ammin kilpailemaan ulkomaisten verkkokauppojen kanssa asiakkaista. Nämä niin sanotut 

ulkomaiset kilpailijat eli disruptoijat söivät nopeasti markkinoita suomalaisten toimijoiden 

alta ja onnistuivat luomaan asiakkaiden silmissä uudenlaiset odotustasot. Tässä kohtaa käsite 

digitalisaatio oli jo korvannut e-business termin käytön. Digitalisaation kolmannen sukupol-

velle näyttää olevan tunnusomaista, että pelkän myymisen, palveluiden ja 
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markkinalogiikoiden lisäksi muuttuu itse arvontuotannon ydin. Tähän kehityskulkuun on 

vaikuttamassa älyn lisääntyminen laitteissa ja niiden kyky kommunikoida keskenään, jonka 

lisäksi myös automaatiolla ja robotiikalla on oma vaikutuksensa. Kolmannen sukupolven 

avaintermeihin kuuluvat digitalisaation osalta muun muassa itseajavat autot ja ihmisten hy-

vinvointia tarkkailevat sensorit. 2010-luvun puolivälissä käytiin enimmäkseen keskustelua 

digitalisaation toisen sukupolven läpimurtoon liittyen ja siitä, mitä kolmas sukupolvi pitää 

sisällään sekä kuinka nopeasti siihen liittyvät asiat tulevat lopulta tapahtumaan. Varsinkin 

esineiden internet (IoT) on viime vuosien aikana tullut yhä enemmän yritysten terminologi-

aan mukaan ja 2010-luvun puolessa välissä internetin mobiilikäyttö oli digitalisaation kiis-

tattomasi keskeisimpiä muutosvoimia. (Ilmarinen & Koskela 2015, 28–31) 

 

2.2 Digitalisaation mahdollisuudet ja haasteet 

 

Digitalisaatio on tunnistettu erääksi tärkeimmistä ajureista yhteiskunnan ja liiketoiminnan 

muutoksessa, niin lyhyellä kuin myös pitkällä aikavälillä. Digitalisaation vaikutus tulee ole-

maan merkittävä ja sitä onkin verrattu useiden kirjoittajien osalta teollisen vallankumouk-

seen verrattavaksi muutokseksi. Digitalisaation mahdolliset hyödyt ovat valtavat, sillä sen 

avulla on mahdollista saavuttaa informaatiointensiivisten prosessien osalta jopa 90 % kus-

tannussäästöt. Tämän lisäksi manuaalisten prosessien ja paperityön korvaaminen digitaalis-

ten ohjelmistojen avulla mahdollistaa yrityksille datan tehokkaamman keräämisen proses-

seistaan. Reaaliaikaiset raportit ja digitaaliset käyttöliittymät mahdollistavat esimiestasolle 

ongelmakohtiin puuttumisen ennen kuin ne varsinaisesti alkavat aiheuttamaan kustannusten 

kasvua tai suurempia ongelmia prosessien toiminnan osalta.  (Parviainen et al. 2017, 64) 

Digitalisaation eteneminen tulee synnyttämään uusia töitä ja yrityksiä. Esimerkiksi digitaa-

liset alustat ovat luoneet vain muutamien vuosien aikana kokonaan uudenlaisia töitä viestin-

nän ja markkinoinnin aloille sekä synnyttäneet tarpeen täysin uusille palveluille. Digitalisaa-

tio on luonut muun muassa Saksaan uusia työpaikkoja arviolta 1,5 miljoonan työpaikan ver-

ran ja Boston Consulting Groupin raportin mukaan Suomessakin on mahdollista luoda digi-

talisaatiota hyödyntäen oikean strategian avulla enemmän uusia työpaikkoja, kuin mitä van-

hoja työpaikkoja vastaavasti katoaa. (Marttinen 2018, 148 & 151) Digitalisaatio on jo näyt-

tänyt muutosvoimansa useilla eri toimialoilla ja nykyään yhä useammin merkittävimmät uu-

det kilpailijat tulevat toimialan ulkopuolelta. Niillä yrityksillä, joissa digitalisuudella on ollut 
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aikaisemmin lähinnä perustarpeita (viestintä- ja toiminnanohjausratkaisut) hyödyttävä rooli, 

on enemmän umpeen kurottavaa digitalisuuden hyödyntämisessä kuin yrityksillä, jotka on 

alun perinkin rakennettu digitaalisten palveluiden varaan. (Gerdt & Eskelinen 2018, 44) Il-

marisen & Koskelan mukaan (2015, 31) digitalisaatio toimii liiketoiminnan uudistamisen ja 

kehittämisen välineenä.  Kuvassa 3 kuvataan keinoja, miten liiketoimintaa voidaan kehittää 

digitalisaatiota hyödyntämällä.  

 

Kuva 3. Digitalisaation keinoja liiketoiminnan uudistamiseen (mukaillen Ilmarinen & Kos-

kela 2018, 31) 

 

Liiketoiminnan keskeisiin tavoitteisiin yrityksissä strategiasta riippumatta lukeutuvat kasvu, 

kannattavuus ja kilpailukyky, joista jokaista on mahdollista vauhdittaa digitalisaation avulla. 

Digitalisaatio auttaa yritystä kasvamaan ja parantamaan kannattavuutta samanaikaisesti, 

minkä lisäksi se tarjoaa myös keinoja, joilla voidaan lisätä toiminnan tehokkuutta ja laatua. 

Ideaalitilanteessa myös asiakaskokemusta on mahdollista parantaa digitalisaation avulla ai-

kaisempaa pienemmillä kustannuksilla. Yrityksen johdon tulee nähdä digitalisaatio väli-

neenä, jonka avulla synnytetään uutta liiketoimintaa tai parannetaan nykyistä jo olemassa 

olevaa liiketoimintaa. Perusta onnistumiselle luodaan kiinnittämällä digitalisaatio liiketoi-

minnan koviin tavoitteisiin eli liikevaihdon kasvattamiseen, kustannusten alentamiseen, pää-

oman käytön tehostamiseen ja liiketoiminnan uudistamiseen. Digitalisaatio tarjoaa monia 

työkaluja kasvun hakemiseen: uusien markkinoiden ja kohderyhmien tavoittamisesta tulee 

helpompaa, lisä- ja ristiinmyynti on todennäköisempää, ostamisesta tulee asiakkaalle 
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helpompaa ja uusia ansainnan digitaalisia palveluita ja liiketoimintamalleja on mahdollista 

hyödyntää. Digitalisaation varmimmat hyödyt syntyvät kuitenkin kustannusten alentami-

sesta tai niiden kasvun hidastamisesta. Digitalisaation avulla kannattavuus ja kilpailukykyi-

syys tehostuvat, kun toimintoja voidaan automatisoida ja siirtää sähköisiin kanaviin esimer-

kiksi markkinoinnin osalta. Toisaalta digitalisaation kautta aikaansaadulla tehokkuudella on 

vaikeaa erottautua kilpailijoista. Digitalisaatio mahdollistaa yrityksille tehokkaamman pää-

oman käytön lisäämällä sen kiertonopeutta ja minimoimalla sen tarvetta. Liiketoiminnan uu-

distamisessa eli transformaatiossa digitalisaatio on sekä keino että ajuri, jonka avulla yritys 

voi laajentua tuoteliiketoiminnasta kohti palveluliiketoimintaa, korvata vanhat myyntikana-

vat uusilla tai muuttaa palvelujen tuottamisen tapaa. (Ilmarinen & Koskela 2015, 31–33) 

Digitalisaation tuoman muutoksen suuret haasteet yrityksille liittyvät osaamiseen, sillä au-

tomatisaatio, tekoäly ja siihen liittyvät sovellukset vaativat erikoisosaamista, jota ei ole help-

poa löytää työmarkkinoilta. Taloudellisesti järkevin tapa hyödyntää digitalisaation mahdol-

listamia teknologioita on partneroitua erilaisten innovaattoreiden kanssa ja ostaa niiltä val-

miita ratkaisuja. Tämä on järkevää, koska huippuosaajien hankkiminen yrityksen palveluk-

seen on kallista ja kovimmat osaajat myös usein työskentelevät jo johtaville teknologiajä-

teille. Nykyinen digitaalinen vallankumous eroaa edellisistä internetin ja mobilisaation aal-

loista kompleksisuutensa johdosta. (Gerdt & Eskelinen 2018, 46) Digitalisaatio tuo muka-

naan myös nipun muita haasteita joihin yritysten, kuluttajien ja yhteiskunnan on kyettävä 

vastaamaan. Royakkers et al. (2018, 138) toteavat digitalisaation etenemisen tuovan muka-

naan potentiaalisia ongelmia, jotka liittyvät muun muassa yksityisyyden suojaan, turvalli-

suuteen, epäreiluun kilpailuasetelmaan, ihmisarvoon ja oikeudellisiin seikkoihin. Tutkimuk-

sessa mainitaan, että identiteettivarkauksien määrä on kasvanut voimakkaasti sitä mukaan, 

kun yhteiskunta on digitalisoitunut. Yrityksiä saatetaan myös kohdella lain ja verotuksen 

osalta eri tavalla riippuen siitä onko yritys niin sanotusti perinteinen palveluntarjoaja vai 

hyödyntääkö se palveluiden tarjonnassa digitaalisia alustoja. Digitalisaatiolla tulee olemaan 

myös vaikutuksia työpaikkojen katoamiseen ja uusien syntyyn. Marttinen (2018, 143–144) 

viittaa teoksessaan palvelualojen työnantajaliiton (Palta 2016) raporttiin, jonka mukaan di-

gitalisaation eteneminen uhkaa lähivuosikymmeninä Suomessa jopa 260 000 yksityisten 

palvelualojen työpaikkaa. Samaisen raportin mukaan etenkin sähköinen tiedonhallinta, IoT, 

robotiikka, lennokit ja tekoäly vähentävät jatkossa ihmistyön tarvetta palvelualoilla, minkä 

lisäksi merkittävä osa rutiinitöistä automatisoidaan ja työmarkkinat tulevat polarisoitumaan. 

(Marttinen 2018, 143–144) 
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2.3 Digitalisaation teknologiat 

 

Digitalisaation eteneminen on tuonut mukanaan kasvavan joukon uusia teknologioita, joita 

hyödyntämällä voidaan kehittää ja parantaa asiakaskokemusta. Asiakaskokemuksen nosta-

minen erinomaiselle tasolla digitalisoituvassa maailmassa vaatii investointeja uusiin tekno-

logioihin. Digitaalisuuteen pohjautuvia teknologioita hyödynnetään yrityksissä esimerkiksi 

sisäisessä ja ulkoisessa viestinnässä, asiakaspalvelussa, markkinoinnissa ja myynnissä. Tek-

nologiat voidaan jakaa alustateknologioihin ja liiketoimintasovelluksiin. Alustateknologiota 

ovat pilvipalveluiden päälle rakennetut data, tekoäly ja asioiden internetiä hyödyntävät rat-

kaisut sekä uuden sovellusarkkitehtuurit. Liiketoimintasovelluksia puolestaan ovat erilaiset 

käyttäjille näkyvät ohjelmistot. Uudet käyttöliittymät mahdollistavat yritysten ja asiakkaiden 

välisen kommunikaation esimerkiksi ääniohjausta, kosketusta ja virtuaalistodellisuutta hyö-

dyntämällä. Uudet teknologiat myös mahdollistavat vanhempien käyttöliittymien, kuten mo-

biilisovelluksien muuttumisen entistä älykkäämmiksi. (Gerdt & Eskelinen 2018, 17–18) Ku-

vassa 4 havainnollistetaan sitä, miten uudet teknologiat muuttavat tapaamme kommunikoida 

yritysten kanssa.  



22 

 

 

Kuva 4. Uusien teknologioiden vaikutus yritysten ja asiakkaiden väliseen kommunikointiin. 

(Gerdt & Eskelinen 2018, 19) 

 

Pilvipalveluilla tarkoitetaan teknologiayritysten (Microsoft, Amazon yms.) tarjoamaa palve-

lua, joka tuo nykyaikaisen tietotekniikka- sekä sovelluskehitysalustan niin kehittäjien kuin 

yritysten saataville ilman, että asiakasyritysten tarvitsee investoida alustan ylläpitoon tai ke-

hittämiseen. Pilvipalvelut ovat käteviä datan joustavassa hyödyntämisessä ja yritysten IT-

järjestelmät hyödyntävät nykyisin entistä enemmän pilviteknologioita. Yrityksillä on mah-

dollisuus hetkessä muuttaa palvelujaan pilviteknologiaa hyödyntämällä ja sen avulla uusia 

päivityksiä on mahdollista implementoida eri puolilla maailmaa muutamassa tunnissa. Datan 

tehokas tuottaminen, kerääminen, hallinnointi ja uudelleen käyttö ovat digitaalisen asiakas-

kokemuksen ydintä. Yritysten on myös varmistettava, että niillä on kyky integroitua kol-

mansien osapuolien tuottamaan ja tarjoamaan tietoon. Kaiken datan keräämisen ja hyödyn-

tämisen tulee olla tarkoin suunniteltua, jonka lisäksi tietoturva- ja yksityisyydensuojasään-

nökset on tunnettava hyvin. Pilvipalveluiden suosio perustuu juuri datan määrän valtavaan 

lisääntymiseen. Tekoälystä on tullut teknologioiden keskeinen kehitysalue ja sen 



23 

 

sovellusalueet ovat laajat, mutta vaativat myös erikoisosaamista. Eräs yleisimmistä tekoälyn 

käyttökohteista on koneoppiminen. Tekoälyn avulla esimerkiksi asiakaspalvelun chattibotit 

pystyvät hoitamaan tehokkaasti asiakkailta tulevia kyselyitä ja ohjaamaan niitä eteenpäin. 

Tekoäly on paljastanut yritysten sisäisiä tehottomuuksia ja mahdollistanut niiden parantami-

sen ja kustannusten pienentämisen. Asioiden ja esineiden internetillä eli IoT:lla tarkoitetaan 

sensorien avulla laitteista ja koneista kerätyn tiedon analysoimista, jota kautta voidaan pa-

rantaa näiden koneiden ja laitteiden toimintaa. Asioiden ja esineiden internetiä käydään läpi 

tarkemmin kappaleessa 3. Liiketoimintasovelluksilla tarkoitetaan eri käyttäjäryhmien tarpei-

siin suunniteltuja palveluita, joilla autetaan eri rooleissa työskenteleviä ammattilaisia hoita-

maan työnsä asiakaslähtöisesti.  Liiketoimintasovellusten kehitys on ollut viime vuosina hy-

vin nopeaa ja nykyisin jokaiselle asiakaskokemukseen vaikuttavalle tiimille löytyvät omat 

räätälöidyt ratkaisut. Liiketoimintasovellusten tulee olla helposti integroitavissa yritysten jo 

olemassa olevien IT-järjestelmien kanssa. Moderneissa käyttöliittymissä on pyritty luomaan 

käyttäjälle mahdollisimman luonnollinen pääsy palveluun tai sovellukseen. Käyttöliittymän 

on mukauduttava käyttäjän tilanteeseen. (Gerdt & Eskelinen 2018, 19–24) 

 

2.4 Digitaalinen alustatalous 

 

Ailisto et al. (2016, 1 & 11) toteavat digitaalisten alustojen ja alustatalouden olevan merkit-

tävä teknologinen murros, jolla tulee olemaan vaikutuksia myös suomalaisiin yrityksiin ja 

sitä pidetään merkittävänä osana digitaalisen talouden esiinmarssia. Alustataloudelle ei ole 

yksiselitteistä määritelmää, mutta Viitanen et al. (2017, 8) määrittelevät sen internetin kehi-

tyksestä kummunneeksi liiketoiminnan organisointimalliksi, jota käytetään erityisesti nope-

asti skaalautuvien palvelukokonaisuuksien toteuttamiseen ja tarjoamiseen asiakkaille. Mo-

net nykyisistä maailman suurimmista yhtiöistä perustavat liiketoimintansa alustatalouden 

hyödyntämiseen ja näihin yhtiöihin lukeutuvat esimerkiksi Alphabetin, Amazonin ja Applen 

kaltaiset yhtiöt. Digitaaliset alustat mahdollistavat kokonaan uudenlaisen arvonluonnin, joka 

realisoituu vasta uusien palveluiden kautta. (Ailisto et al. 2016, 11) Alustataloutta voidaan 

pitää digitaalisuuden mahdollistamana liiketoiminallisena menestystarinana, joka on koon-

nut yhteen digitalisuuden tarjoamat uudet mahdollisuudet ja luonut niiden kautta talouteen 

tuottavuutta ja kasvua. Alustatalouden vahvuuksiin lukeutuu edellä mainitun kasvun ja tuot-

tavuuden lisäksi myös sen kyky palvella loppukäyttäjiä suoraan ja näin voittaa nopeudellaan 
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uusia markkinoita. (Viitanen et al. 2017, 16) Kuvassa 5 käydään läpi digitaalisten alustojen, 

digitaalisen alustatalouden ja digitaalisten alustaekosysteemien välisiä eroja ja keskinäistä 

riippuvuutta.  

 

 

Kuva 5. Alustatalouden käsitteistöä. (mukaillen Viitanen et al. 2017, 18) 

 

Siinä missä digitaalisilla alustoilla tarkoitetaan tietoteknisiä järjestelmiä, joilla eri toimijat 

harjoittavat yhdessä lisäarvoa tuottavaa toimintaa, kuvaa digitaalinen alustatalous markki-

naa, jossa digitaalisiin alustoihin nojaava liiketoiminta on saavuttanut merkittävän tai mää-

räävän markkina-aseman. Digitaaliset alustaekosysteemit muodostavat keskinäisten riippu-

vuuksien verkoston, jonka tuottama arvo on suurempi kuin varsinaisten osiensa summa. 

Ekosysteemissä palveluntarjoajat ja heidän kumppaninsa kokoontuvat kehittämään toisiaan 
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täydentäviä tuote-palvelu-kokonaisuuksia ja asiakasarvoa synnyttäviä kokonaisratkaisuja. 

Digitaalisten alustaekosysteemien ja alustojen kehittäjien on kyettävä analysoimaan ja hyö-

dyntämään laajoja data-aineistoja sekä hallita datan liikkumista. Tietoa tulee osata louhia, 

mallintaa, yhdistellä ja tulkita erilaisia data-aineistoja yhdistelemällä, mikä muuntaa datan 

älydataksi, ja mahdollistaa sen hyödyntämisen asiakasarvon tuottamisessa. (Viitanen et al. 

2017, 17–19) 

Alustatalous syntyi Yhdysvalloissa tietoteknisen kehityksen seurauksena ja se on edelleen 

johtava maa sekä alustatalouden uuden liiketoiminnan luomisessa että liiketoiminnan volyy-

missa. Aasiassa on kokonaisuutena panostettu paljon alustatalouden hyödyntämiseen ja Sin-

gapore ja Japani pyrkivät hyödyntämään alustatalouden ajattelua koko yhteiskunnan tarpei-

siin. Eurooppa sen sijaan on jäänyt kehityksen kelkasta alustatalouden hyödyntämisen osalta 

ja palveluiden vapauttaminen on vasta työn alla. Tämä on johtanut siihen, että alustatalouden 

aiheuttamaan taloudelliseen muutokseen on reagoitu vasta pakon edessä ja digitaalisten si-

sämarkkinoiden kehitystä ohjaa edelleen enemmän politiikka kuin markkinavoimat. (Viita-

nen et al. 2017, 31–32) Suomalaisten yritysten herääminen tapahtuneeseen teknologiseen 

murrokseen on ollut heikkoa ja alustatalouden mahdollistamat liiketoimintamallit ovat olleet 

vajaakäytössä. Syitä tälle ovat muuan muassa puutteet digitalisaatiokyvykkyydessä, inves-

tointien ja strategisen ohjauksen puutteet sekä kehittymättömyys alustatalouden edellyttä-

missä verkostoliiketoimintamalleissa. (Viitanen et al. 2017, 44–45) Suomessa ei ole osattu 

hyödyntää digitalisaatiota riittävästi ja täällä ei juurikaan ole luotu digitalisuuden varaan ra-

kentuvia liiketoimintamalleja, joilla olisi maailmanlaajuista kantavuutta. Valtaosa Suomeen 

tuotavista keskeisistä digitaalisista alustoista ja niiden ekosysteemeistä ovat pitkälti tuonti-

tavaraa ulkomailta. (Ilmarinen ja Koskela 2015, 48–49) 

 

2.5 Digitaaliset palvelut 

 

Williams et al. (2008, 506) määrittelevät digitaaliset palvelut sellaisiksi palveluiksi, joita 

hankitaan digitaalisen tapahtuman kautta ja jonka mahdollistajana toimii internet. Vuorinen 

(2014, 26 & 29) toteaa, että lähes kaikkea digitaalisen talouden piirissä syntyvää uutta voi-

daan jossain määrin kutsua palveluiksi ja uudet digitaaliset palvelut ovat dynaamisen digi-

maailman eräs ilmentymä. Uusien digitaalisten palveluiden kehittämisen rajoina toimii 
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ainoastaan mielikuvituksen puute. Collin & Saarelainen (2016, 224) puolestaan kuvaavat 

digitaalisia palveluita teknologian korkeimpana jalostusasteena ja taloudellisen tuloksen läh-

teenä. Heidän mukaansa digitaalisten palveluiden myynnin sujuvuus vaatii niiden profiloin-

tia, kohdistamista ja hinnoittelua eri käyttäjäryhmien tarpeisiin eri aikoina.  Vuorisen (2014, 

31) mukaan digitaalisissa palveluissa osataan hyödyntää kaupallisessa tarkoituksessa muun 

muassa paikkatietoa ja big dataa.  

Digitaalisten palveluiden tuotanto eroaa perinteisten reaalimaailman palveluista tuotanto-

mallinsa osalta. Tietojärjestelmät toimivat digitaalisissa palveluissa ensisijaisina resursseina 

palveluiden toteuttamisessa, jakamisessa ja käyttämisessä. Digitaalisen palvelun palvelupro-

sessi on automatisoitu ja perustuu usein käyttäjän itsepalveluun, jolloin palvelun tarjoaja ei 

ole itse fyysisesti läsnä palvelutapahtumassa. Digitaalisiin palveluihin liittyy kuitenkin pal-

jon samoja periaatteita kuin perinteisten reaalimaailman palveluihin. (Ryynänen 2013) Wil-

liams et al. (2008, 506–507) erittelevät digitaalisten ja reaalimaailman perinteisten palvelui-

den välisiä eroja seuraavasti:  

• Digitaalisen palvelun hankkimisessa ainakin osa asiakkaan ja palvelun toimittajan 

vuorovaikutuksesta tapahtuu digitaalisesti eli internetin ylitse. 

• Digitaalinen palvelu on usein jonkin fyysisen koordinointia tai järjestelyä. 

• Palvelun omistajuuden käsitykset eroavat ja perinteisten reaalimaailman palveluiden 

osalta se on helpommin määritettävissä kuin digitaalisten palveluiden osalta.  

• Digitaalisten ja reaalimaailman palveluiden osalta käsitteet aineellinen ja aineeton 

määritellään eri lailla. 
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3 TEOLLINEN INTERNET JA PALVELUT 

 

Teollinen internet on tämän ajan merkittävimpiä teknologisia murroksia niin kotimaassa 

kuin maailmanlaajuisestikin. Myös Suomi pyrkii hakemaan uutta kasvua ja parempaa kil-

pailukykyä hyödyntämällä teollisen internetin luomia mahdollisuuksia. (Juhanko et al. 2015, 

3) Suomessa teollisen internetin markkinan arvoksi on arvioitu noin 1,4 miljardia euroa 

vuonna 2020 (Ilmarinen & Koskela 2015, 169). Teollisen internetin hyödyntämisen on mah-

dollistanut tuotteiden älykkyyden edellyttämän teknologian kehittyminen ja sen käyttöön-

oton kustannusten lasku. Myös tietoverkkojen laajentuminen, nopeat yhteydet ja pilvipalve-

luiden hyödyntäminen ovat edesauttaneet teollisen internetin läpimurtoa. (Juhanko et al. 

2015, 3) Collin & Saarelainen (2016, 43–44) täsmentävät edellä mainittujen seikkojen li-

säksi, että teollisen internetin läpimurtoa on osaltaan edesauttanut juuri anturien hinnan ro-

mahdus, niiden pienempi virrankulutus ja koko. Tämän lisäksi internettiin kytkettyjen lait-

teiden määrä on kasvanut räjähdysmäisesti ja yritysten kyky omaksua uutta teknologiaa on 

kasvanut, antaen teolliselle internetille hyvät kasvun ajurit. De Senzi Zancul et al. (2016, 

306) tuovat tutkimuksessaan myös esille yritysten halun hyödyntää teollisen internetin suo-

mia mahdollisuuksia.  Yritykset pyrkivät erottautumaan kilpailijoistaan kehittämällä uusia 

palvelutuotteita joiden toiminta perustuu teollisen internetin mahdollistamaan laitteiden 

tarkkailuun ja datan keräykseen. (De Senzi Zancul et al. 2016, 306) 

 

3.1 Teollinen internet 

 

Käsite teollinen internet tulee englannin kielen sanaparista Industrial Internet. Itse käsite on 

jo parivuosikymmentä vanha, mutta vasta 2010-luvun aikana sen käytöstä on tullut maail-

manlaajuinen ilmiö. Teollinen internet ei tarkoita vain internetin hyödyntämistä teollisuuden 

tarpeisiin, vaan sen hyödyntäminen on mahdollista myös liikenteen, energiantuotannon ja 

terveydenhuollon saralla. (Collin & Saarelainen 2016, 29–30) Työ- ja elinkeinoministeriön 

raportissa (TEM 2015, 85) teollinen internet määritetään seuraavasti: ” Teollinen internet 

itsessään viittaa vaativiin sovelluksiin, joissa koneiden ja laitteiden monimutkainen koko-

naisuus integroidaan toisiinsa sensorien ja ohjelmistojen avulla niin, että niiden suoritus-

kyky on paras mahdollinen”. Kansainvälinen teollisen internetin yhteenliittymä IIC 
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puolestaan määrittää teollisen internetin seuraavasti: ”Teollinen internet on esineiden, ko-

neiden, tietokoneiden ja ihmisten internet, joka mahdollistaa älykkäät teolliset operaatiot 

käyttäen kehittynyttä data-analytiikkaa muutoksiin johtavien liiketoiminnallisten tulosten ai-

kaansaamiseksi” (Collin & Saarelainen 2016, 34). Juhanko et al. (2015, 10) viittaavat rapor-

tissaan General Electric-yhtiön teettämään artikkeliin, jossa teollinen internet määriteltiin 

koostuvan kolmesta pääelementistä eli älykkäistä koneista, edistyneestä analytiikasta ja ih-

misistä työssä. Älykkäät koneet verkotetaan toisiinsa ja varustetaan sensoreilla, ohjauksella 

ja ohjelmistoilla. Edistynyt analytiikka puolestaan yhdistää algoritmit, automaation sekä sy-

vän alakohtaisen osaamisen yhdeksi kokonaisuudeksi, jonka avulla on mahdollista seurata 

niin yksittäisten koneiden kuin suurempienkin järjestelmien toimintaa. Työntekijöille luo-

daan keinot päästä digitaalisesti kiinni teolliseen työympäristöön, tehtaaseen tai valmistus-

linjaan, minkä johdosta he pystyvät vaikuttamaan esimerkiksi valmistusprosessiin ja ylläpi-

toon aiempaa tehokkaammin. (Juhanko et al. 2015, 10) 

Teollisen internetin synonyymina käytetään etenkin angloamerikkalaisessa maailmassa te-

ollista esineiden internetiä (IIoT), mutta Suomessa puhutaan yleisesti teollisesta internetistä, 

josta esineet on pelkistetty pois. (Collin & Saarelainen, 30) Kuva 6 selkeyttää termistövii-

dakkoa, joka usein liittyy aihepiiriin.  

 

Kuva 6. Esineiden internetin jakautuminen. (mukaillen Collin & Saarelainen 2016, 31) 
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Esineiden internetillä voidaan viitata sekä teollisuuden esineiden internettiin (IIoT) että ku-

luttajien esineiden internettiin (IoT). Collin & Saarelainen (2016, 31–33) jakavat esineiden 

internetin teolliseen ja kuluttajien maailmaan, jotka yhdistyvät tietoverkkojen ja analytiikan 

seurauksena. Kuluttajien IoT-tuotteet on tarkoitettu kuluttajien yksityiseen käyttöön esimer-

kiksi kotona, vaatteissa, taskussa, ranteessa ja autossa. Niille on ominaista se, etteivät ne 

yleensä muodosta yhtenäisiä järjestelmiä tai kokonaisuuksia ja käytössä olevien laitteiden 

elinkaari on huomattavasti lyhyempi kuin teollisuuden esineiden internetin, joiden tuotteiden 

elinkaari on puolestaan useita vuosikymmeniä.  Talouden analyytikoiden mukaan taloudel-

lisella kokonaisarvolla mitattuna yritysmaailman IoT ylittää jo nyt koko muun IoT:n arvon 

ja tulevaisuudessa tuo ero tulee vain kasvamaan rahallisesti. Syynä tähän on se, että yrityk-

sillä on valtavasti enemmän pääomia käytettävänä laajan mittakaavan laite- ja palveluhan-

kintoihin kuin kuluttajilla. (Collin & Saarelainen 2016, 31–33) 

Teollisen internetin avulla yritysten on mahdollista pienentää muun muassa valmistus- ja 

jakelukustannuksia, löytää uusia markkinoita tuotteilleen ja palveluilleen sekä pidentää tuot-

teen elinkaarta. (Schmidt 2015) Teollisen internetin myötä laitteiden välinen kommunikaatio 

tuottaa tietoa suoraan päätelaitteisiin internetin välityksellä ja tekee mahdolliseksi esimer-

kiksi mittareiden etäluennan, laitteiden etämonitoroinnin ja mobiilin työnohjauksen. Kaik-

kea tätä tietoa on mahdollista hyödyntää muun muassa laitteiden hukkakäytön minimoimi-

seen, ennakoivaan huoltoon, energian säästöön ja päästöjen vähentämiseen. Teollisen inter-

netin kehittyminen mahdollistaa kokonaan uudenlaisten toimintatapojen käyttöönoton yri-

tysten liiketoiminnassa sekä yritysten ja asiakkaiden välisessä yhteistyössä. (TEM 2015, 85–

86) Toimialasta riippumatta teollinen internet kykenee valvomaan laitteita ja prosesseja hyö-

dyntämällä automatisaatiota, internettiin pohjautuvia rajapintoja, analytiikkaa ja visualisoin-

teja sekä näin tuottamaan mitattavia liiketoimintahyötyjä. (Collin & Saarelainen 2016, 34) 

 

3.2 Datan hyödyntäminen liiketoiminnassa 

 

Teollisen internetin sovelluksista monet perustuvat tällä hetkellä suurten datamassojen hyö-

dyntämiseen ja niiden avulla voidaan optimoida esimerkiksi tuotantoprosesseja tai ennustaa 

koneiden huollon tarvetta. (Ilmarinen & Koskela 2015, 166) Teollisen internetin kautta han-

kittavan datan tulee olla hyödynnettävissä niin, että se tuottaa lisäarvoa joko omalle tai 
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asiakkaan liiketoiminnalle. Haaste ei olekaan nykyisin teollisuuden saralla niinkään datan 

hankkiminen järjestelmistä, vaan ennen kaikkea sen fiksu hyödyntäminen toiminnan kehit-

tämisessä ja tehostamisessa. Tällä hetkellä datan keskeisimmät käyttötavat liittyvät vikaan-

tumisiin liittyviin hälytyksiin ja reaaliaikaiseen etävalvontaan, mutta ei juurikaan tuotteiden 

tai prosessien optimointiin tai vikojen ennustamiseen, jotka tuottaisivat suurimman jalostus-

arvon. (Collin & Saarelainen 2015, 58)  

Teolliseen internettiin pohjautuvia palveluita on jo monenlaisia. Yhteistä näille palveluille 

on se, että seurattavaan kohteeseen asennetut anturit välittävät tiedot palvelimelle. Tätä pal-

velimella olevaa dataa hyödyntämällä voidaan luoda uusia palveluita palveluntarjoajien toi-

mesta asiakkaiden tarpeisiin. Suomalaisista yrityksistä hissivalmistaja Kone on jo pitkään 

suorittanut hissiensä etäseurantaa ja pyrkinyt kehittämään niitä entistä älykkäämmiksi. Yri-

tys on myös ollut avoin sille, että joku muu voi hyödyntää heidän dataansa ja tehnyt tämän 

johdosta paljon yhteistyötä erilaisten startup-yritysten kanssa. Teollisen internetin merkitys 

liiketoiminnalle kasvaa usein asteittain, lähtien ensin yksittäisten laitteiden antaman datan 

hyödyntämisestä huoltojen optimoinnin osalta. Seuraavalla tasolla autetaankin jo asiakasta 

optimoimaan dataa hyväksi käyttäen omia tuotantoprosessejaan. Suuret datamäärät siis mah-

dollistavat uuden oppimisen ja uusien palveluinnovaatioiden kehittämisen. (Ilmarinen & 

Koskela 2015, 170) 

Teollisen internetin eräs liiketoiminnan soveltamisalueista on uusien datapohjaisten palve-

luliiketoimintojen luominen. Nykyään kaikkea mahdollista historiallista ja reaaliaikaista da-

taa voidaan analysoida ja niitä hyväksikäyttäen optimoida asiakkaan prosesseja, ennustaa 

vikaantumisia ja tehdä huoltotoimia ennakoivasti. Analytiikkaa voidaan hyödyntää myös 

muiden kuin puhtaasti huoltoon perustuvien palveluiden kauppaamiseen asiakkaille. Asiak-

kaille voidaan tarjota myös tuotteista syntyvää dataa, joka liittyy laadunvalvontaan ja doku-

mentointiin. Tuotteiden myynti palveluina voikin olla jatkossa perinteistä pelkän tuotteen 

myymistä kannattavampaa sitä tarjoaville yrityksille. (Collin & Saarelainen 2015, 61–62) 

Älykkäät tuotteet luovat yrityksille uusia mahdollisuuksia tarjota asiakkaille datapohjaisia 

palveluinnovaatioita ja näin kasvattaa liikevaihtoaan. Palveluliiketoimintaan pohjatuvat lii-

ketoimintamallit kestävät myös paremmin suhdannevaihteluja, sillä asiakkaat yleensä suh-

danteista riippumatta tarvitsevat laitekantaansa ja omaan liiketoimintaansa liittyviä palve-

luita, kuten huoltoa. Toisin sanoen mitä parempi yritys on palvelumyynnissä, sitä paremmin 

se selviää yli suhdanteiden. (Collin & Saarelainen 2015, 131) Perinteisten tuotteiden 
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valmistajien tuleekin varautua siihen, että markkinoille tulee ilmestymään uusia kilpailijoita, 

joiden toiminta perustuu asiakkaan prosesseista saatavan datan hyödyntämiseen. Dokumen-

toinnin tarjoaminen asiakaskunnalle, joka on kokonaan automatisoitua, luotettavaa ja katta-

vaa voi olla yksi merkittävä sensoridatan ja analytiikan mahdollistama lisäpalvelu tulevai-

suudessa. (Collin & Saarelainen 2015, 82–83) 
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4 PALVELUIDEN TUOTTEISTAMINEN 

 

Tuotteistaminen on käsite, jolla ei ole vain yhtä oikeaa määritelmää. Tuotteistaminen tar-

koittaa sellaista työtä, minkä tuloksena asiantuntemus tai osaaminen jalostuu myynti-, mark-

kinointi- ja toimituskelpoiseksi palvelutuotteeksi. (Parantainen 2011, 11) Nyström & Lemi-

nen (2011, 102) puolestaan kuvaavat tuotteistamisen olevan kehitetyn hyödykkeen tai pal-

velun saattamista sellaiseen määriteltyyn muotoon, joka mahdollistaa sen myymisen asiak-

kaalle kerran tai useammin. Tuotteistus on ajattelutapa ja tuote- ja tuotekehitysstrategian 

käytännön toteutusta, mutta varsinaisesta tuotteistuksesta on kyse siinä vaiheessa, kun pal-

veluista kyetään kehittämään selkeitä palvelukokonaisuuksia tai -prosesseja, joita tarjotaan 

sellaisenaan asiakaskunnalle, tai kun perusmalleista on räätälöitävissä erilaisten moduulien 

avulla asiakaskohtaisia versioita. (Sipilä 1996, 12–13) Tuotteistaminen on prosessi, jossa 

määritellään lopputulos ja toimenpiteet sen saavuttamiseksi ja tuotteistamisen avulla voi-

daan varmistaa liiketoiminnan kustannustehokkuus, jättäen kuitenkin samalla asiakkaalle 

mahdollisuus saada hänelle räätälöityjä ratkaisuja. Tuotteistuksen tavoitteena on asiakasar-

von konkretisointi ja huolehtiminen siitä, että tarjooma vastaa asiakkaan tarpeisiin. Tuotteis-

tuksen voidaan myös nähdä tarkoituksena vähentää kustannuksia ja tehostaa toimintaa. (Si-

mula et al. 2010, 21–23)  

 

4.1 Asiantuntijapalvelut ja niiden tuotteistaminen 

 

Asiantuntijapalveluosaamiselle on yhä enemmän kysyntää tulevaisuudessa ja useimmat uu-

det työtehtävät syntyvät palvelusektorin tai teollisten yritysten sisäisiin asiantuntijapalvelu-

toimintoihin. Tämän seurauksena yhä useampi yliopisto- tai ammattikorkeakoulututkinnon 

saanut henkilö tulee työllistymään palvelutehtäviin. Palvelujen digitalisointi vähentää ny-

kyisten työpaikkojen määrää, mutta luo myös uusia työpaikkoja palvelujen tuottavuuden ko-

henemisen myötä. Asiantuntijapalveluita ei usein kutsuta tuotteiksi, koska oman osaamisen 

myymistä ei koeta tuotteiden myynniksi. Tuotetta voidaan kuitenkin pitää yläkäsitteenä, jo-

hon sisältyvät niin tavarat kuin palvelutkin ja liiketaloudellisesti molemmat ovat hyötyjä 

tuottavia vaihdon välineitä. Asiantuntijapalvelut voidaan määritellä hyötyä tuottaviksi vaih-

don välineiksi, jotka perustuvat erikoisosaamiseen ja jotka pääosin kulutetaan, 
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markkinoidaan ja tuotetaan samanaikaisesti. Asiantuntijapalveluiden osalta tiedon, asiantun-

tijuuden ja erikoisasiantuntemuksen osuus on huomattava. Asiantuntijapalvelut eroavat 

muista palveluista luonteensa takia ja ovat usein aineettomia palveluita eli ohjeita, neuvoja 

ja ideoita, mutta myös prosesseja, joista jää konkreettisia lopputuloksia. (Lehtinen & Niini-

mäki 2005, 8–11) Asiantuntijapalveluita tarvitaan uuden kehittämisessä ja monimutkaisten 

ongelmien ratkaisemisessa, jolloin näiden palveluiden tuottajilta vaaditaan laajaa yleisnäke-

mystä, kattavaa kokemusta, hyviä käsittelyvalmiuksia ja inhimillistä luovuutta. Asiantunti-

jatyön erottaa muista palveluista luovuus ja ainutlaatuinen osaaminen. (Sipilä 1996, 26) Ku-

vassa 7 havainnollistetaan, miten asiantuntijapalvelut ovat palvelutuotteita, joiden vaativien 

aineettomien osaamis- ja tietoelementtien osuus on merkittävä. 

 

Kuva 7. Asiantuntijapalveluiden sijoittuminen yrityskentässä (Sipilä 1996, 26) 

 

Tietoteknistyminen siirtää palveluita yhä enemmän verkkoon, ja sitä nopeammin mitä tie-

tointensiivisempiä ne ovat luonteeltaan. Myös digitalisoiduissa palveluissa varsinainen pal-

velun sisältö on edelleen tärkein, ei sen välitysmekanismi. Digitalisoitaessa myös palvelui-

den tuotteistaminen tulee lisääntymään. (Lehtinen & Niinimäki 2005, 10–11) Palveluiden 

tuotteistamiseen kuuluvat asiakkaille tarjottavien palveluiden määrittely, suunnittelu, kuvaa-

minen, tuottaminen, kehittäminen ja jatkuva parantaminen. Palveluiden tuotteistamisen ta-

voitteena on maksimoida palvelun tuottamat asiakashyödyt sekä mahdollistaa palveluita 

tuottavan yrityksen asettamien tavoitteiden saavuttaminen. Tuotteistukseen kuuluu palvelu-

tuotannon täsmentäminen ja jäsentäminen hallittavaan muotoon. Tuotteistetulla palvelulla 

tarkoitetaan myytävää kokonaisuutta, jota voidaan tarjota usealle asiakkaalle ja joka syntyy 
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konseptoinnin tuloksena. Konseptoinnilla puolestaan tarkoitetaan kuvausta, jossa eritellään 

tuotteen muoto, toiminnat sekä mitä tuotteen tulee sisältää. (Lehtinen & Niinimäki 2005, 30) 

Palveluiden tuotteistaminen tekee ostamisesta helpompaa asiakkaille ja vastavuoroisesti hel-

pottaa palveluiden myymistä. Palvelun tuotteistamisella voidaan varmistua siitä, että uudelle 

palvelulle on asiakaskunnassa kysyntää ja se ratkaisee juuri niitä ongelmia, joista asiakkaat 

haluavat ensimmäisenä eroon. (Apunen 2020, 87–88) 

 

4.2 Asiantuntijapalveluiden tuotteistamisen tyypit ja tasot 

 

Asiantuntijapalveluiden tuotteistaminen voidaan jakaa sisäiseen ja ulkoiseen tuotteistami-

seen. Sisäisen tuotteistamisen piiriin kuuluvat asiakkaalle näkymättömän toiminnan kehittä-

minen, kuten sisäisten prosessien systematisointi ja dokumentointi. Sisäisen tuotteistamisen 

avulla varmistetaan, että jo kerran valmiiksi tehdyt asiat eivät tule uudelleen suunniteltaviksi 

ja tehdyiksi. Sisäisen toiminnan systematisointia voidaan pitää edellytyksenä ulkoiselle tuot-

teistamiselle. (Lehtinen & Niinimäki 2005, 43) Sisäistä tuotteistamista voidaan myös kuvata 

kykynä tehdä, toisin sanoen yritys kykenee kehittämään tuotteen, joka toimii teknisesti ja 

asiakkaan käyttökokemuksen kannalta tarpeellisesti. Sisäiseen tuotteistukseen liittyy lukui-

sia strategisia seikkoja, kuten markkinapotentiaalin ja asiakassegmentin määrittelyä tuot-

teelle tai palvelulle. (Simula et al. 2010, 29–32) Ulkoinen tuotteistaminen keskittyy puoles-

taan asiakasrajapinnassa tapahtuvan palveluprosessin kuvaamiseen ja dokumentointiin ja 

sen tavoitteena on antaa asiakkaalle kuva siitä, mitä palveluntarjoaja edustaa ja millaista 

hyötyä se voi asiakkaalleen tarjota. Ulkoinen tuotteistaminen toimii näkyvänä viestintänä 

asiakkaan suuntaan. (Lehtinen & Niinimäki 2005, 43) Ulkoinen tuotteistaminen voidaan ku-

vata mahdollisuutena myydä, ja sisältää niitä asioita, jotka näkyvät yrityksestä ulospäin asi-

akkaalle. Ulkoinen tuotteistus pyrkii tarjoamaan asiakkaalle lisäarvoa ja rakentamaan tuot-

teen tai palvelun ympärille kokonaisuuden, josta asiakas on valmis maksamaan. Asiakkaan 

tarpeiden ymmärtäminen mahdollistaa sellaisen tuotteen tai palvelun tarjoamisen, joka täyt-

tää asiakastarpeet parhaalla mahdollisella tavalla. Yrityksellä on mahdollisuus saada luo-

mansa tuote tai palvelu onnistuneesti kaupallistettua, kun sillä on sisäinen ja ulkoinen tuot-

teistaminen tapapainossa, eikä kumpikaan dominoi toista. Edellä mainittu tasapaino mah-

dollistaa tuotteen tai palvelun arvon määrittelyn yrityksen sisällä ja sen kommunikoinnin 

asiakkaan suuntaan. (Simula et al. 2010, 33–35) 
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Tuotteistuksen edellytyksenä on, että yritykseltä löytyy selkeät liiketoiminnan, markkinoin-

nin ja tuotekehityksen strategiat. Asiantuntijaorganisaation strategia määrittää sen, missä 

määrin ja millaisessa aikataulussa sekä kuinka pitkälle tuotteet ja palvelut pyritään tuotteis-

tamaan. (Lehtinen & Niinimäki 2005, 44) Palvelujen eritasoista tuotteistamista voidaan ha-

vainnollistaa kuvan 8 esittämällä tavalla. Siinä tuotteistus jaetaan syvyytensä perusteella si-

säisten työmenetelmien tuotteistamiseen, palvelun tuotetukeen, tuotteistettuun palveluun ja 

monistettavaan palveluun. 

 

Kuva 8. Tuotteistamisen asteet (Sipilä 1996, 13) 

 

Ensimmäisellä tasolla systematisoidaan palvelun tuotannon sisäiset työmenetelmät ja toi-

mintatavat. Tällä tasolla yrityksen prosessit, jotka toistuvat usein samanlaisina useissa asi-

akkuuksissa on nyt systematisoitu ja dokumentoitu ja vakioimalla yrityksen työmenetelmät 

saadaan aikaiseksi operatiivisen tehokkuuden paraneminen. Toisella tasolla tarjotaan asiak-

kaalle palvelun ohella myös fyysinen tuotetuki, jolloin aiemmin tehty työ on paketoitu pro-

sessia tukevaksi menetelmäksi. Kolmannella tasolla standardisoidaan palvelun prosessit, 

menetelmät ja apuvälineet. Tällä tasolla palvelu on jo tuotteistettu pitkälle ja se on tarvitta-

essa räätälöitävissä asiakkaan tarpeet huomioivalla tavalla, ilman että kustannustehokkuus 

kärsii räätälöinnin takia. Tuotteistamisen viimeisellä neljännellä tasolla palvelusta on jo 

tehty pitkälti tavaran kaltainen eli se on monistettavissa jakelukanaviensa kautta asiakkaille. 

Tässä kohtaa palvelu ei ole enää riippuvainen tekijöidensä henkilökohtaisesta toiminnasta. 

(Lehtinen & Niinimäki 2005, 44–45) 
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4.3 Tuotteistetun palvelun tunnusmerkit 

 

Hyvin tuotteistettu palvelutuote on aina myös hyvin dokumentoitu palvelutuote. Palvelu-

tuote on dokumentoitu hyvin, jos muukin pätevä henkilö voi dokumentaation perusteella 

ryhtyä palvelutuotteen tuottajaksi.  Hyvän dokumentaation tunnusmerkkeihin kuuluu se, että 

muun muassa palvelun suunnitteluvaihe, myynnin menetelmät, markkinointimateriaalit, hin-

noittelumallit ja sopimusmallit on tallennettu joko kirjalliseen tai sähköiseen muotoon riit-

tävän yksityiskohtaisesti. Hyvin tuotteistetun palvelun tunnistaa siitä, että vaikka koko yri-

tyksen henkilöstö vaihtuisi yhden yön aikana, niin uudet työntekijät kykenisivät silti muuta-

man viikon sisällä tarjoamaan asiakkaille samaa palvelua samalla tavalla kuin ennenkin. 

Tämä on periaatteessa mahdollista, jos palvelutuotteen dokumentaatio on kunnossa ja sitä 

voidaan myös pitää perusedellytyksenä palvelutuotteen monistumiselle. (Parantainen 2011, 

12) Hyvin tuotteistettu palvelu on myös mahdollista räätälöidä kannattavasti, jolloin palve-

lutuote on mahdollista tehdä halvemmalla ja nopeammin. (Sipilä 1996, 17) Asiantuntijayri-

tyksen tuotteistusprosessi kulkee oikeaan suuntaan, mikäli tiettyjä tunnusmerkkejä on ha-

vaittavissa sen toiminnasta.  Näitä tunnusmerkkejä ovat toimintamallien erottautuminen jou-

kosta, palvelun hahmottuminen, toimitussisällön vakiintuminen, palvelun monistuminen pe-

rimätietona, palvelun monistuminen yrityksen ulkopuolella ja palvelun muuttuminen jäl-

leenmyytäväksi. (Parantainen 2011, 13–15) 

Huonosti tuotteistetut palvelut ovat usein tunnistettavissa siitä, että palveluntarjoaja ei osaa 

vastata asiakkaan yksinkertaiseen kysymykseen siitä, mitä palvelu maksaa. Palvelulla ei tar-

vitse olla vain yhtä ainutta hintaa, mutta hinnan tulee olla ilmoitettavissa jollakin perusteella. 

Huonosti tuotteistetuille palveluille on ominaista myös se, että ei osata kertoa asiakkaalle 

mitä myytävään palveluun kuuluu, jolloin ei myöskään ole mahdollista perustella asiak-

kaalle palvelun tuottamia hyötyjä. Tuotteistamattoman palvelun ominaispiirteisiin lukeutuu 

myös se, ettei kukaan yrityksessä tiedä kenen vastuualueeseen kuuluu kyseisen palvelun hin-

noittelu ja palvelun kehittäminen. (Parantainen 2011, 25) 
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4.4. Tuotteistamisen hyödyt ja haasteet 

 

Palvelun tai tuotteen tuotteistaminen helpottaa asiakkaan ostopäätöstä, kun hän tietää mitä 

ostettava palvelutuote sisältää, mitä se maksaa ja mihin ongelmaan tai tarpeeseen se tuo hel-

potusta. Tuotteistaminen myös jäsentää ja selkiyttää yrityksen omaa toimintaa ja mahdollis-

taa kustannussäästöt toiminnan tehostumisen myötä. Tuotteistamisen kautta vältytään tur-

halta sähläyskustannukselta, kun palvelun tai tuotteen sisältö ja rajapinnat on tarkasti etukä-

teen mietitty. (Simula et al. 2010, 27–28) Tuotteistuksen hyötyjä ovat muun muassa: 

• Kustannusten pienentyminen ja yrityksen sisäisen toiminnan tehostuminen systema-

tisoinnin myötä 

• Sähläyksen vähentyminen 

• Työtehtävien määrittelyn ja optimoinnin helpottuminen 

• Johtamisen helpottuminen 

• Auttaa kehittämään asiantuntijuutta, koska rutiinien karsinta jättää enemmän aikaa 

haastaville tehtäville 

• Tehostaa oppimista, sillä yksilöiden tietoa saadaan paremmin yrityksen käyttöön 

• Monipuolistaa hinnoittelumahdollisuuksia 

• Luo uusia mahdollisuuksia myynnille ja markkinoinnille 

• Parantaa yrityskuvaa ja helpottaa myyntityötä  

• Parantaa yrityksen kilpailuasemaa hyvin tunnistettavan ja houkuttelevan tarjooman 

seurauksena 

• Parantaa asiakastyytyväisyyttä, sillä asiakkaiden on helpompi ymmärtää tarjoomaa 

etukäteen ja varmistua ostopäätöksestään (Simula et al. 2010, 27–28) 

Parantainen (2011, 38 & 48) puolestaan tuo esiin tuotteistamisen hyötyinä sen, että tuotteis-

tettu palvelu on asiakkaan näkökulmasta katsoen helpompi ostaa, sillä se poistaa asiakkaan 

mielestä riskiä, joka aina liittyy investointipäätöksiin. Tuotteistettu palvelu siis herättää asi-

akkaassa luottamusta enemmän kuin tuotteistamaton palvelu. Tuotteistetun palvelun hyötyi-

hin lukeutuu myös se, että se on ominaisuuksiltaan vahvempi, tehokkaammin myytävissä ja 

markkinoitavissa sekä helpommin monistettavissa kuin tuotteistamaton palvelu. 

 



38 

 

Palveluiden tuotteistamiseen liittyy paljon erilaisia haasteita ja sudenkuoppia, jotka yritysten 

on syytä ottaa huomioon. Koko tuotteistusprosessiin on ylipäänsä vaikea lähteä, jos yrityk-

sellä ei selkeää liiketoiminnan, markkinoinnin ja tuotekehityksen strategiaa, sillä strateginen 

suunnittelu ja tuotteistus kulkevat käsi kädessä. Haasteita yrityksille asettaa myös tuotestra-

tegian ja tuoteluetteloiden määrittely, joka usein koetaan vaikeaksi, vaikka sen ei kuitenkaan 

pitäisi olla sen hankalampaa asiantuntijayrityksissä kuin muissakaan yrityksissä. Tuotteis-

tusprosessin osalta haasteita tulee myös siitä, että kokeneet asiantuntijat eivät aina koe itse 

hyötyvänsä tuotteistuksesta, koska uskovat hallitsevan asiakokonaisuudet ilman tuotteista-

mistakin. Myös oman asiantuntijuuden varjeleminen voi estää henkilön sitoutumista tuot-

teistukseen ja näin estää oman tietämyksen siirtämisen tuotteistuksen avulla muille. (Sipilä 

1996, 110 & 115–116)  

Tuotteistushankkeet saattavat jäädä tekemättä, jos yrityksellä ei ole halua vakioida ja kuvata 

palvelua tavalla, joka voi samalla tuoda sen ominaisuudet myös kilpailijoiden tietoon. Tämä 

on kuitenkin väärä tapa käsitellä asiaa, sillä julkistamalla ideat markkinoille, on yrityksellä 

myös mahdollisuus ”patentoida” ne. Tällöin kilpailijat eivät voi väittää ainakaan ideaa 

omakseen. Palvelun tuotteistamista vaikeuttaa myös, jos yritys jatkuvasti vaihtaa mieltä sen 

suhteen mikä on asiakasryhmä, jota halutaan palvelulla tavoittaa. Asiakkaan muuttuminen, 

kun yleensä tarkoittaa myös asiakkaan tarpeiden muuttumista. Yritys ei myöskään välttä-

mättä itse usko tuotteistamisen tuomiin hyötyihin, jolloin tuotteistusprosessi jää helposti kes-

ken tai aloittamatta. Yritykset saattavat sortua myös päättämään valmiiksi asiakkaan puo-

lesta mitkä heidän tarpeensa ovat ilman, että ovat kysyneet itse asiakkaiden näkemystä asi-

aan. Tuotteistaja saattaa esimerkiksi keskittyä palvelun teknisiin yksityiskohtiin, joita asia-

kas ei välttämättä itse koe tärkeiksi. Monesti saatetaan myös tuotteistaa palvelua, joka ei 

ratkaise asiakkaan polttavaa ongelmaa, jonka eroon pääsemisestä he olisivat valmiita mak-

samaan palveluntarjoajalle. Yleisimpiä epäonnistumisen syitä on kuitenkin hyvin niukat re-

surssit, joita tuotekehitykseen ollaan valmiita panostamaan. Liian usein tuotteistushanke teh-

dään oman työn ohessa, jolloin niillä on tapana jäädä kiireellisempien töiden jalkoihin. (Pa-

rantainen 2011, 25–28) Yritysten tulee varoa sitä, ettei kuvitella palvelun tai tuotteen tuot-

teistuksen jälkeen maailman olevan valmis, sillä innovatiivisuus ja uusiutumiskyky tulee 

säilyttää jatkuvasti muuttuvilla markkinoilla. On varottava, ettei tuotteistus pääse muodos-

tumaan synonyymiksi innovaatiovastaisuudelle, sillä oikein toteutettu tuotteistus ei poissulje 

innovatiivisuutta. (Simula et al. 2010, 37–38) 
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4.5 Palveluiden ja fyysisten tuotteiden eroavaisuudet 

 

Fyysisiä tuotteita ovat valmiiksi tehtyihin tuotteisiin sisällytettyjen piirteiden paketit, kun 

taas palvelut ovat prosesseja, joihin ei sisälly ennalta tehtyjä tuotteita, joita voisi markki-

noida ja kuluttaa. Palvelu syntyy siis prosessissa, johon myös asiakas osallistuu ja palvelun 

tuotantoa ei voi erottaa sen kulutuksesta. (Grönroos 2015, 221) Palvelujen määritelmästä ei 

kuitenkaan ole olemassa mitään varsinaista yleispätevää määritelmää. Palveluun sisältyy 

kuitenkin usein jonkinlaista vuorovaikutusta palvelun tarjoajan ja asiakkaan välillä. Asiakas 

ei kuitenkaan aina ole suoraan itse henkilökohtaisessa vuorovaikutuksessa palveluyrityksen 

kanssa. Palveluilla on yleisesti ottaen kolme yleisluonteista peruspiirrettä. Ensinnäkin ne 

ovat prosesseja, jotka koostuvat toiminnoista tai joukosta toimintoja. Toiseksi palvelut tuo-

tetaan ja kulutetaan jossain määrin samanaikaisesti ja kolmanneksi asiakas osallistuu yleensä 

jossakin määrin palvelun tuotantoprosessiin kanssatuottajana. (Grönroos 2015, 76–79)  

Palvelujen ja fyysisten tuotteiden suunnittelussa on monia eroja, joita yritysten tulee ottaa 

huomioon. Palvelujen suunnittelu onnistuu usein nopeammin kuin fyysisten tuotteiden ja 

keskittyy monesti jo olemassa olevien palveluiden paranteluun sekä uudistamiseen. Fyysisiä 

tuotteita on helpompi testata etukäteen kuin palveluja, ja palvelut ovat helpommin kilpaili-

joiden kopioitavissa kuin fyysiset tuotteet. Palvelujen helpompi kopiointi kilpailijoiden toi-

mesta onkin useasti syynä sille, että niitä ei käytännössä haluta testata. Tuotantoprosessit 

ovat keskeisessä asemassa palvelujen suunnittelussa, sillä niitä sekä tuotetaan että kulutetaan 

yhtäaikaisesti palvelun käyttäjän toimesta. Fyysisten tuotteiden tuotesuunnittelu vastaavasti 

keskittyy ennen kaikkea saattamaan markkinoille toimivan tuotteen, joka vastaa kuluttajien 

tarpeita itse tuotantoprosessin jäädessä pienempään rooliin. Fyysisten tuotteiden laatutaso 

on helpompi vakioida kuin palvelujen, koska palveluita räätälöidään enemmän asiakkaiden 

vaatimusten perusteella. Fyysisiä tuotteita voidaan varastoida, kun taas palvelut ovat mene-

tettyä myyntiä, mikäli niitä ei saada myytyä sopivassa suhteessa palveluntuottajan tuotanto-

resursseihin nähden. Palveluiden osalta on syytä panostaa myös kompensoivien palvelujen 

kehittämiseen. Toisin sanoen, jos yhden palvelun myyminen ontuu, voidaan tuotantoresurs-

seja hyödyntää jonkin toisen kaupaksi käyvän palvelun tuottamiseen. Fyysisten tuotteiden 

ja palveluiden menestymisen tai menestymättömyyden syyt ovat kuitenkin paljolti saman-

kaltaisia, joskin innovatiivisuuden merkitys korostuu palveluja menestyksekkäästi tuotta-

vissa yrityksissä. Palvelujen kehitysprosessi on usein epämääräisempi kuin fyysisten 



40 

 

tuotteiden kehitysprosessi minkä lisäksi palveluita suunnitellaan liian usein oman työn 

ohessa, eikä suunnitteluun ole palkattu samalla tavalla asiantuntijoita kuin fyysisten tuottei-

den suunnittelussa yleensä on tapana. (Kinnunen 2004, 29–30) 

Taulukossa 1 on esitetty palvelujen ja fyysisten tuotteiden suunnitteluprosessin erot. Taulu-

kosta on pääteltävissä, että palvelujen suunnittelu näyttäytyy ennemminkin epämuodollisena 

sarjana tapahtumia kuin järjestelmällisenä ja harkittuna prosessina. Kustannusten määritte-

lyä vaikeuttaa se, että suunnittelutyötä on tehty oman päätyön ohessa, jolloin tarkan työmää-

rän määrittelystä tulee haastavaa. Palveluiden oikeasta toimivuudesta ei usein olla valmiita 

antamaan asiakkaan suuntaan takuita, koska palvelun onnistumisen ja epäonnistumisen mää-

rittely on hyvin vaikeaa yksittäistapauksissa. Onnistuneen palvelun tuottamisessa palvelun 

tarjoaja ja asiakas ovat olleet tiiviissä yhteistyössä, minkä on mahdollistanut molempien osa-

puolten kyky ja osaaminen toteuttaa palvelu ja käyttää sitä. 

Taulukko 1. Suunnitteluprosessien eroavaisuudet palvelujen ja fyysisten tuotteiden osalta. 

(Edvarsson 1996) 

Vertailukohde Fyysiset tuotteet Palvelut 

Strategian määritys Usein selkeä Usein epämääräinen 

Ammattilaisuus Erikoistunutta tuotekehi-

tyksen henkilökuntaa 

Ei erikoistunutta palve-

lujen kehittämisen hen-

kilökuntaa 

Suunnittelutyön vastuu Tuotesuunnitteluosasto Linjassa toimiva henki-

lökunta 

Projektisuunnitelmat Usein selkeät Usein epämääräiset 

Asiakkaiden osallista-

minen 

Usein Harvoin 

Kustannusten määrit-

tely 

Usein huolellisesti doku-

mentoitu 

Usein epämääräisesti do-

kumentoitu 

Markkinatutkimusten 

käyttö 

Usein laajaa Usein vähäistä 

Takuut Usein käytössä Harvoin käytössä 

Tuotantoprosessi Selkeästi määritelty Usein heikosti määritelty 

Lopputulos Fyysinen konkreettinen 

koeteltavissa oleva tuote 

Abstrakti tarjous, jota ei 

voi etukäteen koetella 
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5 ASIAKASLÄHTÖINEN TUOTEKEHITYS 

 

Tuotekehitys voi perustua karkeasti jakaen joko suunnittelija- tai asiakaslähtöisyyteen. 

Suunnittelijalähtöinen tuotekehitys perustuu teknologian työntöön asiakkaan suuntaan ja 

saattaa toisinaan osua oikeaan eli vastata asiakkaan todellisia tarpeita.  Tämän tuotekehitys-

menetelmän riskinä on kuitenkin se, että lähdetään kehittämään suunnittelijan toimesta asi-

akkaille sellaista tuotetta tai palvelua, joka on kehittäjänsä mielestä kylläkin erinomainen, 

mutta josta ei ole suurta hyötyä asiakkaiden silmissä. Parempaan lopputulokseen päästään, 

kun selvitetään ensin perusteellisesti asiakastarpeet ja muodostetaan kuva asiakkaan tär-

keimmistä tarpeista joihin tuotteen tai palvelun tulisi vastata. Tällainen asiakaslähtöinen 

tuotteistaminen, jossa asiakas osallistuu tuotekehitysprosessiin, perustuu siis markkinoiden 

vetoon eikä suunnittelijan omiin ideoihin asiakkaan tarpeista. (Kärkkäinen et al. 2000, 6) 

Kuvassa 9 havainnollistetaan suunnittelija- ja asiakaslähtöisen tuotekehityksen eroavaisuuk-

sia. 

 

Kuva 9. Suunnittelija- ja asiakaslähtöisyyden erot. (Kärkkäinen et al. 2000, 6) 

 

Asiakkaan osallistuminen tuotekehitysprosessiin tarkoittaa, että asiakkaalla on vaikutusta 

saamaansa palveluun, jolloin hänestä tulee palvelun kanssatuottaja ja osallistuu näin siis 

myös itse saamansa arvon luomiseen. Varsinkin asiantuntijapalvelut vaativat asiakkaan ak-

tiivista osallistumista tuotekehitysprosessiin, jotta palvelulla on mahdollisuuksia onnistua 

asiakkaan silmissä. Onnistunut lopputulos on siis hyvän yhteistyön tulos. (Grönroos 2015, 
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229).  Sipilä (1996, 30–31) nimittääkin edellä mainittua asiakkaan ja tuottajan yhteistyötä 

yhteistuotannoksi. Ihmis- ja käyttäjäkeskeisten suunnittelutapojen kautta on myös mahdol-

lista hankkia kilpailuetua, sillä menestyäkseen markkinoilla tuotteen tai palvelun on vastat-

tava käyttäjän odotuksiin ja tarpeisiin, mutta myös sovittava osaksi asiakkaan jo olemassa 

olevia arkirutiineja ja -käytäntöjä (Nyström & Leminen 2011, 63–64). Osa suunnittelijoista 

on kuitenkin vahvasti sitä mieltä, että asiakasta ei tulisi päästää lähellekään tuotekehitystii-

miä, koska he eivät osaa kertoa yritykselle tarkkaan mitä he haluavat tuotteelta tai palvelulta. 

Yleensä ongelmana ei kuitenkaan ole asiakkaan kykenemättömyys ilmaista tarpeitaan tuot-

teen kehittäjälle, vaan ongelmat johtuvat siitä, että asiakkailta ei ole osattu kysyä oikeita 

kysymyksiä tai heiltä on kysytty sellaista, johon he eivät ole valmiita vastaamaan. (Hietikko 

2015, 61) 

 

5.1 Asiakastarpeiden kartoitus 

 

Yritys tietää yleensä osan asiakaskuntansa tarpeista, muttei läheskään kaikkea. Tunnettujen 

tarpeiden lisäksi asiakkaalla voi olla tarpeita, jotka tiedostetaan asiakkaan toimesta, mutta 

jotka eivät ole kuitenkaan kantautuneet toimittajan tietoon asti. Tämän lisäksi on olemassa 

piileviä tarpeita, joiden olemassaoloa edes asiakas itse ei jostain syystä ole tunnistanut sekä 

tarpeita, jotka ilmenevät vasta tulevaisuudessa. (Kärkkäinen et al. 2000, 8) Asiakastarpeiden 

kartoitusta voidaan suorittaa kvalitatiivisena tai kvantitatiivisena tutkimuksena. Kvalitatiivi-

nen kartoitus tarjoaa ideoita ja syvällistä ymmärrystä ongelmista, kun taas kvantitatiivisen 

kartoituksen hyötyjä ovat mahdollisuus numeerisen analyysin tekoon ja poikkeamien hyvä 

sietokyky. Kvalitatiivisia menetelmiä hyödynnetään usein asiakastarpeiden tunnistamisessa. 

(Majava 2014, 38) Asiakkaan tarpeiden ja toiveiden määrittely mahdollisimman aikaisessa 

palvelun kehitysprosessin vaiheessa edesauttaa uuden palvelun suunnittelijoita varmista-

maan sen sopivuuden asiakkaiden tarpeisiin. (Kinnunen 2004, 42) Asiakastarpeiden kartoit-

taminen on siis prosessi, joka pyrkii varmistamaan, että asiakkaan tarpeet ohjaavat tuoteke-

hitystoimintaa sen kaikissa vaiheissa. Asiakastarvekartoituksessa asiakkaan tarpeita ja kil-

pailutilannetta koskevaa tietoa kerätään ja analysoidaan niin, että kehitettävälle tuotteelle 

voidaan asettaa selkeät tavoitteet. (Kärkkäinen et al. 2000, 16) Asiakastarvekartoituksella on 

yleensä tarkoitettu markkinatutkimusprosessia, jotka toteutetaan haastattelujen, kyselytutki-

muksien tai kohderyhmähaastattelujen toimesta. Kaikissa näissä menetelmissä on kuitenkin 
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myös omat rajoitteensa. Haastattelu- ja joukkokyselytutkimuksissa korostuu kartoittajan 

kyky kehittää sellaisia kysymyksiä, joiden avulla saadaan asiakastarpeet esille. Yrityksissä 

ei kuitenkaan yleensä kiinnitetä tähän asiaan tarpeeksi huomiota, kun markkinatutkimuspro-

sessia toteutetaan asiakkaiden suuntaan. Joukkokyselyiden suurena heikkoutena voidaan pi-

tää sen heikkoa vastausprosenttia, jolloin ei saada tarkkaa ja oikeellista tietoa asiakastar-

peista. Jos taas haastatteluissa pyritään saada asiakas kertomaan ovatko tietyt ominaisuudet 

tarpeellisia, saatetaan vastaaja johdatella ajattelemaan pelkästään jo olemassa olevia tuote-

ominaisuuksia (Goffin et al. 2012, 45–46) 

Ulrich ja Eppinger (2008, 54) mukaan asiakastarvekartoituksen onnistuminen vaatii, että 

yritys ymmärtää asiakkaan tarpeet ja osaa välittää ymmärrystä tehokkaasti tuotekehitysryh-

män tietoon. Yrityksen tulee: 

• Varmistaa, että tuote vastaa asiakkaan tarpeita 

• Varmistaa että kriittiset asiakastarpeet eivät jää huomioimatta 

• Tunnistaa piileviä, tiedostamattomia ja tiedostettuja sekä täsmällisiä asiakastarpeita 

• Tarjota edellytykset ja lähtökohdat tuotteen ja sen ominaisuuksien määrittämiseksi 

tarpeisiin perustuen 

• Muodostaa tuotekehitysryhmissä yhtenäinen käsitys ja ymmärrys asiakastarpeista 

• Varmistaa, että tiedot asiakastarpeista on dokumentoitu tuotekehitysprosessia varten 
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5.2 Piilevät asiakastarpeet  

 

Asiakastyytyväisyyden näkökulmasta piilevät asiakastarpeet saattavat olla tiedostettuja asia-

kastarpeita tärkeämpiä. Piileviksi asiakastarpeiksi määritellään tarpeet, jotka asiakkaat tun-

nistavat tärkeinä lopputuotteessa, mutta jota eivät etukäteen kykene sanomaan tai kuvaile-

maan tuotteen tai palvelun kehittäjälle. (Ulrich & Eppinger 2008, 68) Piilevät asiakastarpeet 

voidaan myös määritellä asioina ja ongelmina, joita asiakaskunta kohtaa, mutta joita he eivät 

ole tietoisesti tajunneet (Goffin et al. 2010, 8).  Piilevien asiakastarpeiden tunnistamiseen 

liittyy monia haasteita ja ongelmia. Tunnistamisen suurimpana ongelma pidetään sitä, että 

asiakas ei itse osaa tunnistaa mieltymyksiään. Suorien kysymysten kautta on vaikeaa saada 

selville piileviä asiakastarpeita, koska asiakas ei välttämättä tietoisesti ajattele piileviä tar-

peitaan, vaan kiinnittää sen sijaan usein huomionsa pelkästään tuotteen tai palvelun suori-

tuskykyyn liittyviin ominaisuuksiin. Piilevien asiakastarpeiden tunnistaminen mahdollistaa 

sellaisten tuotteiden tarjoamisen asiakkaalle, joiden ominaisuudet ilahduttavat positiivisesti 

ja tarjoavat ominaisuuksia, joita he eivät olisi itse kyennee edes kuvittelemaan tuotteelta 

etukäteen. (Baxter et al. 2014, 35–36) Piilevien asiakastarpeiden tunnistaminen on erityisen 

vaikeaa palveluympäristössä sen aineettoman luonteen takia (Goffin et al. 2012, 45). Maja-

van (2014, 38–39) mukaan oikeiden asiakastarpeiden ymmärtäminen vaatii ymmärrystä asi-

akkaan oikeista ongelmista. 

Apilon et al. (2007, 136) mukaan piileviä asiakastarpeita voidaan pyrkiä tunnistamaan hyö-

dyntämällä ongelmalähtöistä tunnistustapaa. Tämän tunnistavan etuna on se, että vaikka 

asiakas ei osaisi kuvailla tuotetta tai ratkaisua, hän kuitenkin yleensä pystyy autettuna tun-

nistamaan esiintyvän ongelman, joka tulisi kyetä ratkaisemaan. Ongelmalähtöisen lähesty-

mistavan riskinä on kuitenkin se, että se ei välttämättä sovellu parhaiten täysin uusien tuote-

ryhmien kehittelyyn (Ulrich & Eppinger 2008, 55–56). Myös Goffin et al. (2010, 8–9) hyö-

dyntävät ongelmakeskeistä lähestymistapaa piilevien tarpeiden tarkastelussa. Tässä mallissa 

markkinatutkimuksen avulla löydetyt tarpeet nähdään ongelmina, jotka vaativat sopivia rat-

kaisuja. Nämä ongelmat esitetään sitten tuotekehitystiimille, joka ryhtyy kehittämään ratkai-

suja, jotka perustuvat teknologian, tieteen, markkinoinnin tai muiden keinojen hyödyntämi-

seen. (Goffin et al. 2010, 8–9) Ongelmaratkaisu-tunnistustavan rinnalla on lähdetty kasva-

vissa määrin tekemään käyttäjä- ja käytettävyystutkimusta, jossa asiakkaan käyttöympäris-

tön ja prosessien ymmärtämisellä haetaan ratkaisut heidän piileviin tarpeisiin. Tällaista 
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käyttöympäristön tutkimisia on omassa tuotekehitystoiminnassaan hyödyntänyt esimerkiksi 

Kone Oyj, kun se pyrkii kehittämään hissinsä parhaiten eri toimintaympäristöihin sopiviksi. 

Monissa yrityksissä muotoilijat yrittävät ymmärtää tuotteen käyttäjän tarpeita minkä seu-

rauksena teknisten tuotteiden suunnittelussa on alettu kiinnittää yhä enemmän huomiota itse 

käyttäjään ja tuoteratkaisun käytettävyyteen. (Apilo et al. 2007, 136–137)  

 

5.3 Asiakasnäkökulman merkitys 

 

Yritykset omaavat erilaisia näkökulmia liiketoimintansa tarkasteluun ja ne voivat olla tuo-

teorientoituneita tai asiakasorientoituneita omassa toiminnassaan. Asiakasorientoituneet yri-

tykset pyrkivät tunnistamaan asiakkaansa tarpeet sekä luomaan omat tuoteratkaisunsa ja pal-

velunsa sellaisiksi, että ne vastaisivat näitä tarpeita. Asiakasorientoituneissa yrityksissä pai-

notetaan asiakasnäkökulman merkitystä menestyksen kulmakivenä. Asiakasnäkökulman 

avulla yritys pyrkii asettumaan asiakkaansa saappaisiin ja tarkastelemaan omaa toimintaan 

siitä näkökulmasta, mitä asiakas yritykseltä haluaa.  Asiakasnäkökulman omaksuminen 

edellyttää yritykseltä uudenlaista ajattelutapaa ja haastaa organisaatioiden ja prosessien va-

kiintuneet toimintamallit. (Selin & Selin 2005, 14–15) Yritysten ei ole helppoa päästä eroon 

tuotepainotteisesta ajattelusta ja siirtyä kohti asiakaslähtöistä ajattelua. Yritykset tuntevat 

kyllä tuotteensa ja palvelunsa läpikotoisin, mutta eivät välttämättä kykene määrittelemään 

niiden tuomaa lisäarvoa asiakkaalle riittävän selkeästi. Asiakasnäkökulmassa ja asiakasläh-

töisessä ajattelussa painotetaan arvontuotannon merkitystä eli mitä lisäarvoa yrityksen tuote- 

ja palvelukokonaisuus asiakkaalle tuottaa. Tuotetta tai palvelua pyritään tarkastelemaan 

myös laajempana kokonaisuutena kaikkine asiakaskohtaamisineen. Tämän lisäksi asiak-

kuutta pyritään jatkuvasti kehittämään ja asiakkaalle tarjoamaan lisää arvoa tuottavia mah-

dollisuuksia ja näin sitouttaa asiakas käyttämään yrityksen tuotteita ja palveluita. Asiakasnä-

kökulma luo siis uudenlaisia mahdollisuuksia tuottaa lisäarvoa asiakkaalle ja tarjoaa tuote-

kokonaisuuksia asiakkaan tarpeisiin. Asiakasnäkökulma uhkaa jäädä syrjään, mikäli yritys 

tarkastelee vain tuotteen kannattavuutta. Kannattamaton tuote on yleensä kannattamaton, 

koska sitä ei ole riittävissä määrin sovitettu asiakkaan tarpeisiin eikä se ole tuottanut asiak-

kaalle tarpeeksi lisäarvoa. (Selin & Selin 2005, 19–21) Taulukossa 2 esitetään Philip Kotle-

rin malli, jota yritys voi hyödyntää asiakasnäkökulmaan siirtymisessä. 
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Taulukko 2. Asiakasnäkökulmaan siirtyminen Kotlerin mallissa (Selin & Selin 2005, 22) 

5P:stä 5C:hen     

Tuote (Product) → Lisäarvo (Customer Value) 

Hinta (Price) → Kustannus (Cost to Customer) 

Jakelu (Place) → Mukavuus (Convenience) 

Viestintä (Promotion) → Kommunikointi (Communication) 

Henkilöstö (Personal) → Kumppanuus (Customer Interfacing) 

 

Taulukossa 2 tarkastellaan miten yrityksen näkökulmasta tulisi siirtyä hallitusti kohti asiak-

kaan näkökulmaa viidessä eri osa-alueessa. Kotler nimittää tätä siirtymää siirtymisellä vii-

destä P:stä kohti viittä C:tä. Ensinnäkin yrityksen tulee tarkastella tuotetta ei niinkään sen 

ominaisuuksien kautta, vaan ennemminkin mitä lisäarvoa kyseinen tuote tuottaa asiakkaalle. 

Hintaa puolestaan tulee tarkastella siitä näkökulmasta, mitä asiakas tällä kustannuspanos-

tuksellaan saa oikeasti käyttöönsä? Jakelua tulee puolestaan tarkastella asiakkaan mukavuu-

den kannalta, eli miten käytännössä tehdään tarjontakokonaisuuden saatavuus asiakkaalle 

mahdollisimman helpoksi. Viestinnän osalta kommunikointi yrityksen ja asiakkaan välillä 

tulisi olla luonteeltaan dialogimaista, jolloin asiakkaan rooli kommunikoinnissa korostuu ja 

näin asiakkaalla on paremmat mahdollisuudet vaikuttaa asioihin. Myös yritykselle avautuu 

tällöin paremmat mahdollisuudet syvempään asiakastuntemukseen ja asiakastarpeiden ym-

märtämiseen. Yrityksissä tulee puolestaan olla asiakkuuspäälliköt, jotka toimivat tiiviissä 

vuorovaikutuksessa oman vastuualueensa asiakkaiden kanssa. (Selin & Selin 2005, 23) 
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6 TUTKIMUSMENETELMÄN KUVAUS 

 

Tämä kappale esittää tutkimuksen toteutuksen menetelmät ja sen yksityiskohtaisemman vai-

heistuksen. Tämän tutkimuksen päätavoitteena on toteuttaa Kontram Oy:n tuotekehityspro-

jektin ensimmäinen vaihe, jossa selvitetään, mikä on kunnossapito-organisaatioiden digita-

lisaation nykytila sekä mihin asiakkaiden kunnossapidon tarpeisiin tulevien digitaalisten pal-

veluiden tulisi vastata. Tätä tutkimuksen päätavoitetta ajatellen aikaisempiin lukuihin on ke-

rätty tutkimustietoa digitalisaation, teollisen IoT:n, palveluiden tuotteistamisen ja asiakas-

lähtöisen tuotekehityksen ominaispiirteiden osalta.  Tutkimuksen käytännön osio toteutettiin 

sähköisellä kyselylomakkeella ja kohdistettiin Kontram Oy:n asiakaskunnan kunnossapito-

organisaatioille. Kyselylomakkeen avulla saadaan arvokasta tietoa asiakaskunnan kunnos-

sapidon nykytilasta muuan muassa mittausten, raportoinnin ja laitteiden seurannan ja datan 

analysoinnin osalta. Edellä mainittua tietoa käytetään hyväksi tuotekehitysprojektin seuraa-

vassa vaiheessa, jossa pyritään kehittämään asiakkaille sellaisia digitaalisia palveluita, jotka 

vastaisivat heidän esiin tuomiin ongelmiin, puutteisiin ja tarpeisiin. 

 

6.1 Tutkimusmenetelmän valinta ja perustelut 

 

Tämän diplomityön empiirinen osa suoritettiin kvantitatiivisena eli määrällisenä tutkimuk-

sena. Määrällistä tutkimusta voidaan nimittää myös tilastolliseksi tutkimukseksi, jossa sel-

vitetään lukumääriin ja prosenttiosuuksiin liittyviä kysymyksiä. Määrällisen tutkimuksen 

käyttäminen edellyttää riittävän suurta ja edustavaa otosta ja aineiston keruu tapahtuu hyö-

dyntämällä standardoituja tutkimuslomakkeita valmiine vastausvaihtoehtoineen. Määrälli-

sen tutkimusmenetelmän avulla saadaan yleensä selville olemassa oleva tilanne, mutta toi-

saalta ei kyetä riittävän tarkasti selvittämään asioiden syitä. (Heikkilä 2014, 15) Määrällinen 

tutkimustapa soveltuu hyvin käytettäväksi tässä diplomityössä, sillä tarkoituksena on kar-

toittaa laajasti Kontram Oy:n nykyisen asiakaskunnan teollisen kunnossapidon nykytilaa ja 

selvittää millaisille digitaalisille palveluille vastausten perusteella nähdään potentiaalia.  

Vilkan (2015, 61) mukaan määrällisen tutkimusmenetelmän osalta voidaan tutkimusaineis-

ton keräämiseen valita käytettäväksi kyselylomake, systemaattinen havainnointi tai valmii-

den rekisterien ja tilastojen käyttö. Kyselylomake on useimmiten määrällisessä 
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tutkimusmenetelmässä käytetty aineiston keräystapa ja siitä voidaan käyttää eri nimityksiä 

riippuen siitä, miten kysely toteutetaan. Kyselylomaketutkimuksessa vastaaja lukee itse kir-

jallisesti esitetyn kysymyksen ja vastaa myös siihen kirjallisesti. Kyselylomaketutkimus so-

veltuu käytettäväksi tilanteissa, joissa on tarvetta kerätä tietoa hyvin laajalta ja hajallaan ole-

valta joukolta ihmisiä. Kyselylomakkeen haittana on vastaavasti se, että vastausprosentti 

saattaa jäädä alhaiseksi. (Vilkka 2015, 61) Kyselylomaketutkimuksen valitseminen aineiston 

keräystavaksi on perusteltua tässä diplomityössä, koska tavoitteena on selvittää mihin asiak-

kaiden tarpeisiin tulevien digitaalisten palveluiden tulisi vastata. Kontram Oy:n digitaalisten 

palveluiden potentiaalinen asiakaskunta käsittää laajasti eri teollisuuden toimialoja metsäte-

ollisuudesta aina energia- ja prosessiteollisuuteen. Edellä mainitun johdosta kyselylomak-

keen avulla voidaan kerätä aineistoa lukuisten eri toimialojen osalta yhdellä kertaa mikä en-

tisestään painottaa kyselylomaketutkimuksen käyttämistä tässä työssä aineiston keräysta-

pana.   

 

6.2 Kyselylomakkeen laatiminen 

 

Vilppaan (2018, 4) mukaan määrällisen aineiston kyselylomakkeessa hyödynnetään pääasi-

assa suljettuja kysymyksiä, joihin vastataan strukturoidun, annetun asteikon mukaisesti. 

Heikkilän (2014, 49) mukaan suljetut kysymykset omaavat valmiit vastausvaihtoehdot, 

joista vastaaja raksittaa tai ympyröi jonkun vaihtoehdon. Tällaisia kysymyksiä nimitetään 

myös strukturoiduiksi kysymyksiksi ja ne ovat tarkoituksenmukaisia silloin, kun rajatut vas-

tausvaihtoehdot tiedetään etukäteen ja kun niitä on rajoitetusti. Suljetuissa kysymyksissä ei 

saa olla liian montaa vastausvaihtoehtoa ja kaikille vastaajille tulee löytyä sopiva vaihtoehto. 

Suljettujen kysymysten etuja ovat vastaamisen nopeus ja tulosten tilastollisen käsittelyn 

helppous. Suljettujen kysymysten heikkouksiin puolestaan lukeutuu se, että vastaukset saa-

tetaan antaa harkitsematta ja vaihtoehto ”en osaa sanoa” houkuttelee vastaajia. Lisäksi vaih-

toehdot ja niiden esittämisjärjestys voivat johdatella vastaajaa.  Kyselylomakkeeseen voi-

daan varata tilaa myös sekamuotoisille kysymyksille, jolloin osa vastausvaihtoehdoista on 

annettuja ja osa (yleensä yksi) on avoin. Sekamuotoisia kysymyksiä voidaan hyödyntää sil-

loin, kun on epävarmaa, onko kaikki vastausvaihtoehdot keksitty kysymykselle (Heikkilä 

2014, 49–50) 
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Kyselylomakkeeseen voidaan varata tilaa myös niin sanotuille avoimille kysymyksille.  Nii-

den avulla voidaan saada vastauksia, jotka tuovat uusia näkökantoja tai varteenotettavia pa-

rannusehdotuksia. Avoimille kysymyksille on tyypillistä, että ne on helppoja laatia, mutta 

työläitä käsitellä ja ne saattavat myös houkutella vastaamatta jättämiseen. Avoimet kysy-

mykset kannattaa sijoittaa yleensä lomakkeen loppuun ja vastauksille on annettava tarpeeksi 

tilaa. (Heikkilä 2014, 47–48)  

Heikkilän (2014, 45–46) mukaan kyselylomakkeen laatiminen alkaa tutkimuksen tavoitteen 

määrityksellä eli tutkijan tulee tietää, mihin kysymyksiin hän etsii vastauksia. Lisäksi tutki-

jan on mietittävä miten varmistetaan se, että tutkittava asia saadaan selvitettyä tutkimuslo-

makkeen kysymysten avulla. Tutkimuslomakkeen laatimiseen sisältyy Heikkilän (2014, 46) 

mukaan seuraavat vaiheet: 

• Tutkittavien asioiden nimeäminen 

• Lomakkeen rakenteen suunnittelu 

• Kysymysten muotoilu 

• Lomakkeen testaus 

• Lomakkeen rakenteen ja kysymysten korjaaminen 

• Lopullinen lomake  

Hyvän tutkimuslomakkeen tunnusmerkkejä ovat Heikkilän (2014, 47) mukaan muun muassa 

seuraavat asiat: 

• Lomake on selkeä, siisti ja houkuttelevan näköinen 

• Teksti ja varsinaiset kysymykset on hyvin aseteltu (ei saa ahtaa liian täyteen) 

• Vastausohjeet ovat selkeät ja yksiselitteiset 

• Kysytään vain yhtä asiaa kerrallaan 

• Kysymykset etenevät loogisesti ja on numeroitu juoksevasti 

• Kysymykset on ryhmitelty samaa aihetta koskeviksi kokonaisuuksiksi  

• Alussa on helppoja kysymyksiä 

• Lomake ei ole liian pitkä (kysymysten tarpeellisuutta harkittava) 

• Lomake saa vastaajan tuntemaan vastaamisen tärkeäksi 

• Lomake on esitestattu  

• Se on helppo syöttää ja käsitellä tilasto-ohjelmalla. 
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Kyselylomakkeen laajuuteen ja ulkoasuun on kiinnitettävä huomiota. Borg (2021) toteaa, 

että ylipitkä kysely karkottaa vastaajia vastaamasta ja internet-kyselyissä keskimääräisen 

vastausajan ei tulisi olla 15–20 minuuttia pidempiä. Borg jatkaa, että kyselylomakkeen saate 

ja lomakkeen yleisilme ovat tärkeitä, sillä vastaamispäätökset perustuvat usein ensivaikutel-

maan vastaanotetusta materiaalista. Lomaketutkimuksissa tulee pyrkiä tutkimusongelman 

osalta kattavaan ja samalla yksinkertaiseen sekä helppotajuiseen kysymyksen asetteluun. 

Yksinkertainen, tarkoituksenmukainen ja täsmällinen kieli on oleellista kysymysten laadin-

nassa, minkä lisäksi hyvän kysymyksen tulee olla kohtuumittainen. (Borg 2021) 

Vilkka (2015, 50) toteaa, että määrällinen tutkimus edellyttää havaintojen mittaamista ja se 

suoritetaan hyödyntämällä erilaisia asenne- ja mitta-asteikkoja. Aineiston keräämisen suun-

nitteluvaiheessa on päätettävä mitä asteikkoa tutkimuksessa tullaan hyödyntämään ja mitta-

asteikko puolestaan valitaan sen perusteella mitä mitataan ja millä tarkkuudella halutaan mi-

tata. Asenneasteikon avulla mitataan henkilön kokemukseen perustuvaa mielipidettä tai 

asennetta. Asenneasteikkoa hyödynnetään esimerkiksi liike-elämässä, kun yrityksen palve-

luita pyritään kehittämään asiakaslähtöisesti. Asenneasteikkoja ovat Likertin asteikko ja Os-

goodin-asteikko. Likertin asteikkoa käytetään usein mielipideväittämissä ja sen perusideana 

on, että asteikon keskikohdasta lähtien toiseen suuntaan samanmielisyys kasvaa ja toiseen 

samanmielisyys vähenee. Likertin asteikko voi olla esimerkiksi 4-, 5-, 7- tai 9-portainen. 

Osgoodin asteikko puolestaan on tyypillinen liike-elämän määrällisissä tutkimuksissa ja sitä 

hyödynnetään muun muassa tuote- ja yrityskuvatutkimuksissa. Osgoodin asteikon ideana 

on, että ääripäihin sijoittuvat vastakkaiset adjektiivit ja sen arvot esitetään yleensä 5- tai 7-

portaisella asteikolla. Mitta-asteikot ovat mittaustasoja, joita hyödynnetään erittelemään 

muuttujien ilmaisemia asioita. Mitta-asteikkoja ovat laatuero-, järjestys-, välimatka- ja suh-

delukuasteikko. Laatueroasteikolla esitetään numeraalisesti asioiden samanlaisuutta ja eri-

laisuutta ja sen avulla voidaan mitata havaintoyksikön laadullisia ominaisuuksia, jotka ovat 

jaettavissa ryhmiin tai luokkiin. Järjestysasteikko soveltuu samanlaisuuden ja erilaisuuden 

lisäksi esittämään numeraalisesti myös luokkien järjestystä. Sillä voidaan mitata esimerkiksi 

asiakaspalvelun- markkinointitutkimuksessa asiakkaiden asenteita ja mielipiteitä. Väli-

matka-asteikko ilmaisee havaintojen etäisyyttä toisistaan ja asteikon etäisyys on täsmälleen 

saman verran jokaisen havainnon välillä. Välimatka-asteikolla mitattavia asioita ovat muun 

muassa todistuksen keskiarvo, syntymävuosi, pituus ja paino. Suhdelukuasteikolla mitataan 

samoja asioita kuin välimatka-asteikolla ja sen avulla voidaan mitata esimerkiksi ikää, mat-

kaa, aikaa ja tuloja. (Vilkka 2015, 45–50) 
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6.3 Internet-pohjaisen kyselylomakkeen luominen asiakaskunnalle 

 

Edellisessä kappaleessa todettiin, että kyselylomakkeen luominen alkaa aina tutkimuksen 

tavoitteen määrityksellä eli tutkijan tulee tietää, mihin kysymyksiin hän etsii vastauksia. Alla 

on esitetty tutkimuksen pääkysymykset, joihin halutaan saada vastauksia kyselylomakkeen 

kautta.  

1. Mikä on kunnossapito-organisaatioiden digitaalisen ympäristön nykytila? 

2. Millaisille digitaalisille kunnossapidon palveluille on tarvetta vastausten perusteella? 

Kyselylomakkeen tavoitteena on ensinnäkin tuottaa Kontramin digitaalisten palveluiden ke-

hittäjille tietoa siitä, missä määrin asiakaskunnan kunnossapito-organisaatiot tällä hetkellä 

jo hyödyntävät digitaalisia ratkaisuja esimerkiksi datan keruussa, sen tallennuksessa ja ana-

lysoinnissa sekä raportoinnissa osana jokapäiväistä toimintaa. Tätä kautta saadaan aikaiseksi 

kokonaiskuva siitä, missä määrin digitaaliset ratkaisut ovat jo tuttuja asiakaskunnalle ja onko 

digitalisaation taso miten kattava. Kyselylomakkeen toinen tavoite on hahmottaa sitä millai-

siin asiakkaiden tarpeisiin ja ongelmiin Kontramin digitaalisten palveluiden tulee vastata ja 

tarjota ratkaisut.  Kyselylomakkeen kohderyhmäksi valittiin Kontramin loppuasiakkaat ja 

heidän kunnossapidon organisaationsa. Kyselyraportilla haluttiin tavoittaa etenkin metsäte-

ollisuuden, voimalaitospuolen, konepajojen sekä biojätepuolen asiakaskuntaa. Kyselylo-

makkeeseen haluttiin vastauksia kunnossapito-organisaatioista, niin suorittavan tason am-

mattilaisilta kuten asentajilta, kuin myös asiantuntijoilta kuten huollon esimiehiltä, kunnos-

sapidon suunnittelijoilta ja kehityshankkeista vastaavilta. Tämän avulla olisi mahdollista tar-

kastella onko suorittavan tason ja asiantuntijatason henkilöillä eriävät vaiko samankaltaiset 

näkemykset kunnossapidon mahdollisista haasteista ja siitä millaisia asioita tulee kehittää 

nykyisestä. Kontramin ERP-järjestelmästä ja markkinointikirjeen asiakaskunnasta etsittiin 

sopivat kontaktihenkilöt, joille kyselylomake lähetettiin. 

 

Lomakkeen rakenteen suunnittelu 

Kyselylomakkeen rakenne tuli suunnitella huolella niin kysymysten määrän kuin niiden si-

sällönkin osalta. Kyselytutkimuksen kysymystyypeiksi päädyttiin valitsemaan niin moniva-

lintakysymyksiä, asteikkoihin perustuvia kysymystyyppejä kuin myös avoimia kysymyksiä. 

Vastaajien osalta tuli saada selville mikä on vastaajan toimiala, rooli organisaatiossa ja mitä 
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yritystä hän edustaa, jotta olisi mahdollista olla jälkikäteen yhteydessä vastaajiin mahdollis-

ten lisäkysymysten osalta sekä suorittaa ryhmäkohtaista tarkastelua. Kyselytutkimus halut-

tiin pitää kysymysten määrän osalta sellaisena, ettei se karkota vastaajia vastaamasta ja ky-

symysten asettelussa ja sanallisessa muotoilussa tavoitteena oli esittää selkeitä ja helposti 

ymmärrettäviä kysymyksiä, jotka eivät jättäisi tulkinnan varaa vastaajalle tai johdattelisi 

vastaamaan tietyllä tavalla. Kyselylomake testautettiin sekä Kontramin sisällä, että muuta-

malla asiakkaalla, jotta saatiin tarvittavaa palautetta sen hyödyllisyydestä ja sopivuudesta. 

Kyselylomakkeesta saatiin palautetta myös työn ohjaajilta niin yliopiston kuin työn teettä-

jänkin toimesta ja sitä paranneltiin saadun palautteen perusteella. Erityisesti kysymysten sa-

nalliseen muotoiluun tuli muutoksia annetun palautteen perusteella ja lisäksi kysymysten 

lopullista määrää karsittiin lyhyemmäksi, jotta vastaaminen ei veisi liian paljon aikaa.  

Lopullinen kyselylomake löytyy liitteestä 1 ja seuraavaksi käydään lyhyesti läpi kysymysten 

aihealueet ja miksi ne lopulliseen versioon halutaan sisällyttää lisätiedon saamiseksi. Kysy-

mykset 1–2 keräävät vastaajan perustiedot (tehtävänimike, toimiala) talteen myöhempää ryh-

mäkohtaista tarkastelua varten. Kysymyksessä 3 selvitetään mihin vastaaja työaikaansa eni-

ten kuluttaa ja näin selvittää mahdollista painopistettä kunnossapidosta joihin digitaalisten 

palveluiden tulee kohdistua. Kysymyksessä 4 selvitetään missä määrin ennakoivaan kunnos-

sapitoon panostetaan, koska monet digitaaliset kunnossapidon palvelut, joita Kontram voi 

Oversight™-alustan kautta tarjota liittyvät ennakoivan kunnossapidon teemoihin. Kysymyk-

sissä 5–6 selvitetään tekevätkö vastaajat paljon toistuvia työtehtäviä ja jos tekevät, niin mikä 

työtehtävä erityisesti toistoa aiheuttaa. Tämän tarkastelu on oleellista, sillä digitaalisten pal-

veluiden eräs potentiaalisimmista käyttöalueista on juuri automatisoida rutiininomaisia työ-

tehtäviä, jotta ammattilaisilla jäisi enemmän aikaa käsitellä vaikeampia työvaiheita. Kysy-

mykset 7–8 käsittelevät laitteiden manuaalien ja ohjeistuksien saatavuutta ja kyetäänkö nii-

den avulla ratkaisemaan käsillä olevia laiteongelmia. Nämä kysymykset yrittävät selvittää 

sitä onko manuaalien ja ohjeiden tarjoaminen digitaalisesti asiakkaille järkevää. Kysymykset 

9–11 selvittävät kerätäänkö kunnossapidon tarpeisiin riittävästi mittausdataa ja laitediagnos-

tiikkaa sekä sitä pidetäänkö mittausdataa luotettavana ja helposti kerättävänä. Kysymys 12 

selvittää missä määrin datan analysointi tapahtuu automaattisesti vai edellyttääkö analysointi 

edelleen ihmisen työtä. Edellä mainittujen kysymysten avulla pyritään kartoittamaan sitä 

onko asiakkaille tarpeellista tarjota digitaalisia mittauspalveluita, joiden avulla laitadatan 

kerääminen ja analysointi olisi nopeaa ja vaivatonta.  Kysymykset 13–14 käsittelevät laite-

diagnostiikan reaaliaikaista keräämistä ja sitä voiko kunnossapito analysoida kerättyä 
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laitediagnostiikkaa jälkikäteen. Tässä halutaan saada yleiskuva laitediagnostiikan hyödyntä-

misestä vastaajien osalta ja olisiko sellaiselle digitaaliselle palvelulle tarvetta, joka kerää 

diagnostiikan talteen ja mahdollistaa sen tarkemman analysoinnin joko reaaliajassa tai jälki-

käteisesti. Kysymykset 15–17 liittyvät varaosiin, niiden varastointiin ja saatavuuteen. Over-

sight™-alustan kautta voidaan optimoida kulutus- ja varaosatoimituksia ja näin vähentää 

asiakkaiden sitoutuneen pääoman tarvetta mikäli varaosat toimitettaisiin osana palvelua. Ky-

symykset 18–20 liittyvät raportoinnin nykytilaan ja kysymysten avulla selvitetään, mikä on 

raportoinnin nykytila ja onko se jo täysin automatisoitua vai vieläkö raporttien tekeminen on 

manuaalista työtä. Kysymykset 21–23 selvittävät mitkä tekijät aiheuttavat harmia asiakkai-

den päivittäisessä työssä ja näin löytää mahdollisia ”polttavia ongelmia” joiden poistami-

sesta asiakkaat yleensä ovat kiinnostuneita maksamaan palveluiden muodossa.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



54 

 

7 KYSELYTUTKIMUKSEN TULOKSET 

 

Tämä kappale esittelee kyselytutkimuksen tulokset. Aineistonkeruussa hyödynnettiin puo-

listrukturoitua internet-pohjaista kysymyslomaketta (Liite 1), joka sisälsi määrällisiä kysy-

myksiä valmiine vastausvaihtoehtoineen, että myös joitakin laadullisia, avoimia kysymyk-

siä. Kyselylomake koostui kaikkiaan 23 eri kysymyksestä ja ne oli jaettu eri teemoihin, jotka 

on tarkemmin eritelty ja käyty läpi alla olevissa kappaleissa 7.1–7.7. Kyselytutkimuksen 

tulokset analysoitiin kvantitatiivisin ja kvalitatiivisin menetelmin. Kyselylomake lähetettiin 

374 vastaanottajalle, joista kyselyyn vastasi 12, joten vastausprosentti oli n. 3,2 %. Kysely-

lomakkeen teko, lähettäminen ja vastausten analysointi tapahtui Google Forms- lomaketyö-

kalua hyödyntämällä. 

 

7.1 Vastaajien tausta 

 

Kysymyslomakkeen kysymykset 1–2 keräsivät talteen vastaajien perustiedot. Tarkoituksena 

oli selvittää onko vastauksista havaittavissa toimiala- tai työtehtäväkohtaisia eroja ja mistä 

mahdollisesti eroavaisuudet johtuvat. Vastaajien perustietojen keruulla mahdollisestaan 

myös se, että heihin voidaan tarvittaessa olla myöhemmin yhteydessä Kontram Oy:n toi-

mesta, kun digitaalisia palveluita ryhdytään tarjoamaan asiakaskunnalle.  Taulukossa 3 esi-

tetään miltä ammattikunnalta vastauksia saatiin kyselyyn. Vastauksia tuli yhteensä yhdek-

sältä eri ammattikunnan edustajalta ja he edustivat yhdeksää eri yritystä. Eniten vastauksia 

saatiin yritysten kunnossapitoinsinööreiltä (kolme vastausta), muutoin vastaukset jakautuvat 

tasaisesti eri ammattikuntien kesken. 
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Taulukko 3. Vastaajien ammattikunnat ja vastaajien määrät 

Tehtävänimike/ Työtehtävä Vastausten lukumäärä 

Automaatioasentaja 1 

Automaatioteknikko 1 

Kalibrointiteknikko 1 

Kehityspäällikkö 1 

Kunnossapitoinsinööri 3 

Käynnissäpitoinsinööri 1 

Sähkö- ja automaatiomestari 1 

Sähkö- ja automaation työnjohtaja 1 

Voimalaitoshoitaja 1 

 

Kuvassa 10 esitetään miltä toimialoilta vastauksia saatiin kyselyyn. Vastauksia kyselylo-

makkeeseen tuli yhteensä viideltä eri toimialalta eli metsä-, kemia-, voimalaitos- ja metalli-

teollisuudelta sekä yksi vastaus tutkimuskeskuksesta. Eniten vastauksia saatiin metsäteolli-

suuden yrityksistä (neljä vastausta).  

 

Kuva 10. Kyselyyn vastanneiden toimiala 
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7.2 Kunnossapidon nykyiset painopisteet 

 

Tähän osioon kuuluvat kysymyslomakkeen kysymykset 3–6, jotka käsittelivät kunnossapi-

don yleisiä asioita. Niiden avulla pyrittiin saamaan aikaan kokonaiskuva siitä mihin viikoit-

tainen kunnossapidon työaika kuluu, mikä on ennakoivan kunnossapidon rooli, sisältääkö 

työ paljon toistoa ja millaista toistoa.  

Kuvassa 11 esitetään mihin kunnossapidon työvaiheeseen vastaajilta kuluu kyselyn perus-

teella eniten työaikaa viikkotasolla. Korjaavalla kunnossapidolla tarkoitetaan vikoihin rea-

gointia vasta niiden esiintyessä. Kunnonvalvonnalla, vikojen ja vikaantumisen selvittämi-

sellä tarkoitetaan niin toimivien kuin rikkoutuneiden laitteiden tarkkailua ja tutkimista. 

Huolloilla tarkoitetaan rutiininomaisia kunnossapitotöitä kuten puhdistuksia, voitelua, ka-

librointia, kuluvien komponenttien korvaamista sekä muuta huoltosuunnitelman mukaista 

huoltoa. Ennakoivalla kunnossapidolla tarkoitetaan tarkastamisia, kuntoon perustuvaa kun-

nossapitoa, määräystenmukaisuuden todentamista, testaamista, käynninvalvontaa ja vikaan-

tumistietojen analysointia. Parantavalla kunnossapidolla tarkoitetaan koneen osien tai kom-

ponenttien päivittämistä uudempiin tai parempiin, koneen korjausta luotettavammaksi tai 

suorituskyvyn parantamista modernisoimalla konetta tai prosessia.  Ennakoivan kunnossa-

pidon parissa kuluu viikkotasolla eniten aikaa noin 40 % vastaajista ja noin kolmannes vas-

taajista näkee korjaavan kunnossapidon vievän eniten viikoittaista työaikaa.    

 

Kuva 11. Eniten työaikaa kuluttavat kunnossapidon vaiheet. 
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Kuvasta 12 selviää miten paljon vastaajien kunnossapito-organisaatioissa panostetaan enna-

koivaan kunnossapitoon asteikolla 1–5 (1 = erittäin vähän, 5 = erittäin paljon). Vastaajien 

mukaan ennakoivan kunnossapidon rooli on tärkeä ja valtaosan mielestä siihen panostetaan 

joko melko paljon tai erittäin paljon aikaa ja resursseja. Vain yksittäisen vastaaja näkee, että 

heidän organisaatiossaan ennakoivan kunnossapidon rooli on melko vähäinen.  

 

Kuva 12. Ennakoivan kunnossapidon merkitys vastaajan organisaatiossa. 

 

Kysymyksessä 5 kysyttiin vastaajilta, että kokevatko he tekevänsä paljon toistuvia työtehtä-

viä työpäivän aikana eli tehdäänkö päivittäin paljon samoja asioita. Vastaajia pyydettiin ar-

vioimaan väittämää asteikolla 1-5 (1 = täysin eri mieltä, 5 = täysin samaa mieltä). Kuvan 13 

perusteella vastaajista noin 40 % toteaa olevansa melko samaa mieltä siitä, että päivittäinen 

työ sisältää paljon toistuvia työtehtäviä. Toinen 40 % taas ei ottanut vahvasti kantaa kum-

paankaan suuntaan ja noin kuudennes vastaajista näki, että päivittäiset työtehtävät eivät si-

sällä mitenkään erityisen paljon toistoa.   

 

 

Kuva 13. Toistuvien työtehtävien määrä päivittäisessä työssä  
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Kysymys 6 oli avoin jatkokysymys, joka antoi vastaajille mahdollisuuden avata vielä erik-

seen sitä, mikä työtehtävä erityisesti aiheuttaa toistoa heidän työpäivänsä aikana. Toistuviksi 

työtehtäviksi vastaajat luettelivat seuraavat asiat: 

1. Ennakkohuoltotyöt 

2. Ostorutiinit 

3. Samojen laitteiden vikaantuminen uudestaan ja uudestaan 

4. Työvaiheiden riskinarvioinnit 

5. Erilaiset palaverit sekä  

6. Kunnossapidon päivä- ja viikkosuunnittelutehtävät 

 

7.3 Manuaalien ja ohjeiden saatavuus 

 

Tähän osioon kuuluvat kysymyslomakkeen kysymykset 7–8, jotka käsittelevät käytössä ole-

viin laitteisiin liittyvien manuaalien ja ohjeiden saatavuutta sekä niiden hyödyllisyyttä on-

gelmatilanteiden ratkaisemisessa.  

Kysymyksessä 7 esitettiin vastaajille seuraava väite: ”Ylläpidettävien laitteiden manuaalit ja 

ohjeistukset ovat helposti saatavilla”. Vastaajia pyydettiin arvioimaan väitettä asteikolla 1-5 

(1= Täysin eri mieltä, 5 = Täysin samaa mieltä). Kuvan 14 perusteella noin reilut puolet 

vastaajista on melko samaa mieltä siitä, että laitteisiin liittyvät manuaalit ja ohjeet ovat hel-

posti saatavissa. Vain noin kuudesosa vastaajista oli melko eri mieltä esitetyn väitteen kanssa 

ja olivat huomanneet jonkin verran vaikeuksia löytää manuaaleja ja ohjeita laitteiden osalta.  
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Kuva 14. Laitteisiin liittyvien manuaalien ja ohjeiden saatavuus  

 

Kysymyksessä 8 esitettiin vastaajille seuraava väite: ”Manuaalien ja ohjeiden avulla pystyy 

ratkaisemaan käsillä olevat laiteongelmat”. Vastaajia pyydettiin arvioimaan väitettä as-

teikolla 1-5 (1= Täysin eri mieltä, 5 = Täysin samaa mieltä). Kuvan 15 perusteella, vastaa-

jista reilut puolet ei osannut ottaa vahvasti kantaa esitettyyn väittämään suuntaan tai toiseen. 

Kolmasosa vastaajista oli melko samaa mieltä siitä, että käytössä olevien manuaalien ja oh-

jeiden avulla on mahdollista ratkaista käsillä olevat laiteongelmat. Vain yksi vastaajista oli 

melko eri mieltä väitteen kanssa ja oli huomannut haasteita laiteongelmien ratkaisuissa käy-

tettävissä olevien manuaalien ja ohjeiden avulla. 

 

 

Kuva 15. Laiteongelmien ratkaiseminen käsillä olevien manuaalien ja ohjeiden avulla 
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7.4 Mittausdiagnostiikan keräys ja hyödyntäminen 

 

Tähän osioon kuuluvat kysymyslomakkeen kysymykset 9–14, jotka liittyvät laitteiden, pro-

sessien ja koneiden tuottaman mittausdatan ja laitediagnostiikan keräykseen ja sen hyödyn-

tämiseen kunnossapidon tarpeisiin.  

Kysymyksessä 9 kysyttiin, että kerätäänkö vastaajien mielestä laitteista, koneista ja proses-

seista riittävästi mittausdataa ja laitediagnostiikkaa kunnossapidon tarpeisiin. Vastaajia pyy-

dettiin arvioimaan tilannetta asteikolla 1-5 (1= Täysin eri mieltä, 5 = Täysin samaa mieltä). 

Kuvan 16 perusteella puolet vastaajista ei nähnyt selkeitä puutteita mittausdatan ja laitediag-

nostiikan keräyksessä. Neljäsosa vastaajista oli joko melko samaa tai melko eri mieltä kerät-

tävän datan riittävyydestä kunnossapidon tarpeisiin. 

 

Kuva 16. Mittausdatan ja laitediagnostiikan keräämisen riittävyys 

 

Kysymyksessä 10 kysyttiin kokevatko vastaajat, että laitteiden ja prosessien antama mittaus-

data on luotettavaa. Vastaajia pyydettiin arvioimaan tilannetta asteikolla 1-5 (1= Täysin eri 

mieltä, 5 = Täysin samaa mieltä). Kuvan 17 perusteella kaksi kolmasosaa vastaajista oli 

melko samaa mieltä siitä, että laitteiden ja koneiden antama mittausdata on luotettavaa. Eräs 

vastaaja oli täysin samaa mieltä väitteen kanssa eikä nähnyt datan luotettavuuden osalta mi-

tään ongelmia.  
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Kuva 17. Laitteiden ja prosessien antaman mittausdatan luotettavuus 

 

Kysymyksessä 11 vastaajille esitettiin väite: ” Mittaus- ja diagnostiikkadata on tällä hetkellä 

helposti kerättävissä laitteista, koneista ja prosesseista”. Vastaajia pyydettiin arvioimaan väi-

tettä asteikolla 1-5 (1= Täysin eri mieltä, 5 = Täysin samaa mieltä). Kuvan 18 mukaan kol-

mannes vastaajista oli melko samaa mieltä siitä, että mittaus- ja diagnostiikkadata on helposti 

kerättävissä ulos laitteista, koneista ja prosesseista. Reilu 40 % vastaajista puolestaan ei 

osannut ottaa tähän väittämään vahvaa kantaa.  

 

Kuva 18. Mittaus- ja diagnostiikkadatan keräämisen helppous 

 

Kysymyksessä 12 haluttiin selvittää analysoiko kerättyä mittausdataa ja laitediagnostiikkaa 

vastaajien kunnossapito-organisaatioissa ihmiset vai hoidetaanko se automatiikkaa hyödyn-

tämällä. Kuvan 19 perusteella vastaajien organisaatioissa yli puolessa analysointi suoritetaan 

edelleen puhtaasti ihmisvoimin. Vain yhden vastaajan organisaatiossa on analysointi suori-

tettu täysin ilman ihmisen työpanosta ja kolmasosassa organisaatioista analysointi suorite-

taan osittain ihmisten ja osittain automatiikan avulla.  
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Kuva 19. Mittaus- ja diagnostiikkadatan analysointi 

 

Kysymyksessä 13 haluttiin selvittää kykenevätkö vastaajat hyödyntämään laitteiden tuotta-

maa diagnostiikkaa reaaliaikaisesti eli samaan aikaan, kun itse laite on toiminnassa vai onko 

laitteen tuottama diagnostiikka otettava ensin ulos laitteesta ja varsinainen analysointi suo-

ritettava jälkikäteen. Kuva 20 kertoo, että vastaajista 75 % kykenee hyödyntämään laitteen 

diagnostiikkaa reaaliaikaisesti, kun taas 25 % vastaajista ei pystynyt sitä hyödyntämään siltä 

istumalta.  

 

Kuva 20. Laitteen diagnostiikan reaaliaikainen hyödyntäminen 
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Kysymyksessä 14 haluttiin selvittää vielä erikseen sitä, onko laitteiden tuottaman diagnos-

tiikan hyödyntäminen ylipäänsä mahdollista eli onko sitä mahdollista analysoida jälkikäteen. 

Kuva 21 kertoo, että vastaajista yli 80 % kykenee hyödyntämään laitteiden tuottama diag-

nostiikkaa myös jälkikäteen. 

 

 

Kuva 21. Laitteiden tuottaman diagnostiikan hyödyntäminen jälkikäteen 

 

7.5 Varaosat ja niiden varastointi  

 

Tähän osioon kuuluvat kysymyslomakkeen kysymykset 15–17, jotka käsittelevät varaosien 

varastointia ja niiden saatavuutta.  

Kysymyksessä 15 selvitettiin vastaajilta varastoivatko he itse kriittisiä varaosia. Kuvan 22 

perusteella voidaan todeta, että yksittäistä vastaaja lukuun ottamatta kaikissa muissa yrityk-

sissä kriittisten varaosien varastointi hoidetaan itse eikä sitä ole ulkoistettu jonkin toisen yri-

tyksen vastuulle. 
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Kuva 22. Kriittisten varaosien varastointi yrityksessä 

 

Kysymyksessä 16 selvitettiin vastaajilta varastoivatko heti ylipäänsä itse varaosansa vai 

onko se ulkoistettu jonkin toisen yrityksen tehtäväksi. Kuva 23 kertoo, että kaikkien vastaa-

jien yrityksissä varastoidaan ainakin joitakin varaosia itse, eikä sitä ole täysin ulkoistettu 

jonkin toisen yrityksen vastuulle. 

 

Kuva 23. Varaosien varastointi vastaajien yrityksissä 

 

Kysymyksessä 17 esitettiin vastaajille väite: ” Varaosat ovat nopeasti ja helposti saatavilla”. 

Vastaajia pyydettiin arvioimaan väitettä asteikolla 1-5 (1= Täysin eri mieltä, 5 = Täysin sa-

maa mieltä). Kuvan 24 perusteella nähdään, että vastaajista noin kuudesosa oli täysin samaa 
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mieltä väitteen kanssa, reilut 40 % melko samaa mieltä ja vain yksittäinen vastaaja oli osit-

tain eri mieltä varaosien nopeasta ja helposta saatavuudesta.  

 

Kuva 24. Varaosien nopea ja helppo saatavuus yrityksessä 

 

7.6 Raportoinnin nykytila 

 

Tähän osioon kuuluvat kysymyslomakkeen kysymykset 18–20, jotka käsittelevät kunnossa-

pidon raportoinnin nykytilaa ja siihen mahdollisesti liittyviä haasteita. 

Kysymyksessä 18 selvitettiin kuinka raportointi on hoidettu vastaajien organisaatioissa eli 

onko se täysin automatisoitua (saatavilla valmiita raportteja prosessien ja koneiden toimin-

nasta), onko raportointi enimmäkseen automatisoitu (vaatii jonkin verran myös manuaalista 

työtä), onko raportointi enimmäkseen manuaalista (vaatii henkilöresursseja) vai onko rapor-

tointi vielä täysin manuaalista (ei valmiita raportteja, vaan tiedot kerätään ja kasataan hen-

kilöstön toimesta valmiiksi raporteiksi). Kuvan 25 mukaan yli puolella vastaajista raportointi 

tapahtuu enimmäkseen manuaalisesti eli niiden tekeminen ja koostaminen vaatii henkilöre-

sursseja. Noin kuudesosalla vastaajista raportointi tapahtuu joko täysin ihmisten tekemänä 

alusta loppuun tai enimmäkseen automatisoituna, jolloin ihmistyötä tarvitaan vain vähän. 

Vain yhden vastaajan mukaan nykyinen raportointi on täysin automatisoitu eikä siihen vaa-

dita ihmistyötä laisinkaan.  
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Kuva 25. Raportoinnin toteutus vastaajien organisaatiossa 

 

Kysymyksessä 19 selvitettiin sitä, kuinka hyvin raportointi onnistuu tällä hetkellä. Vastaa-

jille esitettiin väite: ”Raportointi onnistuu tällä hetkellä kätevästi” ja tähän väitteeseen hei-

dän tuli vastata asteikolla 1–5 (1= Täysin eri mieltä, 5 = Täysin samaa mieltä). Kuvan 26 

perusteella puolet vastaajista oli melko samaa mieltä väitteen kanssa eli näki raportoinnin 

onnistuvan kätevästi. Vastaavasti noin kolmannes vastaajista oli joko osittain tai täysin eri 

mieltä väitteen kanssa ja ei nähnyt raportoinnin onnistuvan kätevästi heidän organisaatiois-

saan. 

 

Kuva 26. Raporttien laatimisen helppous 

 

Kysymys 20 esitettiin avoimena kysymyksenä ja siinä vastaajilla oli mahdollisuus avata tar-

kemmin sitä mitä mahdollisia haasteita raportointi nykyisin heidän organisaatiossaan aiheut-

taa. Vastaajat mainitsivat kahdeksan eri haastetta, jotka olivat: 
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1. Vaikeudet historiatiedon keruussa 

2. Kunnossapitojärjestelmän puuttuminen 

3. Päivitysten tekeminen raportteihin 

4. Emoyhtiön raportointityökalun hyödyntämättä jättäminen 

5. Raporttien esiin kaivamisen vaikeus  

6. Järjestelmän käytön vaikeudet raporttien tekemisessä 

7. Laitehierarkian vajavaisuus laitteiden osalta  

8. Tiedon keräämisen ja yhdistelyn viemä aika. 

 

7.7 Ongelmakohtien kartoitus 

 

Tähän osioon kuuluvat kysymyslomakkeen kysymykset 21–23, jotka käsittelevät kunnossa-

pidossa havaittuja haasteita, niiden aiheuttamia negatiivisia seurauksia ja mitä muutoksia 

tulisi tehdä kunnossapito-organisaation kehittämiseksi.  

Kysymyksessä 21 kysyttiin vastaajilta ovatko he tunnistaneet kunnossapito-organisaation 

toiminnassa haasteen, jonka poistaminen tekisi työstä helpompaa. Kuvan 27 perusteella va-

jaa 60 % vastaajista oli huomannut jonkin sellaisen haasteen organisaation toiminnassa, 

jonka poistaminen tekisi työn tekemistä helpompaa. Reilut 40 % vastaajista ei puolestaan 

osannut mainita mitään yhtä tekijää, joka aiheuttaa haasteita päivittäiseen tekemiseen kun-

nossapidon osalta.  
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Kuva 27. Kunnossapidon haasteiden havaitseminen 

 

Kysymys 22 oli avoin jatkokysymys niille vastaajille, jotka olivat edellisessä kohdassa vas-

tanneet huomanneensa haasteen organisaation toiminnan osalta. Tässä kohdassa vastaajille 

oli mahdollisuus tarkemmin eritellä mikä tuo havaittu haaste on. Vastaajat mainitsivat yh-

teensä neljä eri haastetta, jotka olivat: 

1. Päivittäinen kiire, joka johtaa riittämättömään perehtymiseen asioiden osalta 

2. Laitehierarkian osittainen puuttuminen minkä johdosta raportointiominaisuuksien ja 

ennakkohuoltosuunnitelmien tekemine on haastavaa, eikä töitä saada aina raportoi-

tua oikealle laitteelle (kahdella vastaajalla täysin sama aihepiiri haasteena) 

3. Haasteet ehkäisevän kunnossapidon seurannassa ja raportoinnissa 

4. Raportoinnin automatisoinnin puuttuminen 

Kyselylomakkeen viimeisessä kysymyksessä 23 haluttiin vielä selvittä mitä vastaajat muut-

taisivat ensimmäiseksi kunnossapidon päivittäisessä toiminnassa, jos saisivat itse siitä päät-

tää. Vastaajat toivat esiin seitsemän eri muutosta vaativaa asiaa, jotka olivat: 

1. Työn vauhdin hidastaminen 

2. Resurssien lisääminen 

3. Päivystävien puhelimien tarve 

4. Panostaminen ennakoivaan kunnossapitoon korjaavan sijaan 

5. Laitekannan uusiminen 

6. Parantavan kunnossapidon roolin kasvattaminen 

7. Kunnossapidon raportoinnin ja analysoinnin kehittäminen 
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8 JOHTOPÄÄTÖKSET JA SUOSITUKSET 

 

Tässä kappaleessa esitellään tulosten pohjalta tehdyt löydökset ja tutkimuksen tuloksia ver-

rataan Oversight™-alustan mahdollistamiin digitaalisiin palveluratkaisuihin. Kysymyslo-

makkeen vastausprosentin pienuudesta johtuen otoskoko jäi suhteellisen pieneksi. Edellä 

mainitun syyn seurauksena ei ole järkevää suorittaa erillisiä toimiala- tai työtehtäväkohtaisia 

vertailuja tulosten osalta, vaan saatuja vastauksia tarkastellaan alla yhtenä kokonaisuutena. 

 

8.1 Tulosten yhteenveto ja suositukset jatkotoimenpiteistä 

 

Tulosten perusteella vastaajien kunnossapito-organisaatioissa käytetään eniten aikaa enna-

koivan kunnossapitoon eli työaika kuluu muun muassa erilaisten tarkastusten, kuntoon pe-

rustuvan kunnossapidon, määräysten mukaisuuden todentamisen, testaamisen, käynninval-

vonnan ja vikaantumistietojen analysoinnin parissa. Ennakoivaan kunnossapitoon myös pa-

nostetaan vastaajien mukaan merkittävästi resursseja. Kontram Oy:n digitaalinen alusta 

Oversight™ on rakennettu niin, että se hyödyttää lähtökohtaisesti eniten niitä organisaa-

tioita, joissa kunnossapidon painopiste on juuri ennakoivassa kunnossapidossa. Näin ollen 

tulosten perusteella voidaan todeta, että Kontramin asiakaskunnassa on valmiudet hyödyntää 

alustan kautta tarjottavia digitaalisia palveluita ennakoivan kunnossapidon tarpeisiin. Lähes 

puolet vastaajista näki, että oma työ sisältää myös melko paljon toistuvia rutiininomaisia 

työtehtäviä. Oversight™-alustan avulla voidaan automatisoida kunnossapidon rutiininomai-

sia tehtäviä, joten vastausten perusteella digitaaliset palvelut, jotka tähän kykenevät saattavat 

olla hyödyllisiä asiakaskunnalle ja tarjota mahdollisuuden toiminnan tehostamiseen. Laittei-

den vikatilanteiden ennakointiin ja niiden tunnistamiseen liittyvät digitaaliset palvelut voi-

sivat olla erityisen hyödyllisiä asiakkaille, koska samojen laitteiden vikaantuminen nostettiin 

esille eräänä toistuvuutta aiheuttavana työtehtävänä.  

Tulosten perusteella vastaajakunnassa ei nähty, että laitteisiin liittyvien manuaalien ja ohjei-

den saatavuudessa ja hyödyntämisessä olisi nykyisin merkittäviä ongelmia. Tämän perus-

teella asiakaskunnassa ei ole selvää tarvetta sellaisille digitaalisille palveluille, joissa manu-

aalit ja ohjeet tallennettaisiin digitaaliseen muotoon ja olisivat saatavissa yhdestä keskite-

tystä tietokannasta. Tulosten mukaan perusvaraosien ja kriittisten varaosien varastointi 
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hoidetaan vastaajien yrityksissä itse eikä niitä ole ulkoistettu jonkin ulkopuolisen yrityksen 

vastuulle. Tämän lisäksi vastaajien mielestä varaosat ovat myös saatavilla helposti ja nope-

asti, kun tarvetta esiintyy. Oversight™-alustaa hyödyntämällä olisi mahdollista seurata kun-

nossapidon varaosatarvetta ja tarjota palveluna optimoidut kulutus- ja varaosatoimitukset, 

mutta vastausten mukaan tämän kaltaiselle palvelulle ei löydy selkeää tarvetta asiakaskun-

nassa. 

Laitteiden, prosessien ja koneiden tuottamaa mittausdataa ja laitediagnostiikkaa kyetään vas-

taajien mukaan keräämään riittävästi kunnossapidon tarpeisiin eikä tämän osalta noussut sel-

keitä puutteita esiin. Vastaajien mukaan laitteiden ja koneiden antamaa mittausdataa pide-

tään luotettavana ja lisäksi mittausdatan ja laitediagnostiikan keräyksessä ei nähdä suuria 

puutteita, vaan se onnistuu riittävän hyvin nykyisellään. Sen sijaan kerättyä mittausdataa ja 

laitediagnostiikkaa analysoidaan pitkälti edelleen ihmisvoimin, sillä yli puolessa vastaajien 

organisaatioista analysointi on puhtaasti ihmisen tekemää ja vain yhden vastaajan organi-

saatiossa se tehdään täysin automatisoituna prosessina. Laitediagnostiikan hyödyntäminen 

onnistui reaaliaikaisesti suurimmalla osalla vastaajista ja sen analysointi jälkikäteen oli myös 

mahdollista vain muutamaa vastaajaa lukuun ottamatta. Johtopäätöksenä voidaan todeta, että 

sellaiset digitaaliset palvelut, jotka kykenisivät tekoälyä hyödyntämällä suorittamaan kerä-

tyn datan automaattisen analysoinnin, voisi omata kaupallista potentiaalia asiakkaiden sil-

missä.  

Kunnossapidon raportointi on vastausten perusteella organisaatioissa edelleen enimmäkseen 

manuaalista työtä vaativaa ja vain yhden vastaajan organisaatiossa se kyetään hoitamaan 

täysin automatisoituna. Raportointi onnistuu pääosin ongelmitta, mutta kuitenkin noin kol-

masosa vastaajista näki siinä parannettavaa. Raportoinnin haasteet liittyivät muuan muassa 

tiedon keräämisen ja yhdistelyn viemään aikaan, raporttien esiin kaivamisen vaikeuteen ja 

historiatiedon keruun haasteisiin. Raportointiin liittyvät ongelmat nousivat esille myös, kun 

vastaajille annettiin mahdollisuus itse kuvailla mitä haasteita he ovat tunnistaneet organisaa-

tionsa toiminnassa ja mitä itse muuttaisivat kunnossapidon osalta paremmaksi. Vastausten 

perusteella asiakaskunta näkee selvää tarvetta sellaiselle digitaaliselle palvelulle, joka kyke-

nee vähentämään ihmistyön määrää raportoinnissa eli tarjoamaan automatisoituja ratkaisuja 

raporttien tekemiseen. Oversight™-alustan kautta on mahdollista tarjota asiakkaille digitaa-

lisia ratkaisuja automaattisten ylläpito- ja mittausraporttien tekemiseen ja niiden hallintaan 

sekä näin vähentää tarvittavan manuaalisen työn määrää.  
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Asiakkailta saatujen vastausten perusteella Kontramin tulisi keskittyä tarjoamaan Over-

sight™-alusta kautta asiakkaille sellaisia digitaalisia palveluita, jotka ensinnäkin vähentävät 

manuaalisen työn määrää raportoinnin osalta. Potentiaalista asiakaskuntaa on olemassa täy-

sin automatisoitujen raportointiratkaisujen tarjoamiselle. Toiseksi digitaalisten palveluiden 

tulisi tarjota ratkaisuja ennakoivan kunnossapidon tarpeisiin esimerkiksi tarjoamalla laittei-

den reaaliaikaista seurantaa yhdestä käyttöliittymästä ja tarjoamalla asiakkaille tekoälyyn 

perustuvia ratkaisuja vikatilanteiden ennakointiin ja niiden tunnistamiseen liittyen. Kolman-

neksi digitaalisten palveluiden tulisi helpottaa laitteista, koneista ja prosesseista talteen ke-

rätyn mittausdatan ja laitediagnostiikan analysointia ja vähentää siihen nykyisin käytettävän 

ihmistyön määrää. Yhteenvetona voidaan todeta, että Kontramin luomalle Oversight-alus-

talle on olemassa potentiaalia, mikäli sitä kautta tulevaisuudessa tarjottavat digitaaliset pal-

velut kyetään kohdistamaan niin, että ne vastaavat edellä mainittuihin asiakaskunnan esiin 

tuomiin tarpeisiin.  

 

8.2 Tutkimuksen arviointi ja tulosten hyödynnettävyys 

 

Työn tavoitteena oli löytää vastauksia seuraaviin tutkimuskysymyksiin: 

1) Mikä on kunnossapito-organisaatioiden digitaalisen ympäristön nykytila? 

2) Millaisille digitaalisille kunnossapidon palveluille on tarvetta vastausten perusteella? 

Tutkimus suoritettiin lähettämällä valitulle kunnossapidon asiakaskunnalle kyselomake. Lo-

makkeen vastausten perusteella molempiin asetettuihin pääkysymyksiin saatiin selvyyttä. 

Vastausten perusteella kunnossapito-organisaatioiden digitaalisen ympäristön nykytila on 

kirjava ja työtehtävät ovat osittain automatisoitu ja osittain vaativat edelleen rutiininomaista 

ihmistyötä. Tutkimuksen perusteella harmia vastaajissa aiheutti erityisesti raportointiin liit-

tyvät asiat ja tämä voidaan tulkita niin, että digitaaliset palvelut, jotka kykenevät poistamaan 

raportointiin liittyviä haasteita omaavat eniten kaupallista potentiaalia. Kyselytutkimuksen 

kautta saatuja vastauksia voidaan pitää luotettavina, koska lomakkeen kysymykset sisälsivät 

lähinnä määrällisiä kysymyksiä valmiine vastausvaihtoehtoineen eivätkä näin ollen jättäneet 

vastaajille mahdollisuutta vastata epämääräisesti esitettyihin kysymyksiin ja vastausten tul-

kinta oli suhteellisen suoraviivaista. 
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Tutkimus tarjosi Kontram Oy:lle arvokasta tietoa siitä mihin rajallisia tuotekehityksen re-

sursseja tulisi alkuvaiheessa ohjata ja kohdistaa digitaalisten palveluiden kehittämisen 

osalta. Kyselomakkeen vastausprosentin pienuudesta johtuen saatuja tuloksia voidaan pitää 

suuntaa antavina, mutta niiden pohjalta ei ole mahdollista vielä suorittaa liian pitkälle me-

neviä johtopäätöksiä siitä mikä on laaja kuva kunnossapidon organisaatioiden nykytilasta ja 

digitaalisten palveluiden tarpeista. Saadut vastaukset antavat kuitenkin Kontram Oy:lle alus-

tavan kuvan siitä mihin osa-alueisiin tulevien Oversight™-alustan kautta tarjottavien digi-

taalisten palveluiden tulee vastata ja minkälaisten haasteiden ja ongelmien poistoon digitaa-

listen palveluiden tulee tarjota ratkaisuja.  
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9 YHTEENVETO 

 

Tämän diplomityön tavoitteena oli kartoittaa Kontram Oy:n asiakaskunnan kunnossapito-

organisaatioiden digitaalisen ympäristön nykytilaa ja sitä millaisille digitaalisille kunnossa-

pidon palveluille asiakaskunnassa nähdään tarvetta. Teorialuvuissa käsiteltiin digitalisaa-

tiota, teollista internetiä ja palveluita, palveluiden tuotteistamisen eri vaiheita ja asiakasläh-

töisen tuotekehityksen merkitystä. Työn empiirinen toteutus pohjautui teorialuvuissa esitet-

tyjen teemojen varaan ja varsinkin asiakaslähtöisen tuotekehityksen periaatteita hyödynnet-

tiin työssä onnistuneesti. Tutkimuksen empiirinen vaihe toteutettiin kehittämällä Kontram 

Oy:n teollisen kunnossapidon asiakaskunnalla internetpohjainen kyselylomake, joka keskit-

tyi kartoittamaan kunnossapito-organisaatioiden digitaalisia valmiuksia ja millaisiin haastei-

siin sekä ongelmiin tulevien digitaalisten palveluiden tulee vastata. Kyselylomakkeen vas-

tausten perusteella Kontram Oy:lle annettiin suositus panostaa sellaisten digitaalisien palve-

luiden kehittämiseen, jotka vähentävät manuaalisen työn määrä raportoinnin osalta ja panos-

tamaan ylipäänsä digitaalisiin palveluratkaisuihin, jotka vastaavat ennakoivan kunnossapi-

don tarpeita. Tulevien digitaalisten palveluiden tulisi myös edesauttaa mittausdatan ja laite-

diagnostiikan analysointia ja vähentää siihen nykyisin käytettävän ihmistyön määrää asia-

kaskunnassa. Työn tulokset auttavat Kontram Oy:tä keskittämään tuotekehitysresursseja sel-

laisten digitaalisten palveluiden luomiseen, joiden avulla voidaan poistaa asiakaskunnan 

esiin tuomia kunnossapidon haasteita ja ongelmia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



74 

 

LÄHTEET 

 

Ailisto, H., Collin, J., Juhanko, J., Mäntylä, M., Ruutu, S., Seppälä, T., Halén, M., Hiekka-

nen, K., Hyytinen, K., Kiuru, E., Korhonen, H., Kääriäinen, J., Parviainen, P. & Talvitie, J. 

2016. Onko Suomi jäämässä alustatalouden junasta? Valtioneuvoston kanslia. [WWW-do-

kumentti]. [viitattu 21.2.2021]. Saatavilla: https://www.etla.fi/wp-content/uploads/vnk_ra-

portti_2016_19.pdf 

Apilo, T., Taskinen, T. & Salkari, I. 2007. Johda innovaatioita. Helsinki, Talentum Media 

Oy. 

Apunen, A. 2020. Haastajasta hittipalveluksi. Helsinki, Alma Talent Oy. 

Balakrishnan, A., Kumara, S. & Sundaresan, S. 1999. Manufacturing in the Digital Age: 

Exploiting Information Technologies for Product Realization. Information Systems Frontier. 

Vol. 1, Nro 1. s. 22–50 

Baxter, D., Goffin, K. & Szwejczewski, M. 2014. The repertory grid technique as a customer 

insight method. Research technology management. Vol. 57, Nro 4, s. 35–42. 

Collin, J. & Saarelainen, A. 2016. Teollinen internet. Helsinki, Talentum Media Oy. 

De Senzi Zancul, E., Takey, S. M., Bezerra Barquet, A. P., Kuwabara, L. H., Cauchick Mi-

guel, P. A. & Rozenfeld, H., 2016. Business process support for IoT based product-service 

systems (PSS). Business Process Management Journal Vol. 22, Nro 2, s. 305-323.  

Gerdt, B. & Eskelinen, S. 2018. Digiajan asiakaskokemus. Helsinki, Alma Talent Oy. 

Goffin, K., Lemke, F. & Koners, U. 2010. Identifying hidden needs, creating breakthrough 

products. Palgrave Macmillan. 

Goffin, K., Varnes, C., van der Hoven, C. & Koners, U. 2012. Beyond the voice of the cus-

tomer. Research technology management. Vol. 55, Nro. 4, s. 45–53. 

Grönroos, C. 2015. Palveluiden johtamine ja markkinointi. Vantaa, Hansaprint Oy. 

Heikkilä, T. 2014. Tilastollinen tutkimus. Helsinki, Edita Publishing Oy. 

Hietikko, E. 2015. Tuotekehitystoiminta. Helsinki, BoD – Books on Demand.  



75 

 

Ilmarinen, V. & Koskela, K. 2015. Digitalisaatio – yritysjohdon käsikirja. Helsinki, Talen-

tum. 

Kinnunen, R. 2004. Palvelujen suunnittelu. Helsinki, WSOY. 

Koistinen-Jokiniemi, P., Koskiniemi, T., Lehtinen, I., Lindroos, V., Martikainen, J., Mon-

tonen, S., Savela, O. & Tuomaala, E. 2017. Digitalisaatio ja BKT. Tilastokeskus, [WWW-

dokumentti]. [viitattu 13.2.2021]. Saatavilla: https://www.tilastokeskus.fi/static/me-

dia/uploads/tup/kantilinpito/digitalisaatio_bkt.pdf 

Juhanko, J., Jurvansuu, M., Ahlqvist, T., Ailisto, H., Alahuhta, P., Collin, J., Heikkilä, T., 

Kortelainen, H., Mäntylä, M., Seppälä, T., Sallinen, M., Simons, M. & Tuominen, A. 2015. 

Suomalainen teollinen internet – haasteesta mahdollisuudeksi: taustoittava kooste. Elinkei-

noelämän tutkimuslaitos (ETLA). [WWW-dokumentti]. [viitattu 5.3.2021]. Saatavilla: 

http://www.etla.fi/wp-content/uploads/ETLA-Raportit-Reports-42.pdf 

Kärkkäinen, H., Piippo, P., Salli, M., Tuominen, M. & Heinonen, J. 2000. Asiakastarpeista 

tuotteiksi ja palveluiksi. Helsinki, Metalliteollisuuden kustannus Oy. 

Lehtinen, U. & Niinimäki, S. 2005. Asiantuntijapalvelut: Tuotteistamisen ja markkinoinnin 

suunnittelu. Helsinki, WSOY. 

Majava, J. 2014. Product development. Drivers, stakeholders, and customer representation 

during early development. University of Oulu, Faculty of Technology, Industrial Engineer-

ing and Management. 

Marttinen, J. 2018. Palvelukseen halutaan robotti. Helsinki, Kustannusosakeyhtiö Aula & 

Co. 

Nyström, A-G. & Leminen, S. 2011. Innovoi(tko) yhdessä asiakkaittesi kanssa. Vantaa, 

Hansaprint Oy. 

Parantainen, J. 2011. Tuotteistaminen. 5.p. Helsinki, Talentum Media Oy. 

Parviainen, P., Kääriäinen, J., Tihinen, P. & Teppola, S. 2017. Tackling the digitalization 

challenge: how to benefit from digitalization in practice. International Journal of Information 

Systems and Project Management. [WWW-dokumentti]. [viitattu 18.2.2021]. Saatavilla: 

https://ijispm.sciencesphere.org/archive/ijispm-0501.pdf#page=67 



76 

 

Royakkers, L., Timmer, J., Kool, L. & van Est, R. 2018. Societal and ethical issues of digi-

talization. Ethics and information technology. [WWW-dokumentti]. [viitattu 18.2.2021]. 

Saatavilla: https://www.researchgate.net/publication/323819867_Societal_and_ethical_is-

sues_of_digitization/link/5fbd45a3458515b7976970a8/download 

Ryynänen, T. 2013. Digitaalinen palvelutuotanto tarvitsee palveluosaamista. Tekniikkaa ja 

taloutta. [WWW-dokumentti]. [viitattu 2.2.2021]. Saatavilla: https://blogit.haaga-he-

lia.fi/ryynanen/2013/02/14/digitaalinen-palvelutuotanto-tarvitsee-palveluosaamista/ 

Borg, S. 2021. Kvantitatiivisen tutkimuksen verkkokäsikirja: Kyselylomakkeen laatiminen. 

Tampereen Yliopisto. [WWW-dokumentti]. [viitattu 14.3.2021]. Saatavilla: 

https://www.fsd.tuni.fi/fi/palvelut/menetelmaopetus/kvanti/kyselylomake/laatiminen/ 

Schmidt, S. 2015. Capitalizing on the Industrial Internet of Things: Revenue potential. 

[WWW-dokumentti]. [viitattu 5.3.2021]. Saatavilla: http://www.controleng.com/single-ar-

ticle/capitalizing-on-the-industrial-internet-of-things-revenue-poten-

tial/75dfbf85e92d4168728617bad1723435.html 

Selin, E. & Selin, J. 2005. Kaikki on kiinni asiakkaasta, Avaimia asiakasrajapintojen hallin-

taan. Pieksämäki, Tietosanoma Oy. 

Simula, H., Lehtimäki, T., Salo, J. & Malinen, P. 2010. Uuden B2B-tuotteen menestyksekäs 

kaupallistaminen. Helsinki, Teknologiainfo Teknova Oy. 

Sipilä, J. 1996. Asiantuntijapalvelujen tuotteistaminen. Porvoo, WSOY. 

Työ- ja elinkeinoministeriö (TEM). 2015. Palvelutalouden murros ja digitalisaatio – Suomen 

kasvun mahdollisuudet. [WWW-dokumentti]. [viitattu 5.3.2021]. Saatavilla: 

http://urn.fi/URN:ISBN:978-952-227-958-3 

Ulrich, K. & Eppinger, S. 2008. Product design and development. New York, McGraw-

Hill/Irwin. 

Viitanen, J., Paajanen, R., Loikkanen, V. & Koivistoinen, A. 2017. Digitaalisen alustatalou-

den tiekartasto. Innovaatiorahoituskeskus Business Finland. [WWW-dokumentti]. [viitattu 

20.2.2021]. Saatavilla: https://www.businessfinland.fi/globalassets/julkaisut/alustatalou-

den_tiekartasto_web_x.pdf 

Vilkka, H. 2015. Tutki ja kehitä. Jyväskylä, PS-kustannus. 



77 

 

Vilpas, Pentti. 2018. Kvantitatiivinen tutkimus. Metropolia ammattikorkeakoulu. [WWW-

dokumentti]. [Viitattu 20.3.2021]. Saatavilla: https://users.metropolia.fi/~per-

vil/kvantsu/Moniste.pdf > 

Williams, K., Chatterjee, S. & Rossi, M. 2008. Design of emerging digital services:           

a taxonomy. European Journal of Information Systems. [WWW-dokumentti]. [viitattu 

14.2.2021]. Saatavilla: https://www-proquest-

com.ezproxy.cc.lut.fi/docview/218760075/fulltextPDF/66DE6C6B0D284F9APQ/1?ac-

countid=27292 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



78 

 

LIITTEET 

 

Liite 1. Tutkimuskyselyn saatekirje ja tutkimuskysymykset 

 

 

 

 

 

 

Jatkuu 



79 

 

Liite 1 jatkoa 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Jatkuu 



80 

 

Liite 1 jatkoa 

 

 

Jatkuu 



81 

 

Liite 1 jatkoa 

 

 

 

 

 

Jatkuu 



82 

 

Liite 1 jatkoa 

 

 

 

 

 

 

Jatkuu 



83 

 

Liite 1 jatkoa 

 

 

 

 

 

 

 

Jatkuu 



84 

 

Liite 1 jatkoa 

 

 

 

 

 

Jatkuu 



85 

 

Liite 1 jatkoa 

 

 

 

 

 

Jatkuu 



86 

 

Liite 1 jatkoa 

 

 

 

 


