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ESIPUHE

Tama raportti perustuu Antti Heiskasen kauppatieteiden kandidaatin
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osaamisella uusia hyvinvointituotteita ja —palveluja (ALYKOP).
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materiaalien osaamisalueilta. Projekti parantaa sekd metséteollisuuden
ettd terveydenhuoltoalan kilpailukykya Etel&Suomen alueella
kehittamalla uudenlaisia innovatiivisia liiketoimintamalleja ja uusia
korkean jalostusasteen tuotekonsepteja seka tiivistamalla eri toimijoiden
valista yhteistyota.
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TIIVISTELMA

Antti Heiskanen, Mika Immonen ja Mikko Pynnonen

Alykkaat lagkkeenjakoratkaisut: Liiketoimintakonseptien nykytila
Working Paper

L appeenranta 2009

31 Sivua, 6 Kuvaa, 2 Taulukkoa

Alykkaille laskkeenjakoratkaisuille tulee luultavasti  olemaan
tulevaisuudessa suuri  kysyntd, silla asiakasméddrat ja julkisen
terveydenhuollon resurssit eivéat kohtaa toisiaan. Séilyttédksemme
yhteiskuntamme terveydenhuollon tason kohtuullisilla kustannuksilla on
ainoana mahdollisuutena alan uudet innovaatiot.  Alykkailla
|a8kkeenjakoratkaisuilla tarkoitetaan alykkaita |188kepakkauksia tai muita
la&kint&an liittyvid tuotteita tai palveluja, jotka mahdollistavat
teknologisen edistyksellisyyden avulla ihmistydméaran vahentamisen
terveydenhuollossa.

Raportti esittelee tapaustutkimuksen alustavia tuloksia, joissa on
tarkoituksena tuoda esille yleiskatsaus tuotteista ja asiakaseduista.
Tuotteet on kuvattu niihin liittyvien liiketoimintamallinen tarjoomien
avulla  Analyysi rakentuu liiketoimintamallin neljan peruspilarin
mukaisesti, Tuote, Asiakassuhde, Rakenne, ja Talous, jotka méarittavét
mallin asiakasarvon. Lahtokohtana liiketoimintamallien mittaamisessa
on nelja arvon pémittaria: tekniset, taloudelliset, pavelulliset, ja
sosiaaliset atribuutit.

Esimerkin avulla voidaan huomata, ettd tarjoamaa markkinoilla on
vakiintumaton. Yks malli painotti 1&8kkeiden annosjakelun tehokkuutta,
toinen nautittujen |a8kkeiden oton valvontaa ja kolmas yritti péarjéta
molemmissa. Suurimmat hyddyt voidaan néhdd, jos pystytééan
yhdistamaan koneellinen jakelu adykkéisiin jakelulaitteisiin.

Keywords:. Liiketoimintamallii, 8lypakkaus, asiakasarvo, 188kejakelu



ABSTRACT

Antti Heiskanen, Mika Immonen and Mikko Pynndnen

Intelligent pharmaceutical supply: Present state of business models
Working Paper

L appeenranta 2009

31 Pages, 6 Figures, 2 Tables

Intelligent business concepts in the field of pharmaceutical supply are
expected to gain remarkable market shares in future driven by issues of
growing demand of health care services and limited resources of the
health care system. New innovative solutions can be seen as only
opportunity to maintain present level of health care at reasonable costs.
General concept of intelligent pharmaceutical supply defines particular
types of packaging concepts including supporting services and logistics
of which enable reducing human resources in pharmaceutical supply
applying advanced technologies.

The report presents preliminary results of a case study in which general
features of products, and their customer benefits are analyzed. The
products and concepts are evaluated by their offerings. The analysis
relies on four foundations of business models. Product, Customer
Relations, Structure, and Finance. Metering performance of a business
model address to analyze four key measurement of the customer value:
Technical, Finance, Service, and Social attributes.

The analysis of the three business concepts reveals that markets are
dispersed at present, and no standard offering can be found. One
business concept emphasized efficiency of pharmaceutical supply of
business-to-business customers, second concept aimed to security and
accuracy of medical treatment alowing monitoring of patient, and third
concept address to both of previous characteristics. However, the most
attractive business model would be a concept in which high performance
supply and logistics are integrated to intelligent devices and service
offering.

Keywords. Business model, intelligent packaging, customer value,
pharmaceutical supply
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1 JOHDANTO

1.1 Taustaalaakkeenjaon kehittamistarpeista
Alykkéilla |a8kkeenjakoratkaisuilla tarkoitetaan alykkaita

|a8kepakkauksia tai muita 1&8kintéan liittyviétuotteita tal palveluja, jotka
mahdollistavat henkil6ston tehokkuuden parantamisen
terveydenhuollossa  teknologiaa hyodyntaden.  Alylaskepakkaus on
puolestaan pakkaus, jossa laskkeita sdilytetdan. Alya voi ilmeta mm.
muistutustoimintona, rfid-tunnistuksena tai muuna toiminnallisuutena,
jolla voidaan tukea ihmisia 1a5kinnallisten tarpeiden hoidossa. Alykkaille
|a8kkeenjakoratkaisuille tulee olemaan tulevaisuudessa suuri tarve, silla
asiakasmaardt ja julkisen terveydenhuollon resurssit eivdt kohtaa
toisiaan.

Uusien innovaatioiden hyodyntaminen on vélttaméitomyys, jotta
terveydenhuollon nykyinen taso voidaan séilyttéd kohtuullisilla
kustannuksilla. Véeston ikdrakenne ja siind tapahtuvat muutokset ovat

keskeisia hoito- ja hoivapalvelujen tarpeeseen vaikuttavia tekijoita.

Esimerkki muutosten vaikutuksista erdan pienen kaupungin terveyden
huollon kustannuskehityksen kiteyttéd haasteen suuruuden. Tiedot
véestorakenteesta ja sen ennakoidusta kehityksesta perustuvat
esimerkissa Tilastokeskuksen tuottamiin vaestdennusteisiin ja nykyisen
ikaryhmittdiseen palvelujen kayttéon, joiden pohjalta on laskettu
tulevaisuuden hoivapalveluiden kustannuskehitysennuste vuosille 2005-
2030 (Kuva 1). Tarkastelun kohteina eriteltiin kotihoito, tehostettu
palveluasuminen ja laitoshoito. Ennusteen mukaan esimerkkikaupungin
terveydenhuoltomenot kasvavat n. 10 M<€ta jopa 16 M€n €l
kustannukset  ldhes  kaksinkertaistuvat, @ mik8li  huomattaviin
rationalisointi toimenpiteisiin e ryhdyta Kustannusennusteessa el ole

otettu huomioon investointeja eika yleista hinnannousua.
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Kuva 1 Terveydenhuollon kustannuskehitys 2005-2030 (Sintonen et

al. 2008)

Aiemmat selvitykset tuovat myos esille sen, ettd suuri osa kotihoidon
asukkaista kaipas apua |88kehoidon toteuttamisessa (Sintosen et al.
2008). Tama tarkoittaa kayténnossa ladkkeiden jakoa annosrasioihin.
Lisdksi neljannes edellisista kaipasi 1&88kkeiden ottamisen valvontaa
(Sintonen et al. 2008). Siks tehokas ladkkeiden jakelu avaisi selkeité

tehostami smahdollisuuksia terveydenhuollossa.

Asiakkaiden voidaan olettaa hy6tyvan alykkaista
| 88kkeidenjakoratkai suista seuraavilla tavoilla.

Padllekkaiset 188kkeet ja haitalliset yhteisvaikutukset pystytdan
havaitsemaan ja karsimaan nykyista tehokkaammin, joka johtaa

potilaan yleisen hyvinvoinnin paranemiseen

Ladkkeiden kayttd on edullisempaa, koska isojen pakkauksien,
joista usein j84 osa la&kitysmuutosten yhteydessa kayttamétta,
valtytdan. Lisaksi, la8kkeiden yksikkohinta laskee, koska ne
voidaan jakaa apteekissa tukkupakkauksista.

Asiakas pystyy Sdilyttamd&an  omatoimisuutensa,  vaikka
ld8kkeiden annostelu ja oikea-aikainen ottaminen tuottaisivat

nykyisin ongelmia.
Apteekki huolehtii asiakkaan puolesta reseptien uusinnan.

Esimerkki kaupungin sosiaali- ja terveyskeskukselle vdlillista ja valitonta
sé&stHa kertyy n. 200 000 € (~ 2% nykyisesta budjetista) (Sintonen et al.



2008). Arvio perustuu  organisaation johdon ilmoittamaan
bruttotuntihintaan.  Alykas ladkkeenjakelu mahdollistaa  tydajan
kohdentumisen paremmin palvelun tuottamiseen, koska aikaa e kulu
annosjakeluun, apteekkikaynteihin etka reseptien uusintaan. Lisdks osa
kotihoidon asiakkaista tulisi palveltua pelkéastdan apteekin annosjakelulla
ja padlekkaisista laékityksistd sekd ladkkeiden yhteisvaikutuksista
johtuvat sairaalahoitojaksot vahenisivét. Tybajan allokointi varaa on
arvioitu syntyvan n. 5300 h/a, joka n&kyy valittdmana rekrytointitarpeen
vahenemisena (Sintonen et al. 2008).

La&kehuollon haasteet eivé rgoitu vain ikdantyviin, silla laiminlyonteja
tapahtuu mm. pitkdaikaisten sairauksien hoidossa. World Headlth
Organizationin mukaan vain puolet kehittyneiden maiden kroonisesti
sairaista hoitaa sairauttaan ohjeiden mukaan. Eldméntapaohjeiden
laminlyonnin lisaksi 188kityksesta huolehtiminen tuottaa ongelmia
Tutkimusten mukaan vain noin 1/3 potilaista ottaa laékkeensa
sdanndllisesti ohjeiden mukaan, 1/3 silloin tall6in ja peréti 1/3 laiminlyo
la&kityksensa kokonaan. Usein syyna on unohtaminen, l|&8kkeen
loppuminen tai se, ettd potilaat eivéat koe tarvitsevansa ladketta aivan
séannollisesti. (L&8ketietokeskus 2009) Tehokkaammalla |a8kityksen
valvonnalla useita vastaanotto kayntejd voitaisiin vattas, koska
suunniteltu hoito toteutuisi paremmin.

1.2 Tavoite
Raportin tarkoituksena on tehdd yleiskatsaus muutamiin tuotteisiin ja

nithin liittyviin asiakasetuihin. Raportti rakentuu kolmen esimerkki
yrityksen ympérille, jotka ovat Addoz Oy, Suomen Apteekkariliitto ja
StoraEnso Oyj. Kahdella ensiksi mainitulla on jo olemassa markkinoilla
oleva tarjoama, mutta Stora Enson tuote on vasta vastikdan lanseerattu.
Toimijoita on myds muita, mutta téssd tutkimuksessa tutkitaan
ainoastaan €0. kolmea  toimijaa. Raportti hahmottelee
|a8kej akelukonsepteja liiketoimintakonsepteja, joilla yritykset toimivat.
Niita ovat, aykas kartonkinen lé&kepakkaus (Storan Enso), 188kekello
(Addoz) ja la8kkeiden koneellinen annogakelu (Suomen
Apteekkariliitto). Asiakasrajapintoja konsepteilla ovat mm. [a&keyhtiot,



jakelijat, hoiva-alan yritykset ja omaishoitgjat. Asiakkaalla tarkoitetaan
tassa tutkimuksessa kuitenkin loppuasiakasta, eli 1a8kkeiden kayttgaa.

Kéasitteitd  liiketoimintamalli  ja  liiketoimintakonsepti  kaytetéén
kuvaamaan  esimerkki  yritysten toimintalogiikoita.  Lyhyesti,
liiketoimintakonsepti on yrityksen strategiaa konkreettisempi késite, joka
médrittéd esimerkiks lisdarvon asiakkaalle tai ansaintamallin yms.
Liiketoimintakonsepti luo reunaehdot ja prioriteetit litketoimintamallille,
joka méérittelee, miten organisaatio toimii markkinoilla ja mihin sen
arvon tuottaminen perustuu. (Karvonen 2004) Liiketoimintakonseptien
kartoituksen jalkeen keskitytdan erityisesti asiakasarvoihin ja jokaisen
tuotteen etuja ja haittoja pyritéan listaamaan.

Tutkimuksen kaksi pagkysymysta ovat:

Millaisia liiketoimintakonsepteja hyddynnetdan alykkéiden

|a8kkeenjakoratkaisuissa?

Mitka ovat konseptien vahvuudet ja heilkkoudet asiakkaan
ndkokulmasta?

Kysymysten avulla on tarkoitus purkaa auki esimerkki yritysten
konsepteja asiakasarvon nékokulmasta.

1.3 Tutkimusotejaraportin rakenne
Tutkimusote on tapaustutkimus, ja erityisesti avullinen tutkimus.

Avullisessa tutkimuksessa tapaustutkimus on keino ymmartda jotakin
asiaa, ja se on puhtaasti tukevassa tehtavassa Tutkimus tehddan
yksityiskohtaisesti, mutta p&dméaédrana on ennen kaikkea vyleisen

tietdmyksen kartoittaminen. (Denzin & Lincoln 2005).

Raportti késittelee kolmea valittua liiketoimintakonseptia tuotteiden ja
niiden tarjoamien nakokulmasta. Liiketoimintamallin ja
liiketoimintakonseptien analysoimisessa on haasteena maéritelméan
vakiintumattomuus. Raportissa  kaytetyt madritelmé  perustuvat
Osterwalderin (2004) liiketoimintamallin viitekehykseen ja Anderssonin



ja Naruksen (1998) asiakasarvomalliin, jonka pohjalta on luotu myo6s
kaytettava mittaristo.

Raportti rakenne on seuraava. Teoriaosassa esitell&8n litketoimintamallin
yleinen viitekehys sekd keinot mitata liiketoimintakonseptien
laatuelementtgld. Empiriaosassa mallia kaytetdan esimerkkiyrityksiin.
Asiakastarpeiden médrittely perustuu asiasta tehtyihin selvityksiin ja
niiden pohjalta tehtyihin  arvioihin  konsepteista. ~ Lopuksi
johtopaétoksissa esitellédn pédpiirteet erilaisista toimintamalleista ja
asiakkaan arvosta seka esitetdan ehdotuksia toiminnan kehittamiseksi.



2 LIIKETOIMINTAMALLI

Liiketoimintamallin mé&&ritelma el ole yksiselitteinen, kasitteet strategia
jaliiketoimintamalli usein sekoitetaan. Y ksinkertaistettuna ero strategian
ja litketoimintamallin valilla on se, etta strategia ottaa kantaa siihen,
missa kilpaillaan ja miten (Magretta 2002), ja liiketoimintamalli luo
linkin strategian ja operaatioiden vdlille (Seppanen 2008) (Kuva 3).
Liiketoimintamalli tarinaksi vastaa kysymyksiin, kuka on asiakas, mita
han arvostaa ja miten me muutamme liikeidean euroiksi (Magretta
2002).

STRATEGIA

>

Kaytannon nakokulma

merat [ kaytannon nakskulma TOIMINTA
A L (Liiketoiminta
arvontuottamis 3> suunnitelma)

potentiaali

Kuva 2 Liiketoimintakonseptit (Seppanen 20089

Liiketoimintamalli on konseptuaalinen valine, joka sisaltda elementtga
ja niiden vélisia suhteita ja mahdollistaa yrityksen liiketoimintalogiikan
esittamisen. Se on kuvaus yrityksen tarjoamasta arvosta yhdelle ta
usedl le asiakassegmentille, yrityksen rakenteesta ja sen verkostosta, joka
luo, kehittdd, markkinoi ja valittaa tuotteet liikearvoa tuottavalla tavalla.
(Osterwalder 2004)

2.1 Osatekijat
Liiketoimintamallin rakentuu neljdn peruspilarin  varaan (Tuote,

Asiakassuhde, Rakenne, Talous), jotka voidaan jakaa yhdeksd&n osaan
(Taulukko 1). Kaéytettava liiketoimintamallin  mittaristo  perustuu
kuitenkin neljaan padkohtaan. Nelja padtutkimuskohdetta ovat:



Tuote; mitd yritys tarjoaa ja mika on sen arvotarjonta

Asiakassuhde; keta asiakkaat ovat, miten palvella heita ja luoda
vahva asiakassuhde

Rakenne; milla toimilla, kyvykkyyksilla ja partnershipeilla
tuodaan lisdarvoa asiakkaalle

Talous; mihin rahan saaminen perustuu. (Osterwalder 2004)

Taulukko 1 Liiketoimintamallin peruspilarit. (Osterwalder 2004)

Antaa yleiskatsauksen yrityksen tuotteista ja

TUOTE ARVO TARJOAMA . . . .
tarjoamista, joista on arvoa asiakkaalle.
KOHDEASIAKAS Kohde;smkas on ryhma, jolle yritys haluaa tarjota
tuotteitaan.
ASIAKASSUHDE | | AKELUKANAVA Kertoo, kuin yritys saa kontaktin asiakkaisiin
SUHDE Millaisen suhteen yritys rakentaa asiakkaaseensa
ARVON Listaa resurssit ja aktiviteetit, jotka ovat elintarkeitd

RAKENTUMINEN | arvon luonnissa asiakkaalle

Taito toimeenpanna tietty jaljiteltdvissa oleva
RAKENNE KYVYKKYYDET toimintojen ketju, jota vaaditaan arvon luonnissa
asiakkaalle

Vapaa ehtoista yhteistyotd kahden tai useamman

FHITEISTS yrityksen valillg, tavoitteenaluoda arvoa asiakkaalle

KULURAKENNE Minne rahaa menee
TALOUDELLISET

SEIKAT

TUOTTOMALLI Mistd rahaa tulee

Mallin kuvaa nelja tarkeinta selvitettavaa asiaa ovat, kuinka asiakkaat
ndkevat meidéat, missd meidan tulee parjata sisaisesti, kuinka yritys voi
kehittya ja tuottaa arvoa seka miettia mita osakkeen omistajat gjattelevat.
(Osterwalder 2004)

2.2 Tuote
Tuotteella on tarjoama, jolla yritys pyrkii markkinoille ja joka vastaa

mahdollisimman hyvin asiakastarpeita. Tuotteet erilaisia dimensioita
ovat mm. Kaytettavyys, laatu, ulkondko, pakkaus, brandi, palvelu, tuki ja
takuu. (Vauebasedmanagement 2009)

Esimerkki tuotteet ja palvelut vaativat selvan fyysisen olomuodon, joten
tassA yhteydess lahdetéd esittelemdan tuotteen jakoa fyysiseen ja

informatiiviseen puoleen, jota Osterwalder (2004) ehdottaa. Pa&paino



analyysissa on asiakkaalle tuotetun arvo. Arvo muodostuu asiakkaalle,
kun yrityksen tuote vastaa asiakkaan odotuksia (Osterwalder 2004).

2.3 Asdakas
Asiakaselementissa  pyritédn médrittelemaan, miten yritys toimii

markkinoilla ja miten se saavuttaa asiakkaansa ja toimii
vuorovaikutuksessa heidéan kanssaan. Yritys, jolla on lagja asiakaskunta
ja keinot nopeasti hyodyntda asiakkailta saatavaa palautetta voivat
kehittdd ja parannella tuotteitaan kilpailijoita paremmin, vastaamaan
|&hemméaksi todellisia asiakastarpeita.

2.3.1 Segmentointi

Eri markkinoilla ja asiakasryhmilla on erilaiset perusteet tekemilleen
ostopadatoksille, tdman vuoks Kkaikille asiakasryhmille el kannata
markkinoida samallatavalla. Markkinat kannattaa segmentoida, jos niilla
on riittavasti potentiaalisia asiakkaita, segmentin sisdlla olevilla
asiakkailla on yhteisia piirteita ja tarpeita, segmentit eroavat toisistaan ja
markkinoinnilla saavutetaan segmentit taloudellisesti (EDU 2009).
Segmentointi mahdollistaa edullisen tuotto-panos suhteen, jolloin oikeaa
tuotetta tarjotaan oikeille asiakkaille. Kun asiakkaiden tarpeet ja
yrityksen tarjoama kohtaavat, syntyy molemminpuolista hyotya. (Sakky
2009)

2.3.2 Jakelukanava

Tehokas segmentointi auttaa yritystd panostaman resurssinsa oikeisin
asiakkaisiin, jotka ovat kiinnostuneimpia yrityksen arvotarjonnasta.
Asiakasryhmén  médrittely  auttaa myods  yritystd  tekeméddn
jakelukanavapadtokset. Jakelukanava kertoo, kuinka yritys paésee
vuorovaikutukseen asiakkaan kanssa. Sen tarkoitus on vieda oikea médra
oikeita tuotteita oikeille markkinoille oikeaan aikaan ja oikeille ihmisille.
(Osterwalder 2004)

2.3.3 Suhteet asiakkaisiin

Suhde-elementti kuvaa millaisia suhteita yritys luo asiakkaisiinsa.
Kaikki yrityksen ja asiakkaiden vélinen vuorovaikutus vaikuttaa suhteen



kestévyyteen. Yrityksen tarkasti tulee mééritella asiakassuhteen laatu
jokaiselle asiakasryhmaélle erikseen, koska kanssakdyminen aiheuttaa
kustannuksia. Oikeanlaisella suhdetoiminnalla vanhoista asiakkaista
saadaan pitkdaikaisempia ja entista tuottavampia ja kasvattaa samalla
asiakaspohjaa hankkimalla uusia asiakkuuksia. (Osterwalder 2004)

24 Rakenne
Rakenne kuvaa yrityksen sisdistéa toimintaa ja vastaa kysymykseen,

kuinka yritys luo arvoa. Se kuvaa, mitka kyvykkyydet ovat elintarkeitg,
jotta yritys voi tuottaa arvotarjontansa ja sdilyttéa asiakassuhteensa.
Rakenne kuvaa my6s arvoverkkoa, jonka yritys muodostaa yhden tai
usean asiakkaan, toimittgjan, partnerin ja yhteison valille. Toisin sanoen
tama pilari kuvastaa liiketoimintamallin kyvykkyyksia ja resursseja,
niiden omistajiaja tuottgjia ja néiden valisia suhteita. (Osterwalder 2004)

2.5 Talous
Talous on viimeinen tarkastelun osa-alue, silla muiden osa-alueiden

tehdyt padtokset madrittavat sita jo itsessddn. Taloudelliset seikat
kasittavéat kaksi selkeda asiaa: liikevaihtomallin ja kustannusrakenteen.

Y hdessa ne méérittavét yrityksen voitontekologiikan (Osterwalder 2004)

Liikevaihtomalli mittaa yrityksen kykyéa ja tapaa muuttaa arvotarjontansa
tasaiseksi liikevaihtovirraksi. Liikevaihto voi koostua erilaisista virroista,
jotka muodostuvat eri tuotteista ja hinnoittelumalleista. (Osterwalder
2004) Péjpaino taloudelligen  seikkojen  tarkastelussa on
hinnoittelumallien vertailuissa, silla se on selkeasti havaittavissa
yrityksen toimintaa tarkastellessa. Kiinted hinnoittelu on kaikille
asiakkaille sama, eik& siihen vaikuta tilausmaérét, eivéatka hinnat muutu
jatkuvasti. Maksu kayton mukaan, jolloin asiakas maksaa esimerkiksi
jokaisesta ajetusta kilometristd, ladatusta kappaleesta tai syodysta
omenasta. Tilausmallissa asiakas maksaa kiintedn maksun ja saa nain
oikeuden paasta kayttamaan tuotetta tai palvelua. Kolmantena mallinaon
kiinted listahinta, jossa tuotteen hinta on nahtévilla esitteessa tai muussa
vastaavassa ja taman hinnan maksamalla asiakas saa tuotteen itselleen.
(Osterwalder 2004)



3 ARVOELEMENTIT

3.1 Hintajaarvo
Tarjoamalla on aina hinta ja arvo, eikd hinnan muutos vaikuta arvon

muutokseen, sill& arvona mitataan asiakkaan todellista hyotya Arvo on
se tekninen, taloudellinen, palvelullinen ja sosiaalinen etu, jonka asiakas
saa gdjoittamalla rahaa yrityksen tuotteisiin. Sen sijaan hinta vaikuttaa
asiakkaan kiinnostukseen ostaa tuote. Jos asiaa katsotaan taloudellisesta
nékokulmasta, on Tuotteen A arvo vadhennettynd sen hinnalla oltava
suurempi kuin tuotteen B arvo vahennettyna sen hinnalla, jotta asiakas
tekee ostopaatdksen tuotteen A eduksi. (Anderson & Narus 1998)

3.2 Asgakasarvomallin rakentaminen
Asiakkaalle tuotettava arvo on liiketoiminnan ja liiketoiminta mallien

lahtokohta. Arvon mittaamiseen on tarjolla useampia tyokaluja
Mittaristot ovat kuitenkin usein sovitettu tietyille tuotteille, palveluille ja
ymparistoille ja tdman vuoks valmiiden mallien (mm. palveluiden
laadun arviointiin kehitetyn SERVQUAL:in) (Zeithaml, Parasuraman &
Berry 1990) kayttd ei onnistu suoraan. La&htGkohtana raportissa on
Anderrsonin ja Naruksen (1998) nelja arvon paamittaria. Nama elementit
elementtgd ja niiden hyotyja pohdittaessa tulisi gjatella tarjoaman koko
elinidn kayttod. Yleensd asiakkaalle koetuvat kustannukset keskittyvét
hankintahintaan, eika esimerkiksi huonosti toimivan tuotteen aiheuttamia
kayttokustannuksia muisteta ottaa huomioon. (Anderson & Narus 1998)
Kappale esittelee arvoelementtien merkityksen, seka tuo esille muutama
tarkedn mittarin. Mittariston avulla on pyritty myohemmin analysoimaan

esimerkkiyritysten arvo tarjoamaa.

3.2.1 Teknisat mittarit

Teknisia mittareita voivat olla muun muassa tuotteen/palvelun kayton
helppous, ominaisuuksien maara, kéyton yksinkertaisuus ja turvallisuus
(Anderson & Narus 1998). Etenkin turvallisuus ja kayton luotettavuus
ovat hyvin téarkeita mittareita, silléa ndiden tuotteiden avulla 1&8kkeiden

jakamista ja ottamisen valvontaa siirretdan ihmisilta koneiden vastuulle.
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Laitteen toimimattomuus saattaa johtaa vakaviin hoitovirheisiin ja
vastuiden selvittelyyn myohemmin.

3.2.2 Taloudelliset mittarit

Taloudellisia mittareita ovatkin kaikki ne tekijét, jotka vakuttavat
asiakkaalle koituviin  kustannuksiin  (Anderson & Narus 1998).
Tarkoituksena  raportissa  on  vertailla asiakkaadle  koituvia
kokonaiskustannuksia eri toimijoiden liiketoimintakonseptien osalta
Kustannuksia tarkastellaan aloituskustannuksena, kayttokustannuksena,
vaihtokustannuksena ja liiténndiskustannuksina. Liitanndiskustannuksilla
tarkoitetaan palvelun/tuotteen itsendisen kayton vaatimia lisgpalveluja,

kuten |&8kkeiden oton valvontaa, mikéli tuote e sita itsesséan tarjoa.

3.2.3 Palvelumittarit

Tutkittavien tarjoaminen kohdalla palvelun tuottamaa arvoa mitataan
niiden kykyna palvella asiakkaiden erikoistarpeita, kykynd tarjota
lisdpalveluja; kuten la&kkeiden sopivuuden tutkimista, nopeutena
muuttua  asiakkaan  tarpeiden kanssa ja  asiakaspalveluna
Asiakaspalvelulla tarkoitetaan  kayttokoulutusta, kéyttbtukea ja
palautekanavan toimivuutta.  Liséksi palvelumittarin alla otetaan
huomioon ne lisdominaisuudet, joita e voida mitata teknisind

ominaisuuksina (Anderson & Narus 1998).

3.2.4 Sosaaliset mittarit

Esimerkiksi yhteistyon helppous asiakkaan ja toimittgan valilla on
sosiaalisen arvon elementti (Anderson & Narus 1998). Sosaalista arvoa
syntyy, jos asiakas kokee elamanlaatunsa parantuneen tarjoaman avulla.
Samoin muut eldm&a helpottavat seikat, kuten ajanséasto, turvallisuuden
tunteen liséantyminen, riippumattomuus ja eldman helpottuminen ovat

kaikki sosiaalisia arvoja
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4 LAAKKEENJAKORATKAISUT

Tassa kappaleessa esitellddn kolme erilaista ratkaisua |&é8kkeiden
jakeluun. Ratkaisut ovat: i) koneellinen annogjakelu, 1i) 1adkekello, jaiii)
kartonkinen &alyladkepakkaus Apuna kaytetdan liiketoimintamallin ja
asiakkaan kokeman arvon mittareita.

4.1 Konedllinen jakelu
411 Tuote

Koneellisen jakelun ydintuote on annospussinauha, jossa l&8kkeet ovat
pakattuna nautinta-ajan mukaan. Kuva 3 esittéd ydintuotetta. Asiakas saa
la8kkeensa apteekista annospusseihin pakattuina kahdeksi viikoksi
kerrallaan. Taman palvelun lisé&ksi koneellisen jakelun tarjoamaan
kuuluu 188kityskortti, josta selvidvdt kaikki l88kkeet ja niiden
annostukset. (Oulaisten Apteekki 2009)

Kuva 3 Annoslaakepussi (Kaijonharjun Apteekki 2009)

Tuotteen ensisijainen tehtava on toimia uudelleen pakattujen 1&8kkeiden
sdilytysastiana. Tuote on erittéin yksinkertainen kayttéd, vaikka jotkut
ovatkin valittaneet pussien avattavuudesta. Koska taustalla on Suomen
apteekkariliitto, on tuotteesta nouseva laatumielikuva ja brandi
kohdallaan. Liséksi tuotteen mukana tulevat lisdpalvelut tuovat liséarvoa
asiakkaalle. Asiakasarvoja késittelemme kuitenkin tarkemmin vasta

my6hemmissa kappal eissa.
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412 Asakas

Palvelun asiakkailla tarkoitetaan loppukayttgjia ja palvelukodit ja muut
vastaavat ndhdddn tdssd tapauksessa jakelukanavina. Palvelu sopii
parhaiten asiakkaille, joillaon kayttsséan useita |adkevalmisteita ja jotka
Jo ovat tai suunnittelevat siirtyvansa kodinhoidon asiakkaiksi. Asiakkaat
ovatkin ndin ollen useimmiten jo turvautumassa terveydenhuollon
palveluihin arkiasumisessaan. Lisdksi on huomattava, etté asiakkaat ovat

yleensa pitk&aikaissairaita ja kayttavat |a8kitystd jokapdivaisessa

elamassadan. Kayttgjalle tuote on ennen kaikkea véline l&8kkeiden
jakeluun.

Jakelukanavista puhuttaessa esille on jo tullut palvelutalojen merkitys.
L&8kepussijakelu onkin yleistynyt useissa kunnissa, kuten Imatralla,
jossa Karhuméen vanhustenasuntolan asukkaat saavat |&é8kkeensa
annospusseissa hoitgjien toimittamana. Varsinainen tuotteiden jakelu
alkaa Herttoniemestd, jossa tuotteet pakataan ja lahetetddn paikallisiin
apteekkeihin. Naistd apteekeista tuotteen voi tdman jalkeen noutaa,
asiakas, omainen tai joku muu. (Ete&Saimaa 23.3.09) Ladkkeiden
saaminen vaatii kuitenkin yleenss, asiakkaan kunnon huomioon ottaen,
jonkun kolmannen osapuolen. Asiakkaan ja toimittgjan suhde voi tasta
johtuen olla kaikkea aktiivisen ja olemattoman valilta.

4.1.3 Rakenne jataloudelliset seikat

Palvelu onnistuu luomaan arvoa, silla Apteekkariliitto jakaa tukkuerissa
tilattavat tuotteet pieniin ja halpoihin annospakkauksiin. Tasta
tutkimuksesta asiakkaalle aiheutuva kulu on pienempi kuin huomioon
otetaan asiakkaan normaalit l&akintékulut. Yleensa asiakkaille jaa
perinteisessa mallissa kayttaméttomia ladkkeitd, jotka nostavat
huomattavasti |&&kekuluja. Annosgiakelun avulla téllaiselta vatytaan.
Apteekkariliiton palvelu vaatii kuitenkin selvan verkoston toimiakseen.
Kuva 4 esittda annosjakelun arvoverkkoa. Arvoverkon osia ovat ANJA-
yksikko, eli jakelun suorittava annogakeluyksikko, la8kari, joka
tarkastaa 188kityksen yhteensopivuuden, KELA, joka korvaa osan
kuluista osalle asiakkaista, apteekki, joka toimittaa annokset asiakkaalle
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ta hanen palkkaamalleen kolmannelle henkilolle sekd asiakas itse.
(Simonen 2008)

Kela

: Koneellinen :
Apteekki o LAnnosjakelu Asiakas
ANJA-yksikkd Laakari
Kuva 4 Annosjakelun arvoverkko. (Simonen 2008)

Arvoverkon kaikki osat ovat tarpeellisia tehokkaan toiminnan kannalta,
mutta toistaiseks ongelmia on koettu etenkin tiedonkulussa, silla
esimerkiks apteekkien tietojérjestelmia ei ole suunniteltu annosjakelun
tarpeet huomioon ottaen (Simonen 2008).

Hinnoittelumallina on maksu k&ytdn mukaan, jota peritddn jokaisesta
palveluviikosta. TassA mallissa asiakas e joudu tekemdn suuria
alkuinvestointeja ja palvelusta johtuvat kulut ovat asiakkaan selvasti
havaittavissa. Apteekkien ansaintalogiikka perustuu suoraan maksavien
asigkkaiden maaréan nostamiseen, silla tuloja tulee ainoastaan
viikkomaksuista. Suurimmat asiakashankinnan kulut ovat alussa, jolloin
asiakkaan  kokonaiddakitys tarkastetaan. Uusien  asiakkaiden
tilaustenk&sittely onkin aiheuttanut resurssipulaa apteekeissa (Etea
Saimaa 23.3.2009).

4.1.4 Arvoelementit

Annogakelun tuoteideaa esitellessd todettiin, ettd tuotteen kayttd on
erittdin yksinkertaista ja helppoa, silla asiakkaan tarvitsee vain avata
annospuss kerrallaan oikeaan aikaan. Tuotteen heikkous tulee kuitenkin
valvonnan puutteesa. Mikali annogakelua el valvo jokin kolmas
osapuoli, on risking, ettd asiakas ottaa vahingossa tai tahallaan liian
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suuren annostuksen tal unohtaa ottaa ldakkeensa kokonaan. Etenkin
ikdantyvdt voivat mennd sekaisin pdivaméarista ja taten la8kityksen
otosa. Annogakelu tuo selvdd helppoutta loppuasiakkaille, mutta
palvelun varsinainen kohdeasiakas vaikuttaa olevan palvelukodit ja muut
suuret 188kkeiden manuaalista jakelua suorittavat toimijat. Tastéa johtuen
loppuasiakkaan kaikkia tarpeita e ole otettu riittavasti huomioon, vaan
toimiakseen erinomaisesti annogiakelu tarvitsee tuekseen la8kkeenoton
valvontaa. Osa asiakkaista kykenee itsendiseenkin valvontaan, mutta

tama aiheuttaa heille yliméaraista vaivaa.

Taloudelliselta kannalta koneellisesta annosjakelusta tulee sdastoja seké
asiakkaalle etta Keldle Taman mahdollistavat suuremmat ja
edullisemmat pakkaukset ~ annosjakelussa, uuden |&é8kkeen
kokellumahdollisuus ja asiakkaan mahdollisuus maksaa vain kéytetyista
|aakke &, eikd koko pakkauksesta. (Oulaisten Apteekki 2009)

Epédsuorat sdastot tulevat kenties jopa suurempia, silla yhteiskunta
maksaa osan ladkkeistd ja Apteekkeihin palautetaan vuosittain
hévitettavaks noin 1,6 miljoonaa |é8kepakkausta. Valtaosa palautetuista
pakkauksista on reseptilédkkeitd. Kaksi kolmesta pakkauksesta ovat
avaamattomia tai ldhes kayttaméttomid. Usein palautuksen syyna on
tarpeeseen nahden liian suuri pakkauskoko tai laékemdara. (Turun
Sanomat 2005) Mikali kayttdméttomien la8kkeiden méardd voidaan
merkittévasti vahentéd annosjakelun avulla, tulevat yhteiskunnan
l&8kekulut vahenemdan ja téa sdéstynytta rahaa voidaan kanavoida
annogiakelun tukemiseen. Taman vuoks on todenndkdistd, etta
tulevaisuudessa K ela korvaa entistéd enemman annogjakelun kuluja.

Apteekkariliitto veloittaa asiakkailtaan esimerkiksi Imatran seudulla
ensimmaisen kolmen kuukauden gata 9,72 €/viikko ja taman jalkeen
8,1 €/viikko. Varsinaista palvelun aloitusmaksua e ole, vaan
viikkomaksu kattaa kaikki kulut ja on sama asiakkaan |88kemaérasta
riippumatta.  Luonnollisesti palvelumaksun liséksi asiakkaiden tulee
maksaa l&8kkeensa. Yli kuutta la8ketta kéyttavat saavat Kelalta noin

euron korvauksen viikossa. (EtelaSaimaa 23.3.2009) Tama malli on
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asiakkaalle kayttokustannuksiltaan erittain selked, silla
kokonaiskustannukset ovat tiedossa jo palvelua aloittaessa ja mahdolliset
kehitykset palvelussa tulevat asiakkaalle automaattisesti. Palvelun
lopettamisestakaan el veloiteta erikseen ja halutessaan asiakkaan on
helppo vaihtaa johonkin muuhun palvelumalliin. Ongelman muodostavat
liitannaispalvelujen kulut, jolla téssa tapauksessa tarkoitetaan laékkeiden
oton valvontaa. Tdlle palvelulle on mahdotonta sanoa tarkkaa hintaa,
silla se vaihtelee asiakkaan terveydentilan ja valvontatason tarpeen
mukaan. Joka tapauksessa ladkkeiden vavontakulut nostavat
|a8kekustannuksia merkittavasti.

Kun asiakkaan kokonaislaakitys on seka 188kérin ettd apteekin tiedossa,
|&8keturvallisuus paranee. Annosjakeluun sisdltyy apteekin tekema
kokonaislddkityksen tarkistus. Siina selvitetddn, onko asiakkaalla
mahdollisesti tarpeettomia tai paallekkéisia 18akkeita seka varmistetaan,
etta kaytossd olevat ladkkeet sopivat samanaikaisesti kaytettaviksi.
Kokonaisl&dkityksen tarkistus on osoittautunut tarpeelliseksi, silla sen
avulla voidaan poistaa mahdollisesti haitallisia l88keyhdistelmida ja
vahent&i monen potilaan l&8kekuormaa. (Oulaisten Apteekki 2009)

Sosiadlista etua on etenkin asiakkaan kyky el&4 vapaammin, huolehtien
vahemman |88kityksestéén. Tunne oman eldméan hallitsemisesta tuo
erittdin todenndkoisesti parannusta eldmanlaatuun. Asiakkaille jotka,
asuvat palvelutaloissa tai kotisairaanhoidossa palvelunkayttd voi ndkya
hoitajien kasvaneena vapaa-aikana, jota he voivat kayttda asiakkaiden
kanssa toimimiseen. Turvalisuuden tunnetta palvelu liséa jossain
maéarin, mutta palveluun kuuluvan valvonnan puute tekee turvallisuuden

tunteeseen selvan puutteen.

4.2 Ladkekello
421 Tuote

Ladkekellollaon Addoz Oy:n GSM-l&8kekello. Se on Addozin tuotteista
kehittynein ja edustaa tdmén vuoks parasta saatavilla olevaa

teknologiaa. Addoz Oy:n l&8kekello on kuvan 5 mukainen elektroninen
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l&8keannostelija tabletti- ja kapselimuotoisille [&&kkeille. Se muistuttaa
oikea-aikaisesta ladkkeiden otosta seka estdd |adkkeiden virhekéyton.
Laitteen tarkoituksena on antaa kayttgjdlle oikeat 1adkkeet turvallisesti
oikeaan aikaan ja muistuttaa kayttdjda ld8kityksen otosta esimerkiksi
matkapuhelimen avulla.  L&ikekelloon voidaan asettaa jopa nelja
paivittéista annosaikaa tarpeen mukaan, mink& jalkeen se tarvittaessa
laitteen kantta, antaa 188kekello oikean annoksen otettavaks ja j&a
odottamaan seuraavaa méaariteltya 1a8kkeen annosaikaa. Mikdli kaikesta
huolimatta jokin [a8keannos j&a ottamatta, siirtda Ladkekello unohtuneen
la8keannoksen sivuun ja antaa vain kulloinkin vuorossa olevan
annoksen. Ottamattomat |88keannokset jdavét lokerikkoon niin seurantaa
kuin myds myohempéa kayttoa varten. (Addoz 2009)

s

\ ;

Kuva 5 Addoz Oy:n lagkekello (Addoz 2009)

Tuote on yksinkertainen kayttda, silla |adkkeenotto vaatii vain yhden
napin painamista. Joissakin kayttokokeissa annoslokeroiden ja kellon
ndyton kokoa on arvosteltu liian pieniksi. Tuote myds vaikuttaa erittain
laadukkaalta, silla esimerkiksi Turun seudun kokeissa laitteet toimivat
moitteetta. (Turun Sanomat 30.4.2007) Lisaksi ulkondkd on hillitty ja
selked. Tuotteen luotettavuudesta kertoo myos se, ettd Bosch aikoo tuoda
L &8kekellon markkinoille omalla tavaramerkilld8n (Bosch-tiedote 2009).
Kooltaan annostelija on hieman k&dmmenta suurempi, joten sen voi ottaa
tarvittaessa helposti mukaan. Jos asiakkaan la8kinta muuttuu tiheasti, vie
laitteen uudelleen ohjelmoiminen varsin paljon akaa Laakekellon
annoslokeroiden méard on valittavissa 14 ta 28 lokeroisena. Taméa
tarkoittaa tyypilliselle kolmesti paivassa 18akkeita nauttivalle asiakkaalle
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hieman yli viikon kayttbaikaa. Laskelokero on irrotettavissa ja
vaihtokasetit voidaan taytéttaa jo tala hetkella apteekeissa ja kodinhoito
voi vaihtaa uuden kasetin nopeasti.

Tuotteeseen on saatavilla liitannaispalveluja. Laédkekello voidaan
yhdistéad monissa palvelutaloissa oleviin  turvapuhelinjarjestelmiin.
Lisaks lisgpalveluna voidaan ndhda laitteen halytyssoitto omaiselle tai
hétakeskukseen.

4.2.2 Asiakas

Mikkelin sairaanhoitopiirin  ERNET-hankkeessa pilottikaytossa ollut
Addoz Oy:n |88kelogistiikkapal velumalli on osoittautunut tehokkaaks ja
luotettavaks tavaks huolehtia esimerkiks kotona asuvien vanhusten,
dementikkojen tai vaikkapa nuorten diabeetikkojen l88kkeiden oikea
aikaisesta ottamisesta. (Addoz 2009) Laékekellon tyypillisen asiakkaan
ongelma on muistamattomuus l&&kkeiden otossa, mutta koska tuote on
varsin kallis, el se sovellu 188kkeitd vain satunnaisesti ottaville. Taméan
vuoksi myos la8kekellon kayttdjien voidaan pédsdantOisesti olettaa

olevan pitk&aikaissairaita.

Addoz Oy myy laitteita muun muassa apteekkien valityksella seka
Stockmannin tavarataloissa (Stockmann-tiedote 2009). Lisdksi muutamat
yrityksen, kuten Suomen Ensiapupalvelu Oy, ovat aloittaneet tuotteiden
vuokraamisen (Suomen Ensiapupavelu 2009). Addoz on l&htenyt
ottamaan osaa myds Euroopan markkinoista, joista Iso-Britannia on
suurin yksittéinen vientimaa. Y hteistoiminta Boschin kanssa on uusi
toimintamalli jakelukanavissa. Tuote tullaan myyméan Boschin oman
brandin ala. (Bosch-tiedote 2009) Jakelukanavat ovat varsin lagjat, elka
pois suljettua ole myoskdan sopimusvamistaminen. Addoz toimii
laitetoimittgjana, jolloin sen suhde loppuasiakkaaseen jéa etdiseks.
Addoz tuntuukin panostavan suuriin asiakkaisiin, kuten kuntiin ja
jaleenmyyntiyrityksiin,  joiden  vastuulle  loppuasiakassuhteen

yll&pitaminen j8a.
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4.2.3 Rakennejataloudelliset seikat

Kuten tutkittaessa |aékkeiden koneellista jakelua, tuli selvdks, ettd
|a8kkeiden ottaminen loppuasiakkaalla vaatii useita toimijoita MyoOs
Addoz on vain osa isompaa ketjua. Addozin kotisivuilla kerrotaankin,
ettd ladkelogistisen jarjestelman rakentaminen vaatii monipuolista
osaamista, jotta koko ketju |&8ketehtaalta kayttgadlle on hallittu.
Ladkkeiden annostelu, Ladkekellon kaytto, tietoliikenteen toimivuus
seka halytyskeskuspalvelut muodostavat kokonaisuuden, jossa tarkeinta
on asiakkaan inhimillinen tarve turvaliseen ja tehokkaaseen
|a&kehuoltoon. Palveluiemme saatavuudesta vastaavat Addozin liséksi
heidan kumppaninsa kotimaassa ja ulkomailla Kotimaassa palvelujen
toimivuudesta ja saatavuudesta huolehtivat terveydenhuoltoaan
asiantuntijayritykset, hoivapalveluyritykset sekd turva ja telealan
palveluyritykset. Vientimarkkinoita hoidetaan yhteistyossd OEM —
asiakkaana toimivien, maailman suurimpien turvapuhelinvalmistajien
kanssa, jotka tarjoavat palvelua omilla tuotemerkeilléén Euroopassa.
(Addoz Y hteistyd 2009) Addozilla ei ole hallitsevaa roolia verkostossa,
vaan muut toimijat ovat ottaneet kokonaisketjua hallintaansa, jossa

Addoz toimii ratkaisun tuottajana.

Addozin gjainti la&kintdketjussa kertoo paljon myds sen
ansaintologiikasta. Addoz kerda l&&kintékellosta rahaa, myymala itse
péétuotetta jalleenmyyjille tai tekemdlla yhteistyétd OEM-valmistajien
kanssa. Nain ollen saatavat rahavirrat ovat kertaluonteisia per asiakas, eli
kyseessd on niin sanottu listahinta. Loppuasiakas voi kayttaa tuotetta
my6s vuokraperiaatteella, mutta tdmé el ole suoraan Addozin tarjoamaa
palvelua, joten sita e oteta huomioon. Oletettavasti Addoz hankkii
|a8kekellot alihankkijalta ja taloudellisen lisdarvon tuottaminen

perustuukin omalaatuisiin patentteihin.

4.2.4 Arvoelementit

Ladkekellon Kkaytt6 on loppuasiakkaalle hyvin  yksinkertaista.
L&dkkeenottoa varten laitteessa on yksi painike, joten kayttd e vaadi

suurta opettelua. Sen sijaan laitteen tayttd vaatii hieman enemman
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osaamigta ja uudelleen ohjelmointi vaikutti jokseenkin haastavalta
Laitteessa on paljon ominaisuuksia ja ne ovat kytkettavissa osaks muita
turvallisuutta lisdavia laitteita kuten turvapuhelimia. Suurin etu tulee

kuitenkin turvallisuuden kasvun myota.

Etel&-Savon sairaanhoitopiirissa kotihoidossa tehdyssa kayttokokeessa
saavutettiin hyvia tuloksia, silla 1&8kekellon kayttd lisdsi merkittavasti
|&8kkeenoton turvallisuutta ja oikea-aikaisuutta. Kotisairaanhoitagjan tai
omaisen e tarvinnut endd valvoa ladkkeenottoa, silla tutkimuksen
mukaan muistuttava laékekello nostaa |adkkeiden oikea-aikaisen ja
madraisen kayton 96,1 prosenttiin, kun normaalikdyttssa l&8kkeista
nautitaan oikea-aikaisesti vain kolmannes. Laakekellon turvallisuutta
lisB& se, etta jos potilas syysta tai toisesta jattéd |a8kkeensa ottamatta,
menee Ladkekellosta halytys Etel&Savon Ensineuvoon tai omaiselle.
(Addoz 2009)

Asiakas saa ladkekellon kéayttéonsd ostamalla tai vuokraamalla sen
joltakin kolmannelta osapuolelta. Tassa kuitenkin oletetaan, ettatuote on
osettu omaks. L&dkekellon aloituskustannukset ovat kohtalaisen
korkeat, silla tutkimusta tehdessa, kevaalla 2009, tuotteen hinta oli noin
250 euroa, varsinaisia kayttokusannuksia e kuitenkaan ole, mikali
loppuasiakas osaa itse tayttdd ja tarvittaessa uudelleen ohjelmoida
laitteen. On kuitenkin todennakoistd, ettéa nain ei ole, joten laitteellatulee
kerran viikossa tayttokustannus ja satunnai sesti
uudelleenohjelmointikustannuksia. Tama on kuitenkin  huomattavasti
vahemman, kun mallissa, jossa jokaista |88kkeenottoa tulee valvoa.
Tallaisissa tapauksissa asiakkaan luona vieraillaan jopa kolmesti

Hyvan esimerkin kulujen vahenemisesta antaa Sanna Siitosen laskelma,
jonka mukaan |&akekellon kaytolla pdastdan merkittaviin laskennallisiin
sdagtoihin. Sanna Siitonen on laskenut, etta 20 asiakkaan koejoukossa
s8840 julkiselle terveydenhuollolle on vuositasolla yli 190 000 euroa,
olettaen, ettd yksi kaynti maksaa 19 euroa. Tama s88std syntyy juuri
asiakaskayntitarpeen vahenemisesta. (I matra 2009)
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Addoz Oy ei tarjoa |a8kekellon oheen rakennettuja palveluita, vaan myy
selvéd tuotetta Ladkekello itsessddn pystyy jo palvelemaan monia
asiakkaan tarpeita, sillA se on ohjelmoitavissa hyvin erilaisiin
l[a8kemadriin ja ottoaikoihin. Palvelua on myos laitteen kyky halyttda
omaisille ja liitettdvyys muihin turvallisuuslaitteisiin.  Laitteen
tayttopalvelu on jo olemassa, mutta palvelun tuottaa jokin
kolmasosapuoli, kuten paikallinen apteekki. Tama tayttdé hoidetaan
kuitenkin manuaalisesti.

Sosiaalisia arvoja laite tayttéd hyvin monipuolisesti. Addoz Oy:n kellolla
on ollut useita kayttokokeiluja. Etuina mainittiin juuri |&é8kekellon kyky
auttaa asumaan kotona pidempéan ja tdten sddstéa hoitokustannuksia.
Samalla se vapauttaa kotisairaanhoidon tyfaikaa muihin hoitotehtaviin.
(Addoz 2009) Asiakkaat ovat kokeneet kotona asumisen
turvallisemmaksi kuin ennen laitteen k&yttoonottoa. (Imatra 2009)
Ladkekello tuo todellista turvallisuutta |&8kkeiden ottoon ja tuo téla
tavoin jopa enemman arvoa, kuin Apteekkariliiton koneellinen
annosjakelu. Laitteen koko mahdollistaa liikuteltavuuden  ja
tekgtiviestind saatava muistutus mahdollistaa asiakkaan vapaan

litkkumisen.

4.3 Kartonkinen alyladkepakkaus
43.1 Tuote

Stora Enso ja terveydenhuollon ohjelmistotoimittaja Medixine aikovat
tuoda markkinoille dlypakkauksen, joka muistuttaa laékkeenotosta ja
talentaa tiedot, mina pdivang mihin aikaan ja minka tabletin potilas
ottaa pakkauksesta. Kasittelyssa oleva tuote on tuoteperheen kehittynein
versio Pharma DDSi. Se sisdltda myos kaikkien muiden vdhemman
kehittyneiden mallien  ominaisuudet  Pakkaukseen  upotettuun
mikrosiruun tallentunut tieto voidaan lukea kannykalla ja lahettéd
automaattisesti palvelimelle, jossa se on hoidosta vastaavan tahon
kéytettaviss helposti ja turvallisesti. (Mediuutiset 2008) Stora Enson
tarjoama on téten uudenlainen alkuperéinen 188kepakkaus, joka sisdtaa
alykkaita sovelluksia. Kuva 6 esittda tuotetta. Stora Enson malli eroaa
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aiemmin esitellyista siing, etté se on erittéin kiinted osa ladkeyritysten
pakkausprosessia.

Kuva 6 Stora Enson alyladkepakkaus. (Paketexpert 2009)

Tuote vaikuttaa helppokayttoiselta ja se toimii asiakkaalle kuten mika
tahansa markkinoilla jo oleva |é&kepaketti. Jos asiakas haluaa ja tarvitsee
lisdpalveluita, kuten muistutusta tai |88kepdivékirjaa, ovat ne hieman
vaativampia kéyttda  Erityisesti paketissa olevan tiedonluvun
toteuttaminen  matkapuhelimen  valityksella asettaa puhelimelle
kohtadaisia vaatimuksia ja puhelimen hankintahinta voi ylittéa
esimerkiksi Addozin l|&&kekellon hinnan. Toisena vaihtoehtona on
kayttaa erityista lukijaa, jonka hinnasta e ole tietoa. Tiedot tallentuvat
Pharma DDSi -koteloon séhk6a johtavan painatuksen ja pakkaukseen
upotetun mikrosirun avulla (Mediuutiset 2008). Onkin toisaalta
mielenkiintoista, kuinka ympéristbystavallinen uus pakkaus on, silla
kaytto vaatii mitd ilmeisemmin virtal hteen.

4.3.2 Asiakas

Alypakkausten asiakkaita voisivat olla periaatteessa kaikki |&skkeiden
kayttgat. Jos paketin hinta olisi riittdvan alhainen, el uusi paketti eroa
vanhoista ainakaan haitakseen. DDSi:n luvataan olevan kevyt, kestava,
lapsiturvallinen ja alykas (Stora Enso 2009) Koska tassi tarkastellaan
erityisesti kehittyneintd mallia, on asiakasryhma hieman tarkemmin
méériteltdvissd. DDSi eroaa muista malleista aykkyydelldan, joten
taman paketin kayttgjille on tyypillistéa tarkka tieto la8kkeen oton
gankohdasta ja vaikutuksesta sekd muistutus |a&kkeen otosta

Oletettavasti DDSi korvaisi nykyisen pahvipakatun l88kkeen, jolloin
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voidaan myos olettaa, ettd asiakkaat eivét ole pitk&aikaissairaita, eivatka
kayta useita |88keval misteita sd8nnollisesti. Kun ottaa huomioon, etta yli
75- vuotiaista 40 prosenttia kayttaa paivittdin yli viitta reseptilédketta
(Sintonen et al. 2008), ei yksittaisen 188kkeen pakkaaminen aykkaaseen
pakettiin tuo riittévéa palvelua téllaisille asiakkaille. Kukapa haluaisi
poydalle kuutta rasiaa, jotka kaikki piippailevat kehottaen kuluttgjaa
ottamaan l88kkeensd. Lisdks voidaan olettaa, ettd paketin korkeampi
hinta lisdis l&&kintékustannuksia pitkdaikaissairailla muita esiteltyja
mallegja enemman.  Erittéin hyvin DDSi soveltuisi tuotteille, joita
nautitaan kuurimaisesti ja joille l&8kkeen muistaminen on térkeda
Téallaisia sovelluksia olisivat esimerkiksi antibioottikuurit. Luultavasti
juuri kuuriomaisista otettavista ladkkeistd suuri osa j&a ottamatta, silla
asiakas el ole viela tottunut nauttimaan |&8kkeitdan sdannollisin
vdligjoin.

Muita mahdollisia asiakasryhmia |&8ketutkimukset, joissa |&akkeen
ottamista on térked seurata tarkkaan. Pakkaus vois myds nopeuttaa
monimutkaista l88kehoitoa tarvitsevien potilaiden kotiuttamista ja
helpottaa ikaantyneiden potilaiden hoitoa. (Tiede 2008) Toisena etunaon
pakkauksen kyky tallentaa tietoa asiakkaan sen tilasta ja l88kkeen
vaikutuksesta, tdmén vuoksi Mediuutiset (2008) tarjoaa tuotetta
migreenipotilaille. "Migreenipéivékirja syntyy vastaamalla pakkauksen
avulla oirekyselyihin. Ladkemaarét ja |adkkeidenottogjat tallentuvat
automaattisesti pakkaukseen. Kaikki tdma tieto on helppo saattaa
la8karin kaytettavaks selkedna raporttina’. (Mediuutiset 2008)

DDSi:n jakelu menisi suoraan suurien |&8ketalojen kautta, elka Stora
Ensolla olisi talléin mink&anlaista suhdetta loppuasiakkaaseen. Tama ei
kuitenkaan tarkoita, sSitd, ettd asiakastarpeita e tulisi tietéd, silla
vastaamalla todellisiin asiakastarpeisiin myos |88keyritykset saadaan
ottamaan kayttoon DDSi:n tekniikka.

4.3.3 Rakenne jataloudelliset seikat

Stora Enson ansaintalogiikka perustuu |88keteollisuudelle myytévélle
paketointiratkaisulle. Varsinainen ostava osapuoli on |&&keteollisuus,
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mutta pakkaamisen suorittavat kolmannet yhtiot. Uuden pakkauksen
vamistaminen vanhoilla koneilla on mahdollista pienien muutoksien
avulla (Agisuomi 2007). Tarkeimméat tekijdt arvoverkossa ovat
la8keyritykset, pakkaajat, Stora Enso, jakelijat ja asiakkaat. Stora Enso
on hyvin riippuvainen l|&8keyritysten kannasta, silla ilman heidan
tukeaan tuotetta el saada markkinoille.

Luultavasti suurimman yksittéisen tuloerén Stora Enso saa myymalla
omia Kkartonkilaatujaan pakkaaville yrityksille. Loppuasiakkaalle
hinnoittelu nékyy yksinkertaisena listahintana. Luultavasti tarjolla olisi
samasta |adkkeestd kahta pakkausvaihtoehtoa ja maksamalla hieman
yliméaraista padsisi kayttamaan alykkaita ominaisuuksia

4.3.4 Arvoelementit

DDSi:n koko on sen suurin valtti verrattuna ailemmin esiteltyihin
tuotteisiin. Pieni koko yhdessd kattavien ominaisuuksien kanssa tekee
tuotteesta helposti mukana kulkeva ja l88kkeiden otosta muistuttavan
hel ppokayttoisen lédkerasian. Tuotteen kaytettévyys on hyvallatasollaja
kaytettavyyden ongelman ovatkin useita |88kkeita nauttivien ongelma
Koska asiakkaiksi oletetaan vahemman ladkkeita kayttavat potilaat ja
kuurimaisesti niita kayttavét, tayttéd DDSI heidan tarpeensa hyvin. Tuote
e estd |88kkeiden liikakayttod, eika se kykene selvasti osoittamaan onko
paivan |a8keannos jo otettu. N&ennaista turvallisuutta tuovat
muistutustoiminto, mutta sita on hyotya 18hinna satunnaisille |a&kkeiden
kayttgille. Vanhuksille tuote soveltuu helpon avattavuuden ansiosta,
mutta se el kykene vahentaméan |88kkeiden ottamisesta ja valvonnasta
johtuvia kustannuksia.

Kokonaiskustannukset ovatkin erittdin korkeat pitk&aikaissairailla, mutta
heille tuotetta el oletettavasti ole suunnattukaan. Tavallisille kuluttajille,
joiden ongelmana on satunnaisten 188kekuurien ottamisen unohtaminen,
tuote e tuo suuria kustannuksia ja tarjoaa selvaa vastinetta rahoilleen.
Tuotteen kayttdéon liittyy selva hankintakustannus, mutta varsinaisia
kéytto-, ekd vaihtokustannuksia ole. Mikali tuotteen kaikkia

ominaisuuksia halutaan hyodyntéa kasvavat kustannukset merkittévasti,
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mikali asiakas joutuu hankkimaan kayttoon soveltuvat matkapuhelimen
tal varsinaisen lukulaitteen. Luultavasti Apteekit, hoitolaitokset tai muut
kolmannet tahot alkaisivat kuitenkin tarjota lukupalvelua, jolloin
pakkaukseen tallentuneet tiedot saataisiin 188kéareiden kaytettaviksi.

Lisipalveluiden menestys on erittéin riippuvainen |188kéreiden asenteista.
Mikali 1&8karit voisivat saada realistista tietoa asiakkaan 188kkeen otosta
ja voinnista, esimerkiksi asiakkaan puhelinyhteenoton aikana, voitaisiin
osa terveyskeskus palveluisa siirtéd ulkoisen puhelinld&karin
vastaanotolle. Tama toisi sd&stdja niin asiakkaalle  kuin
yhteiskunnallekin. Esimerkiksi annostusta voitaisiin - muuttaa
vaivattomasti, kun tiedettdisiin tarkalleen asiakkaan kayttaméat maarat ja
toistotiheydet.  Asiakkaalle olis siten etua kakista pakkaukset
ominaisuuksista, kuten muistutuksesta, mutta myos kokonaispalveluun
liittyvia etuja, kuten oikean annoksen helpompi méaarittdminen.
Varsinainen tuote on kuitenkin talla hetkella suunniteltu yhden 188kkeen
ottoa varten, eika se siten ole milldan lailla muokattavissa asiakkaan
tarpeet huomioon ottaen. Mikdli Stora Enso onnistuisi myymaan idean ja
pakkauslaitteen  ladkkeiden  uudelleenannostelijoille,  voitaisiin
pakkauksiin yhteen lokeroon pakata esimerkiksi kaikki aamulla otettavat
|adkkeet. Talloin asiakasraéatdloitavyys kasvaisi ja paketti toimisi
eréanlai sena kertakayttodosettina.

Edellda mainitut ominaisuudet, kuten mukana Kuljetettavuus,
muistutustoiminto ja k&yton helppous ovat kaikki ominaisuuksia, jotka
tuovat helppoutta asiakkaan elamaan, eli toisin sanoen sosiaalista arvoa
Tuote e kykene tarjoamaan suurta parannusta turvallisuuteen tai
l[&&kinnan helppouteen, mutta se auttaa erityisesti asiakkaita, joilla

adlueilla
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5 YHTEENVETO

Raportissa esiteltiin kolme erilaista dlykkadiden |aékkeenjakoratkaisujen
sovellusta. Konseptien analyys paljasti selvia eroja kohdeasiakkaan,
hinnan seka kayttokustannusten ja kdytettavyyden osalta (Taulukko 2).

Taulukko 2 Yhteenveto liiketoimintamalleista
Ll G Koneellinen annosjakelu Addozin Laakekello Stora Enson DDSi
aosa-alue
Tuote - Annospussinauha, - Sailyttda uudelleen - Uudenlainen
laakkeiden uudelleen jaellut l1aékkeet ja alkuperainen
jakeluratkaisu valvoo kayttoa ladkepakkaus
- ei ladkkeiden kayton tehokkaasti. - Helppokéayttdinen
valvontaa - Yksinkertainen kéyttaa - Alykkaiden
- Paljon oheispalveluja - Turvallinen ominaisuuksien kaytto
- Yksinkertainen kayttaa - Liitettavyys vain kalliiden
turvapalveluihin laitteiden avulla
Asiakas - Pitkaaikaissairas - Muistihairioita - Ei pitkaaikais-sairaat
- Useita lagkevalmisteita - Pitk&aikaissairas - Laéketutkimukset
- Yleensé kodinhoidon - Halu elaéa - Kuurimaisesti
asiakkaita omatoimisesti otettaville 1aakkeille
Rakenne - Tukkupakkauk-sien jako - Pyrkii myymaan - Kiinted osa
halpoihin tuotteita ladkeyritysten
annospakkauksiin suurasiakkaille, jotka pakkausprosessia
- Vaatii toimiakseen hoitavat jakelun - Myydaan
la4kkeiden oton valvontaa  loppuasiakkaille - paketointiratkaisu ja
- Vaatii toimiakseen muut hoitavat jakelun ja
ladkkeiden annostelu  asiakastarpeet
Talous - Maksu viikoittain, ei - Listahinta, - Tulot pakkaus-idean ja
laitehankintoja asiakkaalle  kertaluonteinen maksu kartongin myynnista
- Vaatii suuren - Patentteihin perustuva
asiakaskunnan arvontuotto
toimiakseen.
Koneellinen annogakelu on rakennettu selvasti palvelemaan

hoitoyrityksia ja muita lé8kkeiden suuria uudelleen jakelijoita. Palvelu
on kehitetty organisaatioiden ehdoillaan ja sitd on suurta hyotya
esimerkiksi kotisairaanhoidon tehostumisena. Loppuasiakkaat ovat usein
ikdantyneitd, pitkaaikaissairaita, jotka ovat jo turvautuneet kodinhoidon
|88ketta.
L oppuasiakkaalle palvelusta on kyll& hyotyd, mutta heille on luultavasti

palveluihin ja jotka kayttavat keskiméarin yli viitta
aivan sama, jaetaanko |88kkeet kasin vai koneella, silléa kustannussdast6t
eivdt ndy heille. Muutamille yksin kotona asuville 8palvelu on kéteva,
jos taloudessa asuu joku, joka pystyy valvomaan ld8kkeiden ottoa. [Iman
|a&kkeiden oton valvontaa koneellinen annogjakelu e sovellu kovin
hyvin kotona asuville vanhuksille.
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Addozin lé&kekello on kallis kertahankinta, mutta joka tuo todistettua
tehostusta la8kkeiden ottoon. Laitteen kayttokokeissa |88kkeiden
maaraaikainen otto nous yli 96 prosenttiin. Laite soveltuukin parhaiten
pienistd muistiharioista karsiville, jotka haluavat asua yksin kotona
Tehokkaan ja toimivan valvonnan, sek& halytys ominaisuuden vuoksi,
voidaan kodinhoidon asiakkaiden luona vierailla huomattavasti
harvemmin. Addozin heikkous tulee tdlla hetkella laitteen
taytettdvyydestd. Laitteen tayttdd tehdddn jo tdla hetkelld joissakin
apteekeissa, mutta laitteessa on irrotettava laékekasetti, jonka koneellisen
téyton mahdollisuutta tulisi tutkia.

Stora Enso on pyrkinyt yhdistdméin DDSi—tuotteessaan ladkkeiden
jakelun ja muistutustoiminnon. Tuote onkin varsinaisesti erilainen
kuten muistutus ja |88kepéivakirja. Tuotteen selva etu on sen pieni koko
ja se soveltuukin parhaiten tilapéisen lédkinnan avuksi. Tuote el sovellu
pitkdaikaissairaille pienen kapasiteettinsa vuoksi, mutta mikali tuotetta
voitaisiin hyddyntaé dosettimaisesti, pakkaamalla useita |&8kkeita yhteen
lokeroon, olisi tuotteen asiakaskunta lagennettavissa myos
iké&antyneisiin ld8kkeiden suurkuluttagjiin. Tuotteen menestys on paljon
kiinni |é8keteollisuuden halusta ottaa se osaks tuotepalettiaan.

Raportin toinen kysymys oli, mitka ovat konseptien vahvuudet ja
heikkoudet asiakkaiden nékokulmasta. Koneellisen jakelun vahvuuksia
ovat helppokayttoisyys, selked hinnoittelumalli, kustannussaastot,
yhteiskunnan tuki, parantunut l&&keturvallisuus ja pieni turvallisuuden
tarpeet evét ole olleet selvasti liiketoiminnan lahtokohtia ja tdman
vuoks suurimmaks puutteeks nousee mallin kyvyttomyys vavoa
l&&kkeiden ottoa Tama aiheuttaa useita sSivuoireita, joita ovat
sivukustannusten nousu, liitannéispalvelujen tarve ja ennen kaikkea
vaarasta  annostuksesta  johtuvat  mahdolliset  komplikaatiot.
Kokonaisuudessaan malli palvelee tehokkaasti vain pientd osaa
asiakkaista.
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Addozin l&8kekello on vahvimmillaan juuri l|&8kkeiden oton
valvonnassa, tutkimusten mukaan se nostaa laékkeiden ottoastetta
merkittavasti. Muita vahvuuksia ovat yksinkertainen kaytto, liitettévyys
muihin turvalaitteisiin ja selvaturvallisuuden tunnun kasvu. Heilkkouksia
ovat korkeat aloituskustannukset seka laitteen uudelleen téyton lieva
hankaluus ja tayttopalveluiden vahdisyys. Addozin malli pystyy
selkedsti koneellista jakelua parempaan asiakaspalveluun, vaikka pienta

parannettavaa |&8kehuollon kokonaisuuden hallinnassa on.

Stora Enson asiakkaan ovat kahdesta edellisestd toimijasta poiketen
huomattavasti nuorempia, eivdtka he kéytd useita |a8kkeitd
sdanndllisesti. TAman vuoks Stora Enson vahvuudet ovat poikkeavia.
Parasta tuotteessa on sen helppo kuljetettavuus, yksinkertaisuus,
edullisuus ja kyky toimia muistuttajana tilapéisissa laékintétarpeissa.
Suurin heikkous on alkeellisuus |88kkeiden oton valvonnassa. Asiakas el
voi ollavarma, joko oikea |&&keannos on nautittu. Toisena ongelmana on
joidenkin lisdominaisuuksien kéytt6on vaadittavien lisdlaitteiden, kuten
alypuhelimien tai lukulaitteiden korkeat hankintahinnat.

Esimerkit osoittavat, ettéd tarjoamaa markkinoilla on vakiintumaton. Yksi
malli painotti 1&8kkeiden annosakelun tehokkuutta, toinen nautittujen
|&&kkeiden oton valvontaa ja kolmas yritti pérjada molemmissa
Suurimmat hyddyt voidaan néhda, jos pystytdan yhdisdmaan
koneellinen jakelu alykkéisiin jakelulaitteisiin. Taldin koko laékeketju
tehtaalta asiakkaalle voitaisiin ulkoistaa yhdelle toimijalle tai toimijoitten
verkolle, joka vastais loppuk&dessd asiakkaiden l|&&kkeiden oikea-
aikaisesta nauttimisesta. Taméan vuoksi olisi mielenkiintoista tutkia,
voidaanko Addozin |&8kekellon tayttoa yhdistéa A pteekkien koneelliseen
jakeluun. Myos arvoverkon tarkempi tutkimus voisi tuoda esille uusia
ndkokulmia aykkaéseen 1&8kkeiden jakeluun ja panostaminen erityisesti
tarkempaan asiakasanalyysin.
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