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TIIVISTELMA

Opinnaytetyo tavoitteena on luoda perustettavalle yritykselle
konseptisuunnitelmaa. Vapaa-ajan valineiden vuokrausyritykselle
toteutetaan konseptisuunnitelma kokeilukulttuuria hyédyntaen.
Opinnaytetyon tavoitteena oli |16ytaa yritykselle kaytanndllinen ja helposti
kokeiltavissa oleva konsepti, mit& voitaisiin mahdollisesti soveltaa
myo6hemmin erilaisten vapaa-ajan valineiden vuokraamisessa.
Konseptisuunnitelma rajattiin koskemaan mobilepaljun vuokrauspalvelua.

Opinnaytetydssa tehdaan perustettavalle yritykselle
toimintaymparistdanalyysi seka esitellaédn kokeilevaan
konseptisuunnitelmaan kaytettavat menetelmat. Kokeilevan
konseptisuunnitelman kaytettavista menetelmista esitellaan
kokeilukulttuuri, elamyksellisyys ja palvelumuotoilun ketterat tyokalut.
Palvelumuotoilun tydkaluista hyddynnetaan asiakasprofilointia,
kayttajalahtoista asiakaskyselya ja palvelupolkua. Konseptisuunnitelman
tueksi luotiin business model canvas ja kevytyrittajan
markkinointisuunnitelma.

Asiakasprofiloinnista ja asiakaskyselysta saadun asiakastiedon avulla
kehitettiin yritykselle asiakkaan elamyksen mahdollistavia palveluita.
Palvelupolun avulla avattiin uudet kehitetyt palvelut helposti
ymmarrettavassa muodossa. Asiakasprofiloinnin ja potentiaalisten
asiakkaiden tarpeiden kartoittamisen avulla luotiin yritykselle potentiaaliset
asiakasryhmat. Potentiaalisille asiakasryhmille luotiin erilaiset
palvelupaketit, minka avulla yrityksen on tarkoitus erottautua
kilpailijoistaan toimintaympaéristossaan. Kokeilukulttuurin avulla
konseptisuunnitelman palvelupakettaja kokeillaan ja seurataan
yritystoiminnan kaynnistyessa tammikuussa 2019.

Tyon tuotoksena syntyi perustettavalle yritykselle konseptisuunnitelma,
mita yritys voi kokeilla liiketoiminnan kaynnistyessa. Konseptin
kuvaukseen sisaltyvat palvelupakettien liséksi yritykselle luotiin business
model canvas ja kevytyrittdjan markkinointisuunnitelma liiketoiminnan
perustamista varten.

Asiasanat: kokeilukulttuuri, konseptisuunnitelma, palvelumuotoilu,
yritysidea
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ABSTRACT

This bachelor’s thesis focuses on making a business concept plan for a
startup, a leisure tools rental company. The concept plan was created
through experimentation. The aim of this thesis was to find a practical and
easily applicable concept that could be applied on the rental of various
leisure tools. At present, the concept plan was limited to the rental service
of a mobile hot tub.

This study examines the operational environment of the future company,
as well as the methods used in the creation of the experimental concept
plan. These methods include culture of experimentation, memorability, and
some agile tools of service design like customer profiling, a user-oriented
questionnaire survey and service paths. To support the concept plan, a
business model canvas and a marketing plan for a self-employed
entrepreneur was also created in this study.

The customer data collected from customer profiling and customer surveys
were used to develop memorable services for customers. The new
services were presented in a comprehensive manner by using service
paths. Profiling the customers and mapping the needs of potential clients
helped to find a potential customer group for the business. To stand out
from competing businesses, different service packages were created for
the potential customer groups.

The concept plan and the service packages of the concept plan will be
adopted and monitored once the business launches in January 2019. The
business model canvas and the marketing plan will help the self-employed
entrepreneur in establishing the business.

Key words: culture of experimentation, concept plan, service design,
business idea
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetydn tavoitteena on luoda konsepti perustettavalle
yritykselle, joka on aloittaa toimintansa tammikuussa 2019. Perustettavan
yrityksen toiminimi on Mobax. Perustettavan yrityksen liiketoiminnan idea
on vapaa-ajan valineiden vuokraus. Vuokraustoiminta ja opinnaytety®
keskittyy mobilepaljun vuokraamiseen. Mobax-yrityksen on tarkoituksena
laajentaa muihin vapaa-ajan valineisiin myohemmin. Mobilepalju
rakennetaan liikuteltavan perakarryn paalle ja sita on tarkoitus liikutella
ympari Lahden seutua asiakastilausten mukaan. Liikuteltavasta paljusta

kaytetaan termia mobilepalju.

Opinnaytetyon tarkoituksena on laatia perustettavalle yritykselle
konseptisuunnitelma, mika sisaltaé yrityksen toimintaymparistd analyysin,
yrityksen liiketoiminnalliset tavoitteet seka kaytannon toimenpiteet
tulevaisuudessa. Lisaksi tyon tarkoituksena on etsia keinoja, joilla
asiakkaat saataisiin houkuteltua juuri taman yrityksen asiakkaiksi lukuisten

muiden saman alan yritysten joukosta.

Teoreettisessa osuudessa kasitellaan yrityksen toimintaymparistoa,
yrityksen liiketoiminnan kehittamista palvelumuotoilun keinoin ja avataan
kokeilukulttuuria liiketoiminnan kehittdmisen osana.
Toimintaympaéristdanalyysin ja palvelumuotoilu lukujen tarkoituksena on
lisata yrityksen ymmarrysta omasta toimintaymparistosta,
kokeilukulttuurista ja palvelumuotoilusta osana liiketoimintaa. Tyon
tuotoksena on valmis konseptisuunnitelma, mita Mobax-yritys voi
hyodyntaa kokeilukulttuurin avulla, perustaessaan yrityksen tammikuussa
20109.

1.1 Tyon taustat ja tavoitteet

Vuokraustoiminnan konseptointi on lahtenyt omasta kiinnostuksesta ja
halusta yrittd&a vapaa-ajan tuotteiden ja palveluiden vuokraamista. Olen
aikaisemmin etsinyt vapaa-ajan valineiden vuokrauspalveluita Lahden

seudulla. Mielenkiintoni sai minut miettimaan olisiko minulla



mahdollisuuksia vapaa-ajan valineiden vuokrauspalvelu yrittdjana. Taman
innoittamana Mobax-yritys perustetaan tammikuussa 2019. Mobax-
yrityksen liikeideana on vuokrata mobilepaljua. Mobax-yritysta
laajennetaan my6hemmin muihin vapaa-ajan valineisiin ja palveluihin.
Opinnaytetyo tehdaan perustettavalle Mobax-yritykselle, jotta yrityksella on

valmis konsepti tammikuussa 2019.

Taman opinnaytetydn tavoitteena on tehda perustettavalle Mobax-
yritykselle konseptisuunnitelma. TyOkaluina kaytetaan asiakasprofilointia,

asiakaskyselya ja palvelupolkua. Tassa tydssa tavoitteena on selvittaa:

1) Mitka keskeiset asiat yrityksen on huomioitava
toimintaymparistossaan?

2) Milla keinoilla konsepti eroaa kilpailijoista?

3) Miten konseptisuunnitelmassa ja yrityksen liiketoiminnassa voidaan

hyddyntaa tulevaisuuden kehittamisen menetelmaa, kokeilukulttuuria?

Tyon tuotoksena syntyy kokeileva konseptisuunnitelma yrittgjalle, mihin
kuuluu konseptin kuvaus, palvelupaketit, business model canvas ja
kevytyrittajan markkinointisuunnitelma. Konseptisuunnitelmaa

hyddynnetaan yrityksen perustamisvaiheessa tammikuussa 2019.

1.2 Kehittamistehtava ja tyon rajaus

Kehittamistehtavana oli tarkoituksena kehittda konseptisuunnitelmasta
toimiva ja kilpailijoista erottuva konsepti. Toimivuudella tarkoitetaan
helposti yrityksen liiketoiminnan kokeilukulttuuriin mukautuvaa ja
asiakkaiden / yrityksen kannalta hyvin toteutettava konsepti. Kilpailijoista

erottautumiseen kaytetddn palvelumuotoilun tydkaluja.

Ty6 rajataan Mobax-yrityksen toimintaymparistoon Lahden seudulle.
Sisainen toimintaymparist6, hinnoittelu ja oma yrittajyys rajataan pois, silla
tammikuussa 2019 perustettavalla yritykselle ei ole viela paatetty
yhtiomuotoa. Varsinainen markkinointi jatetaan yritykselle lilketoiminnan

kaynnistamisen yhteyteen.



2 TOIMINTAYMPARISTO

Toimintaymparistd mahdollistaa yrityksen konseptisuunnitelmalle
maantieteellisen rajauksen. Liikeidean luomisen jalkeen on tarkeaa tehda
yritykselle liiketoimintasuunnitelma. Téarke& osa tatd on hahmottaa
yrityksen oma toimintaymparisto. Perustettavan yrityksen yhtiomuodon
epaselvyydesta johtuen, yrityksen on tarkeampaa keskittya liiketoiminnan
ulkopuolelta vaikuttaviin tekijoihin, kuin sisdpuolelta vaikuttaviin tekijoihin.
Joten opinnaytetyoni toimintaymparisto luvussa keskitytddn tekijéihin,
mitka vaikuttavat liiketoimintaan yrityksen ulkopuolelta. Ulkoisesta
toimintaymparistosta tarkemmin keskitytaan maantieteelliseen rajaukseen
ja taloudelliseen toimintaymparist6on vaikuttaviin elementteihin.
Kummastakin rajauksesta pyritdan loytamaan keskeiset kohdat

konseptisuunnitelmaa varten.

2.1 Mobax-yrityksen ulkoinen toimintaymparisto

Yrityksen toimintaymparisto laajasti kasiteltaessé voidaan jakaa se
sisdiseen eli mikroymparistoon ja ulkoiseen ymparistoon eli
makroymparistoon. Sisainen toimintaymparistd muodostuu tekijoista, jotka
vaikuttavat yrityksen liiketoiminnallisiin paatoksiin yrityksen sisapuolelta.
Ulkoinen toimintaymparist6 muodostuu tekijoista, jotka vaikuttavat
liketoiminnallisiin paatoksiin yrityksen ulkopuolelta. (Kotler & Armstrong
2014, 93)

Ulkoiseen toimintaympéaristoon kuuluvat kaytettavissa olevat luonnonvarat
seka taloudellinen, tekninen, demografinen, poliittinen ja kulttuurinen
ymparistd. Jokaisella yrityksella on omanlaisensa ulkoinen
toimintaymparistd, mika vaikuttaa yrityksen liiketoimintaan. Siihen kuuluvat
esimerkiksi yrityksen sijainti, toimiala ja asiakkaat. (Koski & Virtanen 2005,
46) Ulkoinen toimintaymparist6d voidaan jakaa sidosryhmien mukaan
kahteen paaryhmééan, markkinointiymparistoon ja yhteiskunnalliseen
toimintaymparistoon. Yrityksen ymparistdossa tapahtuu jatkuvasti yrityksen
toimintaan vaikuttavia muutoksia. Kaikkia tekijoita ei ole mahdollista

selvittdd, vaan yleensa taytyy keskittya yrityksen kannalta keskeisimpiin



tekijoihin. Ulkoisessa toimintaymparistossa ja koko toimintaymparistossa
tarkeinta liiketoiminnan kannalta ovat asiakkaat. (Edu/Opetushallitus,
2018)

Mobax- yritys perustetaan Lahteen ja tarkoituksena on toimia Lahden
alueen toimintaymparistossa. Lahden kaupunkiseudun
toimintaymparistéssa toimii noin 8500 yritysta, jotka tyollistavat yli 40 000
henkil6&. Lahdessa syntyy myods paljon uusia yrityksid, vuosittain noin
700-800. Elinkeinorakenne Lahdessa on monipuolisin Suomen suurista
kaupungeista (Lahti business region, 2018). Lahdessa asuu 119 717
asukasta ja tyottomyysaste on 15%. (Lahden kaupunki, 2018)

Tassa tyossa ulkoinen yhteiskunnallinen toimintaymparisté koostuu
Suomen valtiosta, Lahden kaupungista, mediasta ja vakuutusyhtiosta.
Suomen valtio ja tarkemmin Lahden kaupunki toimii maantieteellisena
rajauksena Mobax- yrityksen toiminnalla. Ei ole kannattavaa toimittaa
mobilepaljua Lahden seudun ulkopuolelle. Lahden kaupungin asukkaat
muodostavat yritykselle potentiaalisen asiakaskunnan. Yrityksen
menestymiseen vaikuttaa olennaisesti yhteiskunnallisesta
toimintaymparistosta 16ytyvat markkinointiviestinnan kanavat. Erityisesti
sosiaalinen media vaikuttaa Mobax- yrityksen kohderyhman
tavoitettavuuteen olennaisesti. Sosiaalinen media mahdollistaa suurenkin
nakyvyyden yritykselle edullisesti, kun saadaan kuluttaja osallistettua
markkinointiviestintaan mukaan. Markkinointiviestinta tulee rajata Mobax-
yrityksen toimintaympéristoon sopivaksi. Yhteiskunnallisen
toimintaympariston hahmottamisella ndhdaan, mihin lohkoon yritys kuuluu

velvollisuuksien ja mahdollisuuksien suhteen.

Tassa tyossa ulkoinen markkinointiymparistd koostuu kilpailijoista,
potentiaalisista asiakkaista ja muista ostopaatoksiin vaikuttavista asioista.
Kilpailijoita on Mobax- yrityksella muutamia Lahden seudulla, mista
yrityksen kilpailijoita ovat Lahden putkipalvelut Oy ja CclDesign. Muita
kilpailijoita Lahdessa, misté tietoa |0ytyi, ovat yksityiset mobilepaljun

vuokraajat. Mobax- yrityksen varsinaisiksi kilpailijoiksi luokiteltiin vain



yritykset, joilla on omat nettisivut mobilepaljun vuokraamiselle. Mobax-

yritykselle tehtiin kilpailija-analyysi toiminnan kehittamista varten.

Potentiaaliset asiakkaat koostuvat vapaa-ajan palveluita kuluttavista
henkiloista. Tilastokeskuksen mukaan sosioekonomisella aseman
jaottelulla vapaa-ajan palveluiden osuus kokonaismenoista on 5-9
prosenttia ja palvelumenoista 28—-34 prosenttia. Suurimmat osuudet ovat
ylempien toimihenkilGiden ja opiskelijoiden talouksissa. Pienimmaét ovat
tyottdmien ja elakelaisten talouksissa. (Suomen virallinen tilasto, 2015)
Asiakkaista voidaan asiakasprofiloinnin ja asiakaskyselyn kautta selvittaa

Mobax- yrityksen potentiaalisimman palvelun kuluttajat.

Asiakkaiden tarpeeseen pyritdan yrityksessa vastaamaan yrityksen
konseptia suunnitellessa ottaen huomioon yhteisétekijat, kysyntatekijat ja
kilpailuymparisto. Lainsaadanto, poliittiset tekijat ja kulttuuritekijat
vaikuttavat yhteisollisesti yrityksen toimintaymparistoon. Psykologiset
tekijat ja ostovoima vaikuttavat asiakkaan kulutukseen. Kilpailumuodoilla ja
myynnin edistamisella voidaan vaikuttaa palvelun kysyntaan Lahden
seudulla. Ulkoinen toimintaymparistd on huomioitu Mobax-yrityksen

konseptisuunnitelmassa.
Mobax- yrityksen taloudellinen toimintaymparisto

Mobax- yrityksen tarkoituksena on tehda taloudellisesti kannattavaa
liketoimintaa ja menestya. Taloudellinen ymparistd kasittda ne ulkoiset
talouteen liittyvat muuttujat, mitk& vaikuttavat yrityksen
menestymismahdollisuuksiin. TAman vuoksi on tarkeaa huolehtia yrityksen

taloudellisesta toimintaymparistosta.

Taloudellisella ymparist6lla tarkoitetaan ihmisten kokonaisostovoimaa,
mihin toimintaymparistot vaikuttavat esimerkiksi poliittisesti verotuksen
kautta. Ihmisten ostovoimaan vaikuttavat esimerkiksi tulot, varallisuus,
saastaminen ja talouden suhdanteet. Ihmisten taloudellinen tilanne
vaikuttaa asiakkaiden ostokayttaytymiseen. Huonossa taloudellisessa
tilassa mietitdan tarkemmin mihin varoja kaytetaan ja valttamattomat

perushyotdykkeet menevat vapaa-ajan hytdykkeiden edelle. Tosiasia on,



ettei vapaa-ajan palvelut ja tuotteet ole valttamattomia perushyodykkeita,
joten mobilepaljun vuokraaminen on ensimmaisten karsittavien
hyodykkeiden joukossa. (Koski & Virtanen 2005, 46)

Maailmantalouden akkijyrkat heilahtelut asettavat haasteita yrityksille ja
vaikuttavat ihmisten ostokayttaytymiseen. Heikkoa kysyntéa voidaan
kompensoida esimerkiksi hinnan avulla. Hinta on lyhyella aikavalilla tarkea
kilpailukeino, milla voidaan reagoida kysynn&n muutoksiin. Hinnan avulla
voidaan ohjata kysyntaa haluttuun ajankohtaan (Wrange 2014. 28).
Vuokrataan mobilepaljua edullisemmin heikomman menekin ajankohtana,

kun juhlapyhina voidaan suuremman kysynnan mukaan nostaa hintoja.

Tilastokeskuksen mukaan puolet Suomen tyoéllisista oli tydskennellyt
viiten& paivana viikossa vuosien 2009-2010 aikana. Samana aikana
yrittajien tyoviikko oli palkansaajia useammin yli viisipdivainen. Vajaa
kolmannes yrittajista tydskenteli kaikkina viikonpaivina. (Suomen virallinen
tilasto, 2014) Yleistaen palkansaajilla on enemman vapaa-aikaa
kaytettavissa toisin kuin yrittajilla. Tydssani tama tarkoittaa palvelun

suuntaamisella ja kehittamiselle ensisijaisesti palkansaajille.

Tassa tyossa taloudellinen toimintaymparisto kasittaa perustettavan
vapaa-ajan yrityksen toimintaan vaikuttavia taloudellisia elementteja. Naita
ovat ihmisten kokonaisostovoiman vaikutukset liiketoimintaan vapaa-ajan
tuotteissa, yrityksen verotukseen vaikuttavat tekijat toimintaymparistossa
ja yrityksen menestymiseen vaikuttavat ulkoiset talouden tekijat. Talouden
ulkoisten tekijoiden selvittaéminen mahdollistaa yrityksen liikketoiminnan
kannattavuuden ja mahdollisen menestymisen. Yrityksen on pystyttava
vastaamaan kilpailuun vapaa-ajan tuotteiden vuokraamisen liittyvassa
toimintaympaéristdssa palvelulla ja oikealla hinnoittelulla. Yrityksen
yhtiomuodon epéaselvyydestéa ja mobilepaljun lisapalveluiden
kilpailutuksesta johtuen hinnoittelu rajataan tydstani pois. Yrityksen on

tarkeaa hahmottaa oma toimintaymparistonsa, jotta yritys voi menestya.



Mobax- yrityksen sidosryhmat

Yrityksen ulko- ja sisapuolella on useita eri ryhmia, jotka ovat yrityksesta
riippuvaisia tai yritys on riippuvainen niista. Naita ryhmiéa voidaan kutsua
sidosryhmiksi. Yrityksen ja sen sidosryhmien vélinen yhteisty6 perustuu
panos-tuotos ajattelumallille. Jokainen ryhma osallistuu yrityksen
toimintaan omalla panoksellaan ja saa siita vastineen. Ajattelumallin
esimerkkind henkilostd antaa tydpanoksensa ja saa vastineeksi palkkaa,
asiakkaat antavat rahaa ja vastineeksi he saavat tuotteita ja palveluja.
Sidosryhmien suhteiden kehittdmisen kannalta avoin ja sujuva
vuorovaikutus eri osapuolten valilla on valttamatonta. Viestinnalla on
tehtavana luoda, vahvistaa, kehittéda ja yllapitdd vuorovaikutussuhteita
yrityksen ja sen sidosryhmien valilla. (Isohaakana 2007, 13-15)

Sidosryhmaét voidaan jakaa ulkoisiin ja sisaisiin sidosryhmiin. Ulkoiset
sidosryhmat voidaan edelleen jakaa kahteen paaryhmaan,
markkinointiymparistoon ja yhteiskunnalliseen toimintaymparistoéon.
Yhteiskunnallisen toimintaympariston muodostavat taloudellinen,
teknologinen, poliittinen ja sosiaalinen ymparistd. Siséiset sidosryhmat sen
sijaan muodostuu henkilokunnasta, mika puolestaan jakaantuu erilaisiin
ryhmiin kuten johdon henkildkunta, osastojen tyontekijéat, erilaiset
tyoryhmat ja viime kadessa yksittaiset tyontekijat. (Isohaakana 2007, 13-
15)

Asiakkaat ovat sidosryhmista tarkein, silla yrityksen menestyminen on
niista taysin riippuvainen. liman asiakkaita tuotteilla ja palveluilla ei ole
kysyntaa, eika yritys voi toimia. Pysyvien ja kannattavien asiakassuhteiden
luominen ja yllapitaminen onkin markkinoinnin keskeisin tehtava ja
yrityksen elinehto. Ulkoisessa toimintaympéaristossa on myds muita
tarkeita sidosryhmid, joilla on vaikutusta yrityksen toimintaan. Nait& ovat
muun muassa valtio, Euroopan unioni, pankit ja jarjestot. (Isohaakana
2007, 13-15)

Tasséa tyossa sidosryhmien vaikutukset nayttaytyvat erityisesti Mobax-

yrityksen ulkoisessa toimintaymparistossa. Ulkoisessa



toimintaymparistossa tarkein sidosryhmé on Lahden seudun potentiaaliset
asiakkaat. Mobax-yritys tarjoaa palvelun ja saa vastineeksi rahaa
palvelusta. Asiakkaat huomioidaan tasta johtuen yrityksen liiketoiminnan
suunnittelusta lahtien. Asiakkaiden huomioimiseen liiketoiminnassa yritys
kayttaa palvelumuotoilun tytkaluja ja suunnittelee palvelua

kayttajalahtoisesti.

Muita tarkeita sidosryhmia yrityksen kannalta on kunta, vakuutusyhtio ja
tulevaisuudessa potentiaaliset tyontekijat. Mobax- yritys toimii Lahden
kaupungin alueella, joten Mobax- yrityksen taytyy maksaa kunnallisveroa
kaupungille, mutta saa vastineeksi kaupungin palveluita. Vakuutusyhtiot
vakuuttavat yrittajaéa vahingon sattuessa. Mobax- yritys maksaa

vakuutusmaksuja ja saa vastineeksi turvaa vahingon sattuessa.

Mobax- yrityksen sisdisen toimintaympaéristd koostuu liiketoiminnan
kaynnistyessa yhdesta tyontekijasta eli yrittajasta itsestaan. Mobax- yritys
kaynnistyy tammikuussa 2019 ja yrityksen yhtiomuoto ei ole viela
selvinnyt, joten sisaiset sidosryhmaét rajataan tyoni ulkopuolelle.

2.2 Toimintaymparistdanalyysin tyokalut

Toimintaymparistdanalyysissa Mobax-yritys kayttaa tyokaluina kilpailija-
analyysia selvittdmaan yrityksen kilpailijat ja SWOT-analyysia selvittamaan
l&ahtokohtaisesti liiketoiminnan uhkia ja mahdollisuuksia.

Kilpailija-analyysi

Toimintaymparistdanalyysin hahmottamisessa yksi tarkeimmisté osioista
on kilpailijoiden analysointi. Kilpailija-analyysilla mé&aritellaan kilpailijat
yrityksen toimintaymparistolla, jotka tarjottavat samoja tuotteita ja
palveluita kuin oma yritys. Olennainen osa kilpailija-analyysia on
kilpailijoiden vahvuuksien ja heikkouksien tunnistaminen (llmoniemi 2009,
52)

Kilpailijoita on Mobax- yrityksella muutamia Lahden seudulla, mista

yrityksen kilpailijoita ovat Lahden putkipalvelut Oy ja CclDesign.



Huomioitavaa on, etta nama yritykset vuokraavat mobilepaljua muun

liketoiminnan ohella ja mobilepaljun vuokraamiseen ei panosteta

esimerkiksi markkinointiviestinnan avulla. Muita kilpailijoita Lahdessa,

mista tietoa |0ytyi, ovat yksityiset mobilepaljun vuokraajat. Naita oli lahden

seudulla muutamia. Mobax- yrityksen varsinaisiksi kilpailijoiksi luokiteltiin

vain yritykset, joilla on omat nettisivut mobilepaljun vuokraamiselle.

Yrityksen nimi

M Vahvuudet »

Heikkoudet

M Lisdtietoja »

Hinnasto

Lahden putkipalvelut Oy

Hyvat ohjeet, kuljetus
mahdollinen,
kilpailukykyinen
hinnoittelu

Keskittyminen
putkipalveluihin,
paljua ei markkinoida
ndyttadvasti

6 henkilon palju,
lammitys aika 2-3h,
puuldmmitys

1 vuorokausi (ma-to) 90 e, 1 vuorokausi
(pe—su) 100 e, Viikonloppu (pe-su) 170 e,
Juhlapyhit 250 e, Kuljetus 20 e + 0,50 e /
km, Pesu / desinfiointi 20 e

CclDesign

Kuljetus mahdollinen
lisimaksusta, Hienot
nettisivut

Mobilepaljun
vuokraus
sivutoimista,
markkinointi
vajavaista

lammitys aika 3-4h,
puuldmmitys

Arkena 90e / vrk, Viikonloppuna 120e /
vrk, Koko viikonloppu, 200e / pe-su,
Sesongit ja juhlapyhit 300e

Kuva 1 Mobax- yrityksen kilpailija-analyysi

Mobax- yrityksen kilpailijoille tehtiin kilpailija-analyysi koskien Lahden

putkipalvelut Oy:ta ja CclDesignia. Tiedot haettiin yritysten omilta

kotisivuiltaan. Kilpailija-analyysiin kerattiin yritysten vahvuuksia ja

heikkouksia ja hieman taustatietoa. Itse mobilepaljun laatuun ei otettu

kantaa pelkastaan kotisivujen tietojen perusteella. Kilpailijat markkinoivat

mobilepaljua yhtena palveluna, mink& liséksi oli saatavilla kuljetus- ja

siivouspalvelua.

Lahden putkipalvelut Oy:n vahvuuksia olivat hyvét ohjeet ja paljon

informaatiota sisaltavat kotisivut. Hinnoittelu on myos kilpailukykyisesti

toteutettu, seka sesongit on hyvin eroteltu erikseen. Mobilepalju ei tule

Google- hakukoneen ensimmaisten hakutulosten joukosta ja mobilepaljua

ei markkinoida sosiaalisessa mediassa, joten luokittelin markkinoinnin

yrityksen heikkoudeksi. Yrityksella ei ole lisapalveluita valittavissa

mobilepaljuun. Liséksi yrityksen paatoimi ala on LVI-ala, joten

mobilepaljun vuokraaminen ei ensimmaisené nay katsojan silmille

kotisivuilta. (Lahden putkipalvelut Oy 2018)

CclDesign vahvuuksia olivat hyvin toteutetut kotisivut ja mobilepaljun

vuokraamiselle on selkea oma sivunsa. Kuljetuspalvelun hinnoittelu ol




10

selkeasti toteutettu, eikd hinnoittelu jaa epaselvaksi kuluttajalle.
Heikkouksina luokittelin autofiksaamo CclDesignin keskittymisen toiseen
paatoimiseen alaan. Mobilepaljun markkinointia ei sosiaalisessa mediassa
ole ja Google-hakukoneen avulla on haastavaa loytaa yritysta. (CclDesign
2018)

Mobax- yrityksen SWOT- analyysi

SWOT- analyysin avulla yritys voi selvittdéd omaa toimintaymparistéaan.
SWOT- analyysi on yleensé nelinkenttdné kuvattu tyokalu, milla voidaan
kartoittaa yrityksen nykytilaa, tarkastella tyopaikalla tapahtuvaa oppimista
ja yrityksen toimintaymparistéa kokonaisuudessaan. Lyhenne SWOT tulee
sanoista Strengths, Weaknesses, Opportunities ja Threats.
Suomennettuna lyhenne SWOT tarkoittaa yrityksen vahvuuksia,
heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. SWOT- analyysin tulosten johdolla
on mahdollista ohjata yrityksen prosessia ja tunnistaa liikketoiminnan
heikkouksia. SWOT- analyysi voidaan jakaa sisaisiin ja ulkoisiin tekijoihin.
Sisaisia tekijoitéa ovat vahvuudet ja heikkoudet. Ulkoisia tekij6ita ovat taas
mahdollisuudet ja uhat. SWOT- analyysia kaytettdessa on huomioitava,
ettd se on subjektiivinen eli henkilokohtainen tuntemus asiasta. Kaksi
taysin samat tiedot omaavaa henkiloa paatyy SWOT-analyysillaan erittain
harvoin samaan analyysiin. Tasta johtuen SWOT- analyysin tuloksia tulisi
kayttaa suuntaa antavina, eika liiketoiminnan ohjeina (Opetushallitus,
2018). SWOT- analyysin yhteydessa tarkastellaan luonnollisesti, miten
analyysissa saatuja tuloksia voidaan hyédyntdd Mobax-yrityksen
toiminnan kehittamisessa. Esimerkiksi miten Mobax-yrityksen vahvuuksia
voidaan hyddyntaa, miten heikkouksia voidaan parantaa, miten
toimintaympaériston mahdollisuuksia voidaan hyddyntaa ja miten voidaan

torjua toimintaympariston uhat. (Koski & Virtanen 2005, 50)



SWOT- analyysi

Vahvuuksia (S)

Heikkouksia (W)

Laadukas palvelu

*  Konseptin keskeneraisyys

kokeilukulttuurin avulla
menestyminen

Tuotetta ja palvelua kulutetaan
paljon = yritys menestyy
Liiketoiminnan kasvattaminen

.
Sisaiset *  Palvelun ymparivuotinen toiminta e Yrittajan kokemattomuus
tekijat: *  Hyvd tuote »  P3doman rajallisuus
. Erilaiset palvelupaketit
e Yrittajyyshenki
e Kayttdjalahtoisyys
Mahdollisuuksia (O) Uhkia (T)
Ulkoiset
tekijat: *  Palvelukonseptin ja e  Pddoman puute yritykselld

e  Talouskriisi vaikuttaa suoraan
ihmisten vapaa-ajan tuotteiden
kuluttamiseen

e  Palvelukonsepti epacnnistuu

* |magotappio

Kuva 2 Mobax- yrityksen SWOT- analyysi

Tassa tydssa SWOT- analyysilla on tarkoituksena selvittaa ensisijaisesti
Mobax- yrityksen ulkoisia tekijoita toimintaymparistossaan. Naita ovat
mahdollisuudet ja uhat. Nama ovat perustettavalle yritykselle hyvia
lahtokohtia liiketoimintaa suunniteltaessa. SWOT-analyysin avulla

hahmotetaan Mobax-yrityksen toimintaymparist6on vaikuttavia tekijoita

nelikentta- muotoon koottuna.

Mahdollisuuksia Mobax- yritykselle ovat toimivan palvelukonseptin ja

kokeilukulttuurin kautta menestyminen. Palvelukonseptin ja

kokeilukulttuurin avulla erotutaan kilpailijoista ja yritys voi menestya

taloudellisesti. Menestyminen takaa Mobax-yritykselle mahdollisuuden
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liketoiminnan kasvattamiselle. Uhkia luokitellessa on hyva huomioida, etté

yritys on perustusvaiheessa. Uhkia mobilepalju yritykselle ovat paaoman
rajallisuus. Padomaa yritykselld on vain 10 000 euroa liiketoiminnan
kaynnistyessa. Talouskriisin on aina mahdollinen ja ensimmaisena

kuluttajat karsivat menoistaan kaikki ep&olennaiset lisdpalvelut, joten



12

talouskriisi vaikuttaisi yrityksen liiketoimintaan negatiivisesti. Mobax-
yrityksen palvelukonseptin voi epaonnistua ja kuluttajat valitsevat
kilpailevan yrityksen. Lisaksi Mobax-yritys voi omalla toiminnallaan
aiheuttaa imagotappion, mik& pahimmassa tapauksessa leimaa koko
yrityksen liiketoiminnan. Mobax-yrityksen tulee huomioida uhkana myo6s
yksityishenkildiden vuokraamat mobilepaljut. Ne tuovat alalle paljon
kilpailua ja voivat hinnoitella palvelunsa edullisemmin kuin yritys. Jokainen

uhka voi pahimmassa tapauksessa kaataa yrityksen liiketoiminnan.

Mobax- yrityksen sisaisia tekijoita ovat vahvuudet ja heikkoudet.
Vahvuuksiin kuuluvat hyva tuote, palvelun laatu, erilaiset palvelupaketit ja
yrittdjan oma tahtotila. Lisaksi palvelukonsepti on suunniteltu vastaamaan
asiakkaiden tarpeisiin kayttajalahtoisesti. Heikkouksiin luokitellaan
konseptin keskeneraisyys aloitettaessa. Konseptia kokeillaan vasta
liketoiminnan kaynnistyessa, mitd seuraamalla saadaan tuloksia sen
toimivuudesta. Mobax-yrityksen yrittajalla ei ole aikaisempaa kokemusta
yrittmisesta. Lisaksi Mobax-yrityksella on rajallinen paaoma

liketoiminnan kaynnistyessa tammikuussa 2019.

Naiden SWOT-analyysista selvinneiden tekijéiden pohjalta Mobax-

yrityksen on helpompi hahmottaa oman liiketoimintansa kehityskohteita.
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3 PALVELUMUOTOILU

Palvelumuotoilu on muotoilun keinojen hyddyntamista palveluiden
kehittamisessa. Muotoilussa ongelmanratkaisulle on tyypillistd analysoida
ja jakaa asiakokonaisuuksia pienempiin osa-alueisiin. Osakokonaisuuksia
ratkotaan itsenaisesti ja lopuksi muodostetaan yhtenainen
kokonaisratkaisu. Palvelumuotoilu on hyva kehikko, milla paastaan kasiksi
palveluiden kehittamiseen. Sen vahvuus on se, ettei sita ole tarkkaan
maaritelty, vaan se on pikemminkin yleinen ajatustapa, prosessi ja
tyokaluvalikoima. Palvelumuotoilun ja perinteisen tuotemuotoilun erona
on, etta palvelumuotoilun keskidssa on itse ihminen tarpeineen
(Tuulaniemi 2011, 58). Palvelumuotoilun tydkaluja hyddynnet&aén
kehittamaan palvelukonseptia, jotta voidaan erottautua kilpailijoista.

Mobax- konseptin suunnittelu

Mobax-yrityksen konseptin suunnittelu lahti analysoimalla
toimintaymparist6d, mista nousi palvelukonseptin kehittamisen tarve.
Palvelukonseptin kehittdmiseen yritys lahtee kokeilukulttuurin hyédyntaen
luomalla yritykselle oletettavat asiakasprofiilit. Asiakastiedon saamiseksi
hyodynnetaan palvelumuotoilun tytkaluja asiakaskyselya ja palvelupolkua.
Palvelukonseptin kehittdmisen tueksi on avattava kayttajalahtoista
suunnittelua ja elamyksellisyyttd. Mobax-yrityksen palvelukonseptin
rinnalle tehdaén business model canvas ja markkinointisuunnitelma, mitka
saadaan tehtya yritykselle palvelumuotoilun tydkaluista nousseen

asiakastiedon avulla.

Palvelumuotoilun avulla 16ydettiin keinot Mobax- yrityksen kilpailijoista
erottautumiseen palveluprosessin aikana. Palvelumuotoilun avulla
kehitetdan yrityksen palveluprosessia kayttajalahtoiseksi.
Kayttajalahtoisyydella tarkoitetaan kayttajan tarpeista lahtenytta
liketoiminnan kehittamista. Asiakasprofiileilla voidaan profiloida yrityksen
asiakkaat eri ryhmiin erilaisilla luokittelu perusteilla. Palvelupolun avulla on
mabhdollista hahmottaa yrityksen palvelun kokonaisuus vaiheittain,

palvelutuokioiksi jaettuna. Palvelutuokioita muokkaamalla ja kehittamalla
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saadaan erilaisia palvelupolkuja (Tuulaniemi 2011, 79). Palvelumuotoilun
tarkoituksena yrityksen kehittdmisesséa on saavuttaa asiakastieto
asiakkaalta itseltaan, eika vain kehittaa lilketoimintaa yrityksen

nakodkulmasta.

Palvelumuotoilun tyokalujen avulla voidaan kehittaa uutta asiakastietoa
palveluprosessiin, mitd voidaan nopeasti ja edullisesti kokeilla Mobax-
yrityksen liiketoiminnassa Mobax-yrityksen vallitsevaa kokeilukulttuuria
hyddyntaen. Kokeilukulttuurin yhdistaminen yrityksen palvelumuotoiluun
huomioi asiakkaan toiveet liiketoiminnassa ja jatkuvasti muutoksessa

olevassa toimintaymparistossa niitd muokataan ja kokeillaan.

3.1 Kehittaminen kokeillen

Liiketoiminnan kehittamista kokeilujen avulla kutsutaan ty6ssa termilla
kokeilukulttuuri, yrityksen vallitsevan kehityskulttuurin mukaisesti.
Kokeilukulttuurin taustat 16ytyvat liiketoimintaymparistén muutoksien
nopeutumisesta. Liiketoimintaymparistét muuttuvat nopeammin kuin
koskaan aiemmin ihmiskunnan historiassa. Tahan on johtanut teknologian
kehitys, mika pakottaa yritykset uusiutumaan entistd nopeammin.
Markkinajohtaja voi pudota toimialansa hantapaahan parissa vuodessa,
jos ei pysy kehityksen tahdissa. Liiketoiminnan tehokas pyorittaminen ja
uusien radikaalien innovaatioiden luominen vaikuttaa tutkitusti yrityksen
menestymiseen ja selviytymiseen vuodesta toiseen. Perinteinen
tehokkuusajattelu ja nopea mukautumiskyky maailman muutoksiin ovat
usein toisensa poissulkevia tekijoita. Mita enemman yrityksessa
optimoidaan jotakin organisaation osaa, sitd hankalampaa toimintatapaa
on myd6hemmin muuttaa ja sitéd heikompi organisaation mukautumiskyky
on. Maailman menoa, teknologiankehitysta ja haasteita ei voi enaa
ennustaa etukateen, joten parhaiten péarjaa se, joka oppii nopeinten.
(Hassi, Paju & Maila 2015, 7)

Kokeileminen on kiinnostavaa, nuoret ovat aktiivisia uusien asioiden
testaajia, mutta tyoikaisilla kokeilukynnys on korkeammalla. Tasta johtuen

monetkaan hyvat ideat eivat tule testatuksi tai edes ddneen sanotuksi.
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Juuri kokeilemalla asiat voivat edistya ja usein viel& nopeasti.
Organisaation olisi tasté johtuen tarke&a alentaa kokeilukynnysta ja siirtaa
ideat suunnittelu poydaltd nopeammin ja joustavammin kaytantdéon (Tuori
2012). Kokeilukulttuuria voidaan hyddyntaa liiketoiminnan kehittdmisen
tyokaluna muuttuvassa maailmassa. Kokeilukulttuurilla tarkoitetaan
uudenlaista nédkokulmaa liiketoiminnan kehittdmisessa kokeilemalla.
Kokeilemalla kehittamisen lahtokohtana on puuttuvan tiedon luominen
mahdollisimman pienilla resursseilla ja nopeasti. Kokeilemalla
kehittdminen sopii tilanteisiin, missa kehittamiseen tarvittavaa tietoa ei ole
valmiina. Kokeilujen avulla pystytaan luomaan ymmarrys, miten projektin

tavoite saavutetaan ja milla tavoin.

"Mutta miten voit tieté&a, mika toimii ja mika ei? Tekemalla
pienia kokeiluja ja oppimalla niistd. Kokeilut luovat uutta
tietoa, antavat ideoillesi muodon ja johtavat toimivaan
lopputulokseen.” (Hassi, Paju & Maila 2015)

Muuttamalla olettamat faktoiksi ja tekemalla pienia kokeiluja, Mobax-yritys
kayttaa kokeilukulttuuria. Kokeilut luovat uutta tietoa ja antavat ideoille
muodon, mika toivottavasti johtaa haluttuun lopputulokseen. (Hassi, Paju
& Maila 2015, 7)

3.2 Palvelumuotoilun ketterat tyokalut
Kayttajalahtoisyys

Kayttajalahtoisyydella tarkoitetaan liikketoiminnan tuotteen tai palvelun
suunnittelua vuorovaikutuksessa kayttajien kanssa. Kayttajalahtdisessa
suunnittelussa tulisi lahtea liikkeelle kayttajasta ja heidan toiveistaan. Nain
tuote tai palvelu saadaan vastaamaan mahdollisimman hyvin itse kayttajan
tarpeita. Kayttajat voivat toimia tiedon lahteind, ideoijina ja inspiraationa tai
heita voi osallistaa aktiivisesti suunnitteluun riippuen
suunnitteluongelmasta (Jyvaskylan Yliopisto 2018). Taysin uutta
suunnitellessa, taytyy menné sinne missa inmiset kayttavat palveluita ja
tuotteita ja katsoa miten he todella tekevat. Talla tavoin on oikeasti
mahdollista p&éasta kiinni tietoon, mita kayttaja ei pysty tai osaa

sanallistamaan (Keinonen & Sutinen 2015).
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Kayttgjalahtdinen suunnittelu voidaan jakaa suunnittelun perusteisiin,
osallistumiseen liittyviin valintoihin ja menetelmiin liittyviin paatoksiin.
Kayttgjalahtdisen suunnittelun perusteisiin kuuluvat hyotyjen
tunnistaminen, haasteiden ennakoiminen ja kayttajien osallistamisen
suunnitteleminen. Perusteiden avulla valmistaudutaan suunnittelun
osallistumiseen liittyvien valintojen tekemiseen. Osallistumiseen liittyviin
valintoihin kuuluvat tavoitteiden asettaminen, osallistujien valitseminen ja
osallistumisen asteen ja vaiheiden maarittdminen. Valintojen tekemisen
kautta voidaan tehda menetelmiin liittyvia paatoksia. Menetelmiin liittyviin
paatoksiin kuuluvat tiedonkeruutapojen valitseminen ja palautteen kasittely

ja soveltaminen. (Jyvaskylan Yliopisto 2018)

Kayttgjalahtdisen suunnittelun hyddyntamiseksi Mobax-yritys selvittaa
asiakastietoa potentiaalisilta asiakkailta asiakaskyselyn avulla.
Asiakastiedon avulla esille nousseista asiakkaiden tarpeista voidaan
kehittaa asiakkailla ja Mobax- yrityksella toimivia palveluita. Asiakkaiden
tarpeisiin kayttajalahtoisella suunnittelun avulla vastaamalla luodaan

asiakkaille edellytykset elamyksen kokemiseen.
Asiakasprofiilit

Palvelumuotoilussa tehdaén asiakastutkimuksia, jotta ymmarretaan
yrityksen asiakkaita ja heidan motiivejaan paremmin. Asiakasprofiilit ovat
asiakastutkimuksien keskeinen menetelma, milla voidaan kiteyttaa
asiakastiedon toimintamallit ja esittaa selkeasti toiminnan motiivit.
Asiakasprofiili on kuvaus tietystad ryhmasta, eli asiakastiedosta nousseen
tutkimusryhman kuvaus. Ryhman havaittujen toimintamallien perusteiden
avulla voidaan ruveta rakentamaan ratkaisuja ja palveluita vastaamaan
ryhmén tarpeita. Jokaisella inmisella on kayttaytymisprofiili, mik& ohjaa
hanen toimintaansa ja valintojaan. Kayttaytymisprofiili on asiakastieto,
mink& avulla se voidaan analysoinnin jalkeen ryhmitell& asiakasprofiileiksi
(Tuulaniemi 2011, 153-155). Asiakasprofiilien avulla on mahdollista

kehittd&d Mobax-yrityksen palvelua tai tuotetta kayttajalahtoisesti.
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Asiakasprofiilissa eli asiakkaiden erilaisissa kayttaytymismalleissa
tarkeintd on ajatella palvelua tai tuotetta asiakkaan silmin. Asiakasprofiilien
avulla pyritadn ymmartamaan, mita asiakas ajattelee, nakee ja tuntee
palvelun eri vaiheissa. Asiakasprofiilissa selvitetaan mik& on tyypillinen
asiakas yrityksellesi ja miten tyypillinen asiakas kayttaytyy. Asiakasprofiilia
luodessa pyritddn vastaamaan kysymyksiin asettumalla Mobax-yrityksen
tyypillisen asiakkaan asemaan. Asiakasprofiileille luodaan kuvitteellisesti
nimi, titteli ja ik&. Tietoja asiakasprofiilin pyritaan keraamaan
havainnoimalla asiakasta, juttelemalla asiakkaille, kyselemélla asiakkailta

ja kokeilemalla asioita asiakkailla. (Palvelumuotoilun ty6kalupakki 2012)
Elamyksellisyys

Elamyksellisyydelle tarkoitetaan palvelun ja tuotteen synnyttamaa
moniaistista, voimakasta, yksilollista ja muistijaljen jattavaa
elamyskokemusta. Elamyskokemus syntyy, kun yksil6 on aktiivisesti tai
passiivisesti uppoutuu kokemusvirran vietavaksi. Aktiivisessa
elamyskokemuksessa aktiivista osallistumista vaativa tilanne vetaa itse
elamyksen kokijan mukaansa. Passiivisessa elamyskokemuksessa yksilo
ihailee tilannetta ja kokee esteettisen elamyksen. Kokonaisvaltaisin
elamyskokemus syntyy, kun yksild saadaan aktiivisesti toteuttamaan
elamyskokemusta uppoutuen kokemusvirran vietavaksi. Elamys on
henkilokohtainen ja subjektiivinen kokemus. Asiakas itse vimekadessa
maarittdd oman elamyskokemuksensa, mutta yrityksen tehtéavana on
luoda sille edellytykset. Edellytyksia yritys voi luoda palvelukonseptin,
palveluprosessin ja palvelujarjestelméan avulla. (Tarssanen 2005, 6-9)

Mobax-yrityksen palveluprosessiin kehitetaan edellytyksia elamyksen
kokemiseen. Selkein tapa kuvata palveluprosessia on palvelupolku.
Palvelupolun avulla voidaan kuvata vaiheittain palvelua. Palvelupolun
vaiheita voidaan kehittd& asiakastiedosta nousseella asiakkaiden tarpeilla
ja pyrkiéd luomaan asiakkaalle edellytykset elamyksen kokemiseen.
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Palvelupolku

Palvelu on prosessi, joten palvelun kayttaminen on kokemuksen
kuluttamista aika-akselilla. Sita voidaan kuvata palvelupolkuna.
Palvelupolun tarkoituksena on kuvata, miten asiakas kulkee ja kokee
palvelun aika-akselilla. Palvelupolku on palvelukokonaisuuden kuvaus,
missé asiakkaan kokeman palvelun polku kuvataan vaiheittain. Palvelun
vaiheittain kuvauksen hyotyna on, etta palvelua voidaan analysoida ja sita
voidaan kasitella vaiheittain suunnittelun keinoin. Palvelupolku jakautuu
palvelutuokioihin ja kontaktipisteisiin, mink& avulla palvelupolkua on
helpompi hahmottaa. Palvelupolku voidaan jakaa asiakkaalle
muodostuvan arvon mukaan. N&ita vaiheita ovat ennen palvelua
tapahtuva esipalvelu, ydinpalvelu eli juuri palvelu misté asiakas
ensisijaisesti kokee hyotyvansa ja jalkipalvelu eli palvelun jalkeen
tapahtuvat toimet. Ydinpalvelulla tarkoitetaan itse palvelun varsinaista
arvoa, mink& ymparille palvelupolku tehd&an. Esipalvelulla tarkoitetaan
ennen ydinpalvelua tapahtuvasta yhteydenotosta muodostuvaa arvoa.
Jalkipalvelulla kuvataan ydinpalvelun jalkeen yhteydenotosta

muodostuvaa arvoa kuluttajalle. (Tuulaniemi 2011, 78-79)

Mobax-yrityksen palveluprosessia hyddyntamaan yrityksen tulee kasittaa
oma liikketoimintamallinsa. Business model canvas on visuaalinen,
nopeasti ja helposti toteutettava liiketoimintaa mallintava tydkalu.
Nopeuden ja helppouden avulla se toimii hyvin Mobax-yrityksen

vallitsevan kokeilukulttuurin kanssa.
Business model canvas

Liiketoimintasuunnitelma on yksi tarkeimmista asioista yrityksen
menestymisessa. Business model canvas on liikketoimintamallin
kehittamistyokalu ja erilainen liiketoimintasuunnitelma. Business model
canvas on visuaalinen ja yksinkertainen tydkalu liiketoimintamallin
kehittdmiseen ja ideointiin. Sen avulla voidaan konkreettisesti havaita,
miten organisaatio tuo arvon luomisen esiin ja mahdollistaa sen

muodostumisen asiakkailleen. Business model canvas on yhdeks&éan
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osaan jaettu piirtoalue, minka avulla kaydaan lapi tai kehitetaén
liketoimintamallia. Yhdeksassa osassa kasitellaan yrityksen
liketoimintaan liittyvat elementit. N&ita ovat asiakas, arvolupaus,
taloudellinen toimintakyky ja rakenteet. Kaytanndssa ndma ovat samat
asiat mita kasitellaan tavallisessa liiketoimintasuunnitelmassa, mutta vain

pienemmilla resursseilla ja tehokkaammin. (Tuulaniemi 2011, 177)

Mobax-yritykselle tehtava business model canvas pohjautuu
toimintaymparistdanalyysiin ja palvelumuotoilun tydkalujen avulla
kehitettyyn palvelukonseptiin. Mobax- yrityksen liiketoiminnan
kannattavuus riippuu palvelun kohderyhman tavoitettavuudesta.
Markkinointisuunnitelman avulla yrityksen on mahdollista keskittya
tehokkaasti oikeanlaisiin liiketoiminnan toimintoihin.

Markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelman hahmottamiseksi avataan markkinoinnin
toimintatapoja markkinointiviestinnan avulla. Markkinointiviestinnén
selvittdmisen avulla Mobax-yritykselle 16ydetadn tehokkain tapa toteuttaa

markkinointia.

Markkinoinnin tarkoituksena on luoda arvoa asiakkaalle ja voittoa
yritykselle. Markkinoinnin tavoitteena on heréttda asiakkaiden huomio ja
kertoa tuotteesta. Markkinointiviestintd on osa markkinoinnin
kokonaisuutta. Viestinnalla on tarkoitus herattéd&d mielenkiintoa, mika
muuttuu mielihaluksi (Tuulaniemi 2011, 43). Markkinointiviestinnalla
tarkoitetaan kaikkea sita viestintdd, minka avulla yritykset pyrkivat
auttamaan asiakasta ostamisessa. Sille olisi hyva asettaa konkreettiset
tavoitteet, mitk& johdetaan markkinoinnin tavoitteista. Tallaisia tavoitteita
ovat esimerkiksi yrityksen tai sen tuotteiden tunnetuksi tekeminen,
asiakkaiden asenteisiin vaikuttaminen, mielikuvien parantaminen,
kannattavan myynnin aikaansaaminen ja kanta-asiakassuhteiden
luominen / kehittdminen. Markkinointiviestinta koostuu maaritellysta ja
halutusta vaikutuksesta ja tavoitteesta. Viestinnan keinoin lahettgja valittaa

sanoman markkinointiviestinnan kanavia pitkin saavuttaen vastaanottajan
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eli kohderyhman. Kohderyhman tavoitettavuudella voidaan maarittaa
markkinointiviestinnan saavutettu vaikutus. Sanoman taytyy olla ytimekas,
jarkevasti muotoiltu ja kilpailijoista poikkeava, jotta se tavoittaa
kohderyhman. Viestinnan viimeinen vaihe on halutun vaikutuksen eli
tavoitteen vertaaminen saavutettuun vaikutukseen ja tulokseen. (Lahtinen
& Isoviita 2001. 172-174)

Markkinointiviestinnan muotoja ovat mainonta, sponsorointi,
asiakaspalvelu, PR eli suhdetoiminta, SP eli myynninedistaminen ja
henkilokohtainen myyntityd. Markkinointiviestinnan muodot tarkoittavat
milla keinoin yritys pyrkii viestimaan sanomansa kohderyhmalle. Sanoma
valitetadn markkinointiviestinn&n kanavia pitkin, mita ovat lehdet,
asiakaskirjeet, mainokset, tv, radio, elokuvat, tekstikanava, video, puhelin,
internet, faksi, asiakastilaisuudet, henkilokohtainen tapaaminen ja
tapahtumamarkkinointi. Parhaiten yrityksen viestinnassa onnistutaan

kayttamalla useita kanavia yhté aikaa. (Lahtinen & Isoviita 2001. 173)

Markkinointisuunnitelman tarkoituksena on luoda suuntaviivat yritykselle,
joiden mukaan on tarkoitus liikkua. Suunnitelma vie aikaa toteuttamiselta,
mutta on kuitenkin tarkeaa hahmottaa oma yrityksensa unelmapolku. Jos
tavoitteita ei kirjata konkreettisesti ylos, voi se kadota mielesta. Kun
tavoitteet ja perusperiaatteet on kirjattu ylos, taytyy niita peilata omiin
suunnitelmiin. Markkinointisuunnitelman ja toimenpiteiden seuraamisen

tarkoituksena on kertoa totuus yritykselle ajankayttonsa tehokkuudesta.

Kevytyrittdjalle on olemassa omanlainen tehokas markkinointisuunnitelma.
Sen tulee olla kevyt, mutta tdynna asiaa. Kevytyrittgjalla ei ole kaytdssaan
valtavaa markkinointikoneistoa, joten juuri heille markkinointisuunnitelma
luominen on todella tarked. Markkinointisuunnitelman avulla kevytyrittaja
pystyy keskittymaan oikeanlaisiin toimenpiteisiin liiketoiminnan
tehokkuuden kannalta. (Laitinen, Kopakkala & Pasanen 2014, 11-12)
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Kevytyrittajan markkinointisuunnitelma

1. Ketka ovat kohderyhmassa?

2. Miksi palvelusi ovat parempia kuin kilpailijoilla?

3. Miten palvelut hinnoitellaan?

4. Miten asiakkaat saadaan palaamaan?

5. Kuinka paljon resursseja markkinointitoimenpiteisiin kaytetaan?
6. Mita toimenpiteita markkinoinnissa tehdaan?

7. Miten markkinointia seurataan?

Kuva 3 Kewytyrittajan markkinointisuunnitelma malli (Laitinen, Kopakkala &
Pasanen 2014, 12)

Kevytyrittdjan markkinointisuunnitelmassa selvitetaan yrityksen
kohderyhma, mika on yrityksen kilpailuetu, yrityksen hinnoittelua,
asiakkaan koukuttamista palveluun, markkinoinnin resursseja,
markkinoinnin toimenpiteité ja markkinoinnin seurantaa (Kuva 3).
Kevytyrittdjan markkinointisuunnitelma on nopea ja helppo toteuttaa
Mobax- yritykselle. Tama taas tukee Mobax-yrityksen vallitsevaa
kokeilukulttuuria. Kevytyrittdjan markkinointisuunnitelma on mahdollista
muokata ja toteuttaa uudestaan, kun Mobax-yrityksen

toimintaymparistossa tapahtuu muutoksia.
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4 KONSEPTOINNIN PROSESSI
TyoOn taustat

Tiedonhankinta Mobax-yrityksen perustamista ja opinnaytetyota varten
kaynnistyi tammikuussa 2018. Keskeisina tiedonlahteina kaytin Hassin,
Pajun & Mailan 2015 kirjoittamaa Kehita kokeillen- kirjaa, Tuulaniemen
2011 kirjoitettua Palvelumuotoilu- kirjaa ja Koski &Virtanen vuonna 2005

kirjoitettua Tulos: Liiketoiminnan suunnittelulla menestykseen- kirjaa.

Tyo6 lahti liikkeelle ajatuksesta aloittaa yritystoimintaa Lahden
toimintaymparistossa. Perustettavan Mobax-yrityksen liikeidea on
mobilepaljun vuokraaminen Lahden seudulla. Yhtiomuoto paatetaan
vuoden 2018 lopussa, tasta johtuen yrityksen sisainen toimintaympaéristo,
yrittédjyyden pohdinta ja hinnoittelu rajattiin pois tyostéa. Vuokraustoimintaan
ja erityisesti mobilepaljun vuokraustoiminnan liikeidea valikoituminen johtui
mobilepaljun yksinkertaisuudesta liiketoiminnassa. Mobilepaljun voi
hankkia 4200 euron paaomalla (Vekas Oy. 2018). Liiketoimintaa voidaan
harjoittaa ympéarivuoden ja mobilepaljun kayttokustannukset ovat pienet.
Yrityksen paljuun tarvittavat lisapalvelut kilpailutetaan vuoden 2018 lopulla

ennen liiketoiminnan kaynnistymista.

Toimeksiantona toimi konseptisuunnitelman teko perustettavaan
mobilepalju yritykseen. Perustettavalla Mobax-yrityksella on kilpailua
Lahden seudun toimintaymparistossa, joten yrityksen on otettava
konseptisuunnitelmassa huomioon, miten voidaan erottua kilpailijoista ja
tavoitetaan asiakkaat tehokkaasti. Ratkaisua kilpailijoista erottautumiseen
hain kokeilukulttuurista ja palvelumuotoilusta. Opinnaytetyon paaaiheeksi
valikoitui kokeilukulttuuri, mita kaytetd&n Mobax-yrityksen liiketoiminnassa

vallitsevana kehittamisen kulttuurina.
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Toimintatapa
Markkinointisuunnitelma~ =
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Konseptisuunnitelma

Palvelupaketit, business model canvas ja
markkinointisuunnitelma

Kuva 4 Mobax-yrityksen tyon kulku kohti konseptisuunnitelmaa
Tyon kulku kohti konseptisuunnitelmaa

Tyo lahti liikkeelle Mobax-yrityksen toimintaympaériston tunnistamisella.
Tyokaluina kaytettiin toimintaymparistdanalyysissd SWOT-analyysia ja
kilpailija-analyysia. Toimintaymparistdanalyysin avulla hahmotettiin tarve
erottautua kilpailijoista kayttajalahtoisesti. Palvelumuotoilun tydkaluilla
pyritaan kehittdmaan yrityksen palvelukonseptia kayttajien tarpeen
mukaisesti. Palvelumuotoilun tydkaluista kaytetdan yrityksen

kehittamiseen asiakasprofilointia, asiakaskyselya ja palvelupolkua.
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Yrityksen vallitsevan kokeilukulttuurin ja tilastokeskuksen avulla tehdaan
yritykselle asiakasprofiilit asiakastiedon olettamiksi. Asiakastietoa
taydennetaén luomalla asiakaskysely Mobax-yrityksen potentiaalisille
asiakkaille. Lisaksi Mobax-yrityksen palvelupolku suunnataan kehittamaan
yrityksen palveluprosessia vaiheittain. Asiakastiedon perusteella yritykselle
voidaan kehittaa uusia asiakkaiden tarpeisiin vastaavia palveluita ja avata
niitd palvelupolulla. Uuden palvelukonseptin tueksi avataan
elamyksellisyytta ja kayttajalahtoista suunnittelua. Liséksi Mobax-
yritykselle tehdaan business model canvas ja markkinointisuunnitelma
toimintaymparistdanalyysia ja palvelumuotoilun ketteria tydkaluja
hyddyntamalla. Naiden tarkoituksena on auttaa Mobax-yritysta
hahmottamaan oma lilkketoimintansa ja auttaa yritystd menestymaan.
(Kuva 4)

Valmis konseptisuunnitelma sisaltaa yritykselle konseptin kuvauksen,

business model canvasin ja markkinointisuunnitelman.

4.1 Mobax-yrityksen kokeilukulttuuri

Mobax-yrityksen liiketoiminnassa halutaan hy6dyntaa uutta ja tehokasta
kokeilukulttuuria. Tarkoituksena muuttaa kangistuneita toimintatapoja ja
murtaa konventioita nopeilla liiketoiminnallisilla liikkeilla. Kokeilukulttuurin
kayttamista mobilepalju yrityksen liiketoiminnan kehittamisen tydkaluna,
tarkoitetaan yrityksen liiketoiminnan kehittamista kokeilemalla heti
konseptin luomisesta lahtien. Liiketoiminnan kannalta tarke&a fakta tietoa
ei perustettavalla yrityksella ole vield olemassa, joten yrityksen taytyy
luoda olettamat konseptisuunnitelmaan, mitkd muutetaan lilkketoiminnan
kaynnistyessa olettamia kokeilemalla faktoiksi. Liiketoiminta rakennetaan
sitten sen perustalta, mika tiedettavasti toimii kokeilujen jalkeen.
Konseptisuunnitelmassa ilmenevét tehtavat kokeilut luovat uutta tietoa
yritykselle potentiaalisten asiakkaiden tarpeista, antavat Mobax- yrityksen
likeidealle lopullisen muodon ja johtavat toimivaan lopputulokseen eli
menestyvaan yritystoimintaan. Kokeilukulttuurin kaytt6 Mobax- yrityksen

liketoiminnan suunnittelussa perustuu jatkuvasti muuttuvaan
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toimintaymparistoon ja yrityksen halulla pysya sen kehityksen mukana.
Kokeilukulttuurilla Mobax-yritys pyrkii myos erottautumaan kilpailijoistaan
nopeilla liiketoiminnallisilla muutoksilla tarvittaessa. Muutoksia Mobax-
yrityksessa voidaan toteuttaa markkinoinnin ja palveluiden muutoksilla tai
muuttamalla koko liikeideaa. Tarve yrityksen muuttumiselle nopeasti
esiintyy esimerkiksi toimintaympariston kohderyhman tarpeiden

muuttumisella.

Kokeilukulttuurin kautta Mobax-yritykselle haluttiin aloittaa asiakastiedon
luominen olettamalla asioita. Asiakastietoa ei ensimmaisena haettu
kayttajalahtoisesti asiakaskyselyn avulla potentiaalisilta asiakkailta, vaan
oletettiin asiakkaista asioita. Oletettua asiakastietoa yritys hyddynsi
asiakasprofiloinnin avulla. Kokeilukulttuuria yritys hyddyntaa valmiin
konseptisuunnitelman toteuttamisella. Tydn toiminnallisessa osuudessa
selvitetdan erilaisia vaihtoehtoisia erottautua kilpailijoista ja naitéa
kokeillaan yrityksen liilketoiminnan kaynnistyessa. Kokeilukulttuurin osa-
alueiden mukaan kokeiluja taytyy seurata. Seuraamisella havainnoidaan
kokeilujen toimivuutta ja talla tavoin yritys voi jatkaa parhaiten toimivan

kokeilun kayttéa. Tassa tapauksessa kokeilu on konsepti.
Mobax-yrityksen asiakasprofiilit

Mobax-yritykselle kehitettiin yrityksen olettamat asiakasprofiilit ilman
asiakastutkimusta. Asiakastieto, mitd hyddynnetaan asiakasprofiloinnissa,
on yrityksen oma oletus asiakkaistaan ja sen avuksi tutkittiin tietoa
tilastokeskuksen vapaa-ajan palveluiden kohderyhmasté. Asiakastiedon
saamiseksi ja olettamien vahvistamiseksi yritys kayttaa palvelumuotoilun

tyokaluista asiakaskyselya.

Tavallisesti asiakastieto saadaan kayttajalahtdisesti asiakaskyselyilla,
mutta yrityksen kokeilukulttuurin takia haluttiin lahestya asiaa eri
suunnasta. Tasta johtuen kayttajalahtdisen suunnittelun tydkaluna kaytetty
asiakaskysely, toteutettiin asiakasprofiilien rinnalle tarkentamaan
asiakastietoa ja auttamaan yrityksen kayttajalahtodisessa palvelujen

kehittamisessa.
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Asiakasprofiilit luotiin hahmottamalla Mobax-yrityksen toimintaymparistéa
ja tutkimalla Tilastokeskuksen tilastoja vapaa-ajan palveluiden kayttgjista.
Toimintaympériston vapaa-ajan asiakkaista nousi esiin erilaisia
sosioekonomisia ryhmia. Ryhmaét nousivat esiin suurimpina vapaa-ajan
palveluiden kuluttajina. Yksityishenkildiden lisaksi haluttiin yhdeksi
asiakasprofiiliksi valita yritysasiakas. Yritysasiakkailla on yleistettyna
enemman rahaa kulutettavana palvelua ostettaessa. Naista
sosioekonomisilta ryhmista luotiin oletettavat asiakasprofiilit yritykselle.
Sosioekonomisista ryhmisté 16ytyvat potentiaaliset asiakkaat jaettiin
asiakasprofiloinnin kautta neljaan asiakasprofiiliin. Nuori asiakas, keski-

ikainen asiakas, perheellinen asiakas ja yritysasiakas.

Asiakasprofiili

A o Kalle Bilehile
v ¢ Lahti, 19- vuotias mies
L ¢ Ammattikoulu, LVI-ala
Ll o Jaikiekko ja juhliminen
e Jatkuvasti menossa ja
ystavien kanssa ajanviettoa
d%

Kuva 5 Nuoren asiakkaan asiakasprofiili

Nuori asiakas on noin 18-35 vuotias vapaa-ajanvietto valineiden
suurkuluttaja. Nuori asiakas hakee itselleen ja ystavilleen vapaa-ajanvietto
mahdollisuuksia, misté jaé positiivinen muistijalki. Nuoren asiakkaan
vapaa-ajanviettoon kuuluu musiikki, juhliminen ja ylellisyyden tunteen
etsiminen. Nuoren asiakkaan paatoksentekoon vaikuttaa huolettomuus ja
tunteellisuus, mutta laht6kohtaisesti nuorella asiakkaan on rajallinen
budjetti kaytdossaan. Ensisijaisesti nuori asiakas ostaa mobilepalju
yritykselta vain lisapalveluna paljun kuljetuksen. Lis&palveluina erityisesti
nuorta asiakasta kiinnostaa beerpong- pdydan ja naytdon vuokraus. (Kuva
5)
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Asiakasprofiili 2

Kyosti Nautiskelija
Lahti, 52- vuotias mies
Valtiotieteiden maisteri
Hiihtaminen ja lintujen
bongailu
Rauhallinen ja
mukavuudenhaluinen

Kuva 6 Keski-ikaisen asiakkaan asiakasprofiili

Nuorta asiakasta vanhempi keski-ikdinen asiakas on laatutietoisempi ja
parempaa palvelua etsiva vapaa-ajanvietto valineiden kuluttuja. Keski-
ikéinen asiakas hakee mobilepaljulta elamyksia. Keski-ikaisen asiakkaan
vapaa-ajanviettoon kuuluu rentoutuminen laheisten kesken ja
erilaisten/uudenlaisten asioiden kokeminen. Paatoksentekoon vaikuttavat
huolettomuus ja tunteellisuus. Ostopaatokseen vaikuttaa vahvasti ihmisten
mielipiteet palvelusta ja mobilepaljun mielikuva rentouttavasta hetkesta.
Myytéavista lisdpalveluista keski-ikdinen asiakas ostaa vesihieronta laitteet,
vedenalaisen musiikintoiston ja kuljetuspalvelun. Keski-ikainen asiakas
saattaa olla kiinnostunut myds aromi tuoksuista ja nayton vuokraamisesta.
(Kuva 6)

Asiakasprofiili 3
(o) Lasse Kasvattaja

Lahti, 33- vuotias mies
LVI-insinGori

Jalkapallo ja musiikin kuuntelu

Perheen kanssa aikaa viettava
nautiskelija

Kuva 7 Perheellisen asiakkaan asiakasprofiili
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Perheellinen asiakas, hinta-laatu tietoisin kuluttaja ja palvelun helppouden
metsastaja. Perheellinen asiakas hakee koko perheelle toimivaa ja
helppoa kokemusta. Perheellisen asiakkaan vapaa-ajanvieton
tavoitteeseen kuuluu perheen kiireellisen arjen vastapainoksi rentouttavien
hetkien etsiminen vanhemmille ja lapsille mielekkaan tekemisen
yhdistaminen samaan hetkeen. Paatoksentekoon vaikuttaa harkinta ja
rationaalisuus. Ostop&atokseen vaikuttaa vahvasti palvelun hinta-laatu
suhde ja palvelun helppous. Myytavista lisdpalveluista perheellinen
asiakas ostaa vesihieronnan, vesilelut ja kuljetuspalvelun. Perheellinen

asiakas on kiinnostunut myds nayton vuokraamisesta. (Kuva 7)

Asiakasprofiili 4

’ Mika Sijoittaja

Lahti, 38- vuotias mies
/ Kauppatieteiden maisteri
Sijoittaminen ja lukeminen
Kiireinen ja urheilullinen

Kuva 8 Yritysasiakkaan asiakasprofiili

Yritysasiakas, on asiakkaista laatutietoisin ja haluaa paasta
mahdollisimman helpolla palvelun oston kanssa. Yritysasiakas hakee
palvelulta viihdykettd yrityksen asiakastilaisuuksia tai yrityksen
henkilokunnan hyvinvointipaivaa varten. Viihdykkeen taytyy olla
mahdollisimman helposti toteutettavissa ja laadukasta. Mahdollisimman
laadukkaalla palvelulla on mahdollisuudet tuottaa elamyksia.
Paatoksentekoon vaikuttaa harkinta ja rationaalisuus. Ostopaatokseen
vaikuttaa vahvasti palveluiden monipuolisuus ja laadukkuus. Myytavista
lisdpalveluista yritysasiakas ostaa vesihieronta laitteet, vedenalaisen
musiikintoiston, nayton vuokrauksen ja kuljetuspalvelun. Yritysasiakas on

mahdollisesti kiinnostunut ohjelmallisista palveluista. (Kuva 8)
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ﬁ\hlla sanoilla asiakas suosittelee palvelua? \ Tavoite/toimintatapa A. ’ /Lapset viihtyivat ja vanhemmat saivat

Tavoite: Kokemus myds nauttia rentouttavista

Helppo, viihdyttédva. Beerpong- pdyta

mahtava lisé viikonlopun viettoon. vesihieronnoista. Palvelu toimi
Loistava musiikintoisto, hyvét ohjeet N Z kokonaisuudessaan todella hyvin ja
mukana. T varsinkin lapsiperheelle helppo tapa
A / Profill 1 Profiil 2 Qﬂettaa rentouttava viikonloppu.
Nuori asiakas Perheellinen asiakas|
Tavoite/toimintatapa B. 7/ \ | Vastinpari B
Paatoksenteko: huolettomuus, tunteellisuus | '\ 7 | paatok ko: Harkinta, rati
Profiili 3 Profiili 4
Keski-ikdinen asiakas Yritysasiakas
Mahtava, ylitti odotukset. Varsinkin @Wiﬂlt asiat toimivat ja yrityksen
fanalai musiikintoi ja asiakastilaisuudessa saatiin positiivista
palvelun helppouteen olin todella N : ta illasta ja jarj 4. Palvelui
tyytyvdinen. néytén mahdollisuus paljussa oli erityisesti
) Vastinpari A meidén ja asiakkaiden mieleen. Myés
k Tavoite: Elimys ‘Qeemaan tilatut musiikit toimivat hyvin. )

Kuva 9 Mobax- yrityksen asiakasprofiilit

Asiakasprofiilit kuvattiin asiakasprofiilitaulukon avulla, taulukko mukailee
palvelumuotoilun tydkalupakin pohjaa (Palvelumuotoilun tyokalupakki.
2016). Taulukon avulla asetettiin vastinparit tavoitteen avulla kokemus-
elamys ja paatoksenteon avulla huolettomuus- rationaalisuus.
Profiloinnissa katsottiin palvelua eri asiakasprofiilin silmin. Profiloinnin
avulla hahmotettiin asiakkaiden paatoksentekokykyyn vaikuttavia seikkoja

ja palvelun kayton tavoitteita. (Kuva 9)

Asiakasprofiileja voidaan muokata kayttajalahtoisella suunnittelulla tehdyn
asiakaskyselyn avulla. Kayttajalahtdinen asiakaskysely luotiin
potentiaalisille asiakkaille Mobax- yrityksen halusta lahestya liiketoimintaa

asiakaslahtoisesti.

4.2 Palvelumuotoilun ketterat tyokalut Mobax-yrityksen kehittdmisessa

Palvelumuotoilun ketterat tydkalut vaikuttivat konseptinsuunnitelman
tekoon olennaisesti. TyOkalut loivat asiakaslahtdisen nakdkulman Mobax-
yrityksen palveluprosessin kehittamiseen. Tyokalujen avulla luotiin
yritykselle uudet kokeiltavat palvelut. Liséksi palvelumuotoilun tyokalujen
avulla kehitettyjen palveluiden avulla I6ydettiin yrityksen keinot erottautua
kilpailijoistaan.

Palvelumuotoilun ketteria tytkaluja palveluprosessin kehittdmiseen ovat

kayttajalahtéinen asiakaskysely, asiakasprofilointi, palvelupolku, business
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model canvas- muotoinen liikketoimintasuunnitelma ja kevytyrittajan
markkinointisuunnitelma. Kilpailijoista erottautumiseen tarvittiin
elamyksellisyyden avaamista. Lisaksi avattiin markkinointiviestintaa
Mobax- yrityksen kevyttd markkinointisuunnitelmaa varten.

Mobax-yrityksen kayttajalahtdisyys

Mobax- yrityksen palveluprosessin suunnittelun lahtokohtana kaytettiin
kayttajalahtoista lahestymistapaa. Palveluprosessin tarpeita ruvettiin
selvittamaan kayttajalahtoisesti asiakaskyselyn avulla. Asiakaskyselyn
avulla potentiaalisten asiakkaiden toiveita pyrittiin hyédyntamaan
palveluiden ja palveluprosessin kehittamisessa. Kayttajalahtdisessa
suunnittelussa lahdetaan liikkeelle asiakkaiden sivusta seuraamisella ja
havainnoimisella. Muita tapoja asiakkaiden ymmartamiseen ovat
keskustelu ja asiakkaiden kuuntelu. Perustettavan yrityksen tilanteessa
asiakastieto toteutettiin asiakaskyselylla potentiaalisille asiakkaille.
Asiakaskyselyn avulla voitiin suunnitella ja kehittéa palveluprosessia
kayttajalahtoisesti. Kokeilukulttuuria hyédyntamalla avulla yritys oletti osan
asiakastiedostaan. Oletettavasta asiakastiedosta johtuen
asiakaskyselylomake luotiin selvittamaan yrityksen asiakasprofiloinnin
oikeanlaisuuden ja kehittamaan palveluita / palveluprosessia yritykselle
kayttajalahtoisesti. Asiakaskyselylomake luotiin henkilo- ja yritysasiakkaille

erikseen.

Asiakaskyselylomake toteutettiin Google Form:sin avulla ja jaettiin
vastaajille sahkoisella lomakkeella sdhkopostia hyddyntamalla. Kysely
toteutettiin satunnaisotantana henkildasiakkaille ja yritysasiakkaille
huhtikuussa 2018. Asiakaskysely lahetettiin ensimmaisen kerran 2.4.2018
maanantaina 70 potentiaaliselle henkilbasiakkaalle ja 20 potentiaaliselle
yritysasiakkaalle sdhkopostitse. Asiakaskysely lahetettiin toisen kerran
vastaamatta jatténeille potentiaalisille asiakkaille maanantaina 9.4.2018.
Vastauksia yritys sai potentiaalisilta henkildasiakkailtaan seitseman
kappaletta ja potentiaalisilta yritysasiakkailtaan nelja kappaletta.
Kysymykset luotiin pakollisiksi, jotta yritys saa mahdollisimman laajan

asiakastiedon asiakkaan lahtokohdista ja tarpeista. Henkildasiakkaan



31

kysymykset olivat monivalinta- muodossa ja palveluita selvitettiin kappale-
muotoisella kysymyksella. Yritysasiakkaan kysymykset olivat monivalinta-
ja valintaruutu- muodossa. Yritysasiakkailta selvitettiin henkil6asiakkaiden
tapaan palveluiden tarpeita kappale- muodossa. Kyselyyn vastaaminen

vie ajallisesti asiakkaalta noin kaksi minuuttia.

Henkildasiakkailta selvitettiin kysymyksilla perustiedoista ikdjakaumaa ja
perheellisyyttd. Mobax-yrityksen palveluita varten selvitettiin, haluaako
asiakas hienointa palvelua — halvinta palvelua, vai jotain silta valilta.
Asiakkailta selvitettiin tarve palvelupaketeilla — itse raataloitavalle paketille.
Liséksi kysyttiin, minkalaisia lisdpalveluita asiakas haluaa. Niita kysyttiin
kolmella eri teemaisella vaihtoehdolla ja vapaalla sanalla. Eri teemaiset
vaihtoehdot olivat rentoutuminen, juhliminen ja lapsiperheen lisapalvelut.
Yritysasiakkaan asiakaskyselylomake erosi henkilasiakkaan
asiakaskyselylomakkeesta kayttétarkoituksen selvittamisella ja teemallisia
lisapalveluita yritysasiakkaalta kysyttiin monivalinnan sijasta
valintaruuduilla. Perheellisyytta ja ikdjakaumaa ei ollut tarvetta kysya

yritysasiakkaalta.

Asiakaskyselyssa esiintyi eri ikdryhmien vastauksia, seka asiakkaiden
tarpeet vaihtelivat laajasti. Kokoamalla vastauksista yhtenaisia tarpeita ja
ryhmittelemalla niité perustiedon mukaan, voitiin koota asiakasprofiileja.
Niita verrattiin yrityksen olettamiin asiakasprofiileihin ja voitiin todeta niiden
paikkaansa pitavyys riittavalla tarkkuudella. Mobax- yrityksen
kokeilukulttuurin ja tilastokeskuksen avulla luotujen asiakasprofiili
olettamat olivat: nuori asiakas, keski-ikainen asiakas, perheellinen asiakas
ja yritysasiakas.
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@ Asiakkaan tarpeisiin valmiiksi
raaialoityja palvelupaketteja
@ R&ataloida itse palvelupakettini

Kuva 10 Henkilbasiakkaiden toiveet palvelupaketista. N=7

@ Valmiiksi raataloityja palvelupaketteja
@ Ra3taloida itse palvelupakettini

Kuva 11 Yritysasiakkaiden toiveet palvelupakettista. N=4

Potentiaalisilta asiakkailta tiedusteltiin tarvetta palvelupaketeille tai
palvelun raatalodinnille. Henkildasiakkaiden kyselyn seitsemastéa
vastaajasta 71,4% oli valmiiden palvelupakettien kannalla ja 28,6%
haluaisi raataloida itse palvelunsa mobilepaljuun (Kuva 10).
Yritysasiakkaiden kyselyn neljasta vastaajasta 75% oli valmiiden
palvelupakettien kannalla ja 25% haluaisi raataloida itse palvelunsa

mobilepaljuun (Kuva 11).
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Kuljetuspalvelun, mahdollisesti juhlimiseen liittyvia peleja, musiikintoisto mahdollisuus ja siivous kuuluisi
hintaan.

Palveluilta odotan laatua Paljun vuokraus tulisi kyseeseen, kun vaimoni kanssa halutaan vietetaan mukava ilta
rentouttavasti. Tuotteiden tai palveluiden tulisi liittya tallaiseen iltaan. Ainakin helppous vieh3ttaa, joten
kuljetukset olisi hyva sisaltya palveluun. Hieno valaistus ja poretoiminnot olisivat plussaa.

J

Tuotteita mill3 alle kouluik3iset lapseni pitaisi saada viihtymaan hetki paikallaan, varmaan erilaisten vesilelujen
avulla onnistuisi. Minulle ja miehelleni toivon rentouttavaa hetked. Unelmana olisi saada kuohuvaa ja kynttildita

kylpyhetkeen! Olisiko myos sellaista vesihierontalaitetta mahdollista saada?
Tarkoitus kesalla vuokrata mokin pihaan talldinen palju.

Hinta ratkaiseen paljun valinnan. Kuljetuspalvelu ja tietenkin jokainen lisdpalvelu on plussas, jos hinta on
edullinen.

Woopwoop, paljun kuljetus varmaankin olisi hyva. Muuten selvitdan ilta musavehkeilla ja hyvalla seuralla.
En mikaanlaisia

Ei ole autoa, joten tarvitsen kuljetuksen paljulle. Rento musiikki ja kiva valaistus olisi kiva asetelma illan viettoa
varten.

Kuva 12 Henkilbasiakkaan vapaasana palvelusta. N=7

Henkildasiakkaiden tarpeista nousi esille palvelun helppous, kuljetus- ja
siivouspalvelun tarve. Liséksi vapaansanan avulla voitiin hahmottaa eri
asiakasprofiilien tarpeita. Esimerkiksi perheellinen asiakas toivoi palveluun

vesileluja lapsille. (Kuva 12)

Paljun vuokraamiselle voisi olla kayttoa ensisijaisesti tychyvinvointi-iitamassa, mutta mahdollisesti paljua voisi
vuokrata myos yritysasiakkaiden kayttoon. Tama kuitenkin tarkoittaisi tarvetia screenille ja mahdollisesti muille
tyovalineille.

Ehdottomasti kuljetus paljulle ja mahdollisimman monipuolisesti viilhdekayttdon tuotteita tai palveluita voi
ehdottaa. Mita helpommalla padsemme, sita paremmalta kuulostaa.

Yritysasiakkaiden kayttoon en loyda kayttda, menisi liian hankalaksi hoitaa tydasioita vedessa. Hyva idea tosin
kenelle sopii tallainen.

Hauska idea hoitaa yritysasiakkaita paljussa, yrityksemme tuotteita voitaisiin samalla nauttia paljussa. Horeca
puolen asiaakkat haluaisit varmasti musiikkipuolen olevan kunnossa ja muutenkin mahdollisimman laadukasta
tasoa vaadittaisiin paljusta. Kuljetus taytyisi hoitaa pihaan ja pois.

Erilaisia kaytittarkoituksia voisin keksia paljun kaytdlle. Helppous viehattaa ja olisiko esimerkiksi musiikkeja

mahdollista saada paljuun? Valmiit 80-luvun soittolistat toimisivat meilla. Kuljetuspalvelu ja poreet kiinnostavat.
VH

Kuva 13 Yritysasiakkaan vapaasana palvelusta. N=4

Yritysasiakkaiden tarpeista nousi esille monipuolisten lisapalveluiden ja
kuljetuspalvelun tarve. Liséksi lisdpalveluilta toivottiin laadukkuutta. Osa
vastaajista ei uskonut mobilepaljun soveltuvan ty6kaytt6on, mutta
henkilokunnan virkistaytymiseen se sopii jokaisen vastaajan mielesta.
(Kuva 13)
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Henkilo- ja yritysasiakkaille luodusta asiakaskyselysta potentiaalisten
asiakkaiden tarpeista nousi esille toiveena palvelun helppous ja valmiiden
palvelupakettien olemassa olo. Erityisesti yritysasiakkaiden vastauksista
nousi esille palvelun laadukkuus ja helppous. Henkilbasiakkaiden tarve
vaihteli laajasti perheellisen tarpeista nuoren asiakkaan juhlakaytt6on.

Yhteisena tekijana nousi kaikista ryhmista kuljetuspalvelun tarve.

Kayttgjalahtdisen asiakaskyselyn tulokset nayttivat yritykselle pienella
otannalla potentiaalisten asiakkaiden tarpeet. Potentiaalisten asiakkaiden
tarpeisiin Mobax- yritys pyrkii vastaamaan kehittdmalla uusia palveluita

pyrkien hyédyntamaan elamyksellisyytta suunnittelussa.
Mobax-yrityksen elamyksellisyys

Elamyksellisyyden avaamista tarvitaan Mobax- yrityksen lilketoiminnan
kehittamisessa, johtuen yrityksen tarpeesta erottautua kilpailijoista ja
halusta vastata potentiaalisten asiakkaiden tarpeisiin. Potentiaalisten

asiakkaiden tarpeet selvitettiin asiakaskyselyn kautta.

Mobilepaljua vuokrataan vapaa-ajan viettoon erilaisista tarpeista johtuen,
mutta suurimmaksi osaksi mobilepaljulta haetaan viihdyttavaa ja
rentouttavaa hetkea arjen lomaan. Mobilepaljun vuokraamisen
tarpeellisuus likketoimintana perustuu juuri ihmisten tarpeisiin viettaa
vapaa-aikaa uusia kokemuksia etsien ja elamyksia hakien. Liséksi
jokaisella asiakkaalla ei valttamatta ole mahdollista paaoman puutteesta
tai muista syista johtuen mahdollista ostaa omaa paljua. Lahtdkohtaisesti
mobilepaljun vuokraaminen on palveluna kokemus asiakkaalleen. Elamys
on henkilokohtainen ja subjektiivinen kokemus. Mobilepaljun asiakas itse
viimekadessa maarittdd oman elamyskokemuksensa. Parhaan
elamyskokemuksen asiakas kokee, jos saadaan asiakas osallistettua
aktiivisesti toteuttamaan itse elamyskokemusta uppoutuen siihen.
Yrityksen liiketoiminta pohjautuu asiakkaan osallistamiseen, kuluttamalla
tuotetta eli paljua. Tama ei kuitenkaan suoraan tarkoita asiakkaan

kokemuksen muuttumiseksi elamykseksi. Yrityksen huolehdittavaksi jaa
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tarjota edellytykset elamyksiin erilaisilla palvelumuotoilun keinoin,

vastaamalla asiakkaan tarpeisiin (Kuva 13).

Yrityksen liiketoiminnan suunnittelussa elamyksellisyys huomioitiin aika-
akselilla ennen, aikana ja jalkeen. Palveluita luotiin asiakaskyselyn
pohjalta, vastaamaan kohderyhman tarpeita. Asiakkaiden tarpeet
muodostuivat kyselyn mukaan yrityksen tuotteesta mobilepaljusta ja
palveluista. Yritys pyrkii kyselyn tuoman asiakastiedon avulla vastaamaan
asiakkaiden tarpeisiin. Vastaamalla asiakkaiden tarpeisiin yritys tarjoaa
mahdollisuuden asiakkailleen elamysten kokemiseen. Elamyksen
kokemisen edellytykset yritys huomio asiakkaiden tarpeissa tuotteen

suunnittelemisesta- palvelukonseptin toteuttamiseen asti.

Yrityksen tuote mobilepalju ja palvelut hyddyntavat mahdollisimman monia
ihmisen aisteja mahdollistaen elamyksen muodostumisen palvelun aikana.
Naita ovat kuulo-, tunto- ja nakdaisti. Mobilepaljuun on suunniteltu
ulkoisesti tyylikkaasti ja laadukkaasti, vastaten kuluttajien mieltymyksia.
Mobilepaljussa on sisdénrakennetut vesihieronta laitteet, musiinkin toisto
ja vedenalaiset kaiuttimet. Asiakaskyselyn kautta selvinneeseen
asiakkaiden tarpeisiin Mobax- yritys ostaa palvelut erikseen ja asentaa ne
mobilepaljuun. Asiakkaiden tarpeiden mukaisia lisapalveluita ovat:
vedenkestava naytt6 paljun laidalle, beerpong- poyta valineineen, vesilelut
ja tapahtumapdytéa. Palveluista potentiaaliset asiakkaat toivoivat
kuljetuspalvelua. Asiakkaiden toivoman helppouden saavuttamiseksi
Mobax- yritys toteuttaa myos siivouspalvelua. Mobax- yrityksen
menestymisen kannalta mobilepaljun vuokraamisen yhteydessa asiakas
saa vain muutaman tunnin paljuiluun tarvittavan polttopuuméaaran ja
lis&polttopuut ovat ostettava palvelu. Nailla palveluilla ja laadukkaalla
asiakaspalvelulla Mobax- yritys luo asiakkailleen edellytykset elamyksien

kokemiseen.
Mobax-yrityksen palvelupolku

Asiakaskyselylla saadun asiakastiedon avulla luotiin erilaisia asiakkaiden

tarpeisiin vastaavia palveluita. Luoduissa palveluissa pyrittiin
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hyodyntamaan elamyksellisyytta kilpailuvalttina, kun palvelut suunniteltiin

luomaan asiakkaalle edellytys elamyksen kokemiseen. Elamyksellisyyden

avulla luodut uudet palvelut avataan palvelupolun avulla. Palvelupolun

palvelupisteiden avulla pyrittiin [6ytamaan Mobax- yrityksen palvelun

kehitettavat kohdat ja missa vaiheessa palvelupolkua uusia palveluita voisi

hyodyntaa. Palvelun markkinointi ja myynti tapahtuu esivaiheessa, joten
uuden kokeiltavat palvelut lisattiin palvelupolulle ennen ydinpalvelua.
Tarkoittaen palveluiden myyntia asiakkaalle internet-sivujen kautta

tilausvaiheessa ja sahkopostilla noin viikko ennen ydinpalvelua.

Mobilepaljun
palvelupolku

Ennen

Y

Kiinnostuksen heraaminen /

herattaminen

Lisatiedon hakeminen /
tarpeiden kartoitus

Ostopaatoksen teko

Aikana

Y

Mobilepaljun haku /
kuljetuspalvelu

Tuotteen ja ydinpalvelun
kaytto

Ahil,

ljun palautt:
/hakeminen

Jalkeen

Jalkimarkkinointi
& Asiakastyytyvaisyyden
selvittaminen

Palvelun uudelleen kuluttaminen

en

Kiinnostuksen herattaminen
markkineinnilla

Lisamyynti tilausvaiheessa
* Kuljetuspalvelun osto

Lisapolttopuiden osto
Vesihierontalaitteiden vuokraus
Vesilelujen vuokraus (liukumaki,
kellukkeita yms.)
Vedenalaisen musiikintoiston
vuokraus
* Mayton (TV) vuokraus
* Tapahtumapoydan vuokraus
s Beerpong- poyta javalineiden

vuokraus
* Siivouspalvelu

Lisdmyynti tilausvaiheen jilkeen
sahkopostilla / soittamalla
* Tarjous eivalituista lisapalveluista
(noin viikko ennen itse ydinpalvelua)

Kuljetuspalvelun aikana voidaan vield
tarjota erilaisten kampanjoiden mukaisia
tarjouksia palveluvalikoimasta

Kuljetuspalvelun hoitaminen
laadukkaasti ja varmasti asiakkaiden
toiveiden mukaisesti

Muistutetaan viela asiakkaille
kayttoohjeista ja ilmoitetaan, etta yrittaja
on tavoitettavissa koko palvelun ajan

Yhteydenpito asiakkaaseen
sahkopostilla

» Kiitetdan palvelun kaytosta

* Selvitetdan
asiakastyytyvaisyyttd

= Pyritadn sailyttamaan

e markki
jamahdollisella tarjouksella

Kuva 14 Mobax-yrityksen palvelupolku
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Palvelupolku luotiin selvittamaan Mobax- yrityksen oman palvelun
kokonaisuus yksinkertaisessa ja visuaalisessa muodossa. Mobax-
yrityksen palvelupolku jaettiin aika-akselille ennen, aikana ja jalkeen.
Palvelupolulle avattiin yrityksen palvelu asiakkaan kiinnostuksen
heraamisesta- palvelun uudelleen kuluttamiseen. Mobax- yrityksen
palvelupolku koostuu ennen palvelua kiinnostuksen
herdamisesta/herattamisesta markkinointiviestinnalla, asiakkaan tarpeiden
kartoittamisesta ja asiakkaan ostopaatoksen teosta. Ennen ydinpalvelua
suoritetaan Mobax-yrityksen toimesta uusien lisapalveluiden myynti
tilausvaiheessa ja lahetetddn asiakkaille muistutus lisapalveluista viela
vahan ennen ydinpalvelua sdhkopostiin. Aikana mobilepalju kuljetetaan
asiakkaan luo / asiakas hakee mobilepaljun, asiakas kayttad mobilepaljua
ja mobilepalju palautetaan / noudetaan sopimuksen mukaan. Kuljetuksen
yhteydessa voidaan vield lisa myyda asiakkaalle tarpeen mukaan
yrityksen lisapalveluita. Lisaksi muistetaan ensiasiakasta pienella lahjalla,
jolla pyritaan koukuttamaan asiakas jatkamaan yrityksen palveluiden
kuluttamista. Ydinpalvelun jalkeen selvitetddn asiakastyytyvaisyytta
sahkopostin avulla ja jalki markkinoidaan palvelua asiakkaille.
Jalkimarkkinoinnissa voidaan hyddyntaa tarjouksia uudesta mobilepaljun

vuokrasta. (Kuva 14)

Kayttajalahtdisen asiakaskyselyn yhteisena tekijana esiintyi asiakkaiden
toive palvelupaketeista, joten Mobax-yrityksen uudet lisapalvelut kootaan
asiakasprofiilien mukaisesti neljaén eri pakettiin. Jokaiselle palvelupaketille
kootaan palvelupolku, mité yritys voi hyodyntaa kyseisen paketin
hahmottamisessa ja kehittdmisessa vaiheittain. Palvelupaketteja joille
palvelupolku tehtiin ovat: nuorille suunnattu Party-paketti, keski-ikaisille
suunnattu Enjoy-paketti, perheellisille suunnattu Family-paketti ja

yritysasiakkaille suunnattu Business paketti.
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5 MOBAX- KONSEPTI

Tyon tavoitteena oli luoda konseptisuunnitelma yritykselle, mita voidaan
hyodyntaa yrityksen perustamisessa kokeilujen avulla. Konseptia
pohjustettiin toimintaymparistbanalyysilla. Toimintaymparistossa
selvitettyjen kilpailuedun saavuttamiseksi yrityksen tulee erottautua
kilpailijoistaan tavoittaakseen potentiaaliset asiakkaat. Tahan ratkaisua
haettiin kokeilukulttuurin ja palvelumuotoilun yhdistamisella. Luotiin
erilaisia olettamia asiakasprofiileista. Asiakasprofilointi olettamien avulla
vointiin luoda yritykselle nelja erilaista asiakasprofiilia. Naméa ovat nuori
asiakas, keski-ikainen asiakas, perheellinen asiakas ja yritysasiakas.

Asiakasprofiilien pohjalta luotiin asiakaskysely potentiaalille asiakkaille.

Asiakaskyselyn avulla saadusta asiakastiedosta nousi tarve tehda
muutoksia palvelukonseptiin. Asiakastiedosta esiintyi yhteisena tekijana
tarve palvelun helppoudelle ja valmiille palvelupaketille sisaltaen
lisdpalvelut. Tasta johtuen Mobax- yritys kokeilee erilaisia palvelupaketteja
eri asiakasprofiileille. Palvelupolun muodostaminen erilaisille
palvelupaketeille oli helpoin tapa avata pakettiin sisaltyvan palvelun
kokonaisuutta. Palvelupakettien erilaisuus muodostuu tarjottavien

palveluiden ja tuotteiden sisallosta.

5.1 Mobax-yrityksen palvelupaketit

Palvelupaketteja joille palvelupolku tehtiin ovat: nuorille suunnattu Party-
paketti, keski-ikaisille suunnattu Enjoy-paketti, perheellisille suunnattu
Family-paketti ja yritysasiakkaille suunnattu Business paketti. Jokaiselle
pakettiin luotiin valmiiksi kuuluvat palvelut / tuotteet. Palvelupaketeissa
tehd&an silti lisamyyntia ja tarjotaan myds muita mahdollisia palveluita

yritykselta [6ytyvia mahdollisia palveluita.

Party-paketti suunnattiin ensisijaisesti nuorille kuluttajille vapaa-ajan
viihdekayttoa varten (Liite 3). Party-pakettia markkinoidaan ensisijaisesti
sosiaalisessa mediassa eli SOME:ssa. Pakettiin kuuluvat kuljetuspalvelu,

nayttd urheilutapahtumia varten, beerpong- poyta valineineen ja
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laadukkaat musiikintoistovélineet. Party- paketissa myydaan lisdpalveluina
lisdpolttopuita, ylimaaraisia beerpong- valineilla, kelluvia mukitelineita ja
siivouspalvelua. Asiakas koukutetaan ensiasiakas lahjalla ja hyvalla
palvelulla. Ensiasiakkaalle annettava lahja voisi olla aromi tuoksu paljun
veteen tai herkkuja illan viettoon. Jalkimarkkinoinnissa hyédynnetaan
asiakkaiden luvalla otettuja kuvia tai asiakkaiden ottamia kuvia ja julkaista

niitd asiakkaiden luvalla Mobax-yrityksen omilla SOME- tileill&.

Enjoy- paketti on suunnattu ensisijaisesti keski-ikaiselle laadukkaan
palvelun kuluttajalla (Liite 4). Pakettia markkinoidaan sosiaalisessa
mediassa ja perinteisessa mediassa. Paketilla luodaan asiakkaille
edellytykset elamyksen kokemiseen palvelua kuluttamalla. Pakettiin
kuuluvat kuljetuspalvelu, lisdpolttopuut, vesihierontalaitteet, vesiaromi
tuotteet, vedenalainen musiinkin toisto ja siivouspalvelu. Enjoy- paketin
asiakkaalle myydaan lisapalveluina kelluvia juomatelineita, tuoksukynttila-
paketteja ja talvikayttdon suunniteltua, paljusta poistumista helpottavaa
lampdmattoa. Asiakas koukutetaan laadukkaalla palvelulla ja loistavalla
rentouttavalla tuotteella. Jalkimarkkinoinnissa hyddynnetaan asiakkaiden
luvalla otettuja kuvia tai asiakkaiden ottamia kuvia ja julkaistaan niita

asiakkaiden luvalla Mobax- yrityksen omilla SOME- tileill&.

Family- paketti suunniteltiin ensisijaisesti perheelliselle asiakkaalle (Liite
5). Pakettia markkinoidaan sosiaalisessa mediassa ja perinteisessa
mediassa. Pakettiin kuuluvat kuljetuspalvelu, vesihierontalaitteet ja
vesilelut lapsille. Family-paketissa perheille myydaan lisdpalveluina
vedenalaisella musiikintoistoa, lisdpolttopuita, siivouspalvelua ja
talvikayttoon suunniteltua, paljusta poistumista helpottavaa lampdmattoa.
Asiakas koukutetaan laadukkaalla palvelulla ja lasten huomioimisella,
esimerkiksi herkuilla ydinpalvelun aikana. Jalkimarkkinoinnissa
hyddynnetdan asiakkaiden luvalla otettuja kuvia tai heidén itsensé ottamia
kuvia ja julkaistaan niitd asiakkaiden luvalla Mobax-yrityksen omilla
SOME- tileilla.

Business- paketti suunniteltiin yritysasiakkaalle (Liite 6). Pakettia

markkinoidaan sosiaalisessa mediassa, perinteisessé mediassa ja
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messuilla. Pakettiin laitettiin kaikki palvelut, mitk& kyselyn avulla saadun
asiakastiedon vastasivat yrityksien tarpeita. Naita ovat kuljetuspalvelu,
lisapolttopuut, vesihierontalaitteet, nayttd paljun reunalle palaveria varten,
tapahtumapdoyta yrityksien naytteita varten, laadukkaat
musiikintoistovalineet ja siivouspaketti. Paketista pyrittiin tekemaan
mahdollisimman helppo ja samalla riittdvan tasokas yrityksille. Yrityksille
myydaan lisdpalveluina vedenalaista musiikintoistoa, pyyhepakettia ja
talvikayttoon suunniteltua, paljusta poistumista helpottavaa lampdmattoa.
Yritysasiakas koukutetaan laadukkaalla palvelulla ja luomalla yritykselle
edellytykset onnistuneeseen asiakastapahtumaan / henkilokunnan
virkistaytymistapahtumaan. yritysasiakkaan tarpeisiin.
Jalkimarkkinoinnissa hyédynnetééan asiakkaiden luvalla otettuja tai heidan
itsensa ottamia kuvia ja julkaistaan niita asiakkaiden luvalla Mobax-
yrityksen omilla SOME- tileilla. SOME- julkaisut linkitetaan
asiakasyrityksen SOME- tilien kanssa heidan luvallaan, hyddyntaen

yhteista nakyvyytta.

Palvelupakettien avulla I6ydettiin yritykselle tapa erottautua kilpailijoista,
mité voidaan hyddyntaa yrityksen liikketoiminnan kaynnistyessa.
Palvelupaketeilla saadaan palvelun laatua nostettua, mika toivottavasti
nakyy yrityksen lilketoiminnassa menestymisella. Mobax- yrityksen
palvelupolulla avattua raataloitavaa palvelukonseptia tai erilaisia
palvelupaketteja voidaan kokeilla aluksi ja paattaa liiketoiminnan
kehittyessa, ettéa mika palvelukonsepti on yritykselle toimivin. Mobax-
yrityksen konseptisuunnitelma koostuu naisté neljasta palvelupaketista,
joiden tueksi on tehty business model canvas ja kevytyrittajan

markkinointisuunnitelma.

5.2 Mobax-yrityksen business model canvas

Mobax-yritykselle luotiin business model canvas muotoinen tydvéline
mallintamaan lilkketoimintasuunnitelmaa. Business model canvas
toteutettiin Mobax-yritykselle toimintaymparistdanalyysin ja

palvelumuotoilun tydkaluilla saadun asiakastiedon avulla.
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Toimintaymparistdanalyysi loi liiketoiminnalle maantieteelliset rajat ja
asiakastiedon avulla yrityksen konsepti ja liiketoiminta sai muotonsa.
Liiketoimintasuunnitelmaan kiteytyy koko Mobax-yrityksen liiketoiminta.
Business model canvasin avulla kehitetdan yrityksen liilketoimintamallia
visuaalisesti. Yhdeksassa osassa kasitellaan yrityksen ansaintalogiikka ja
liketoimintaan liittyvat elementit. N&itd ovat asiakas, arvolupaus,
taloudellinen toimintakyky ja rakenteet. Business model canvas valikoitui
mallintamaan yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa yrityksen
kokeilukulttuurin ansioista. Suunnitelman tulee olla mahdollisimman
nopea, yksinkertainen ja muokattavissa koko liiketoiminnan ajan. Business
model canvasin avulla selvitettiin yritykselle tarkeimmat toimintatavat ja
tavoitteet mahdollisimman selkeasti. Business model canvasta yritys voi

hyodyntaa tulevaisuudessa myds tarvittaessa rahoitusta haettaessa.

Mobax-yrityksen business model canvasissa avataan liiketoiminnan idea,
mobilepaljua vuokrataan asiakkaille lisdpalveluineen palvelupaketteina.
Liséksi selvitetaan, minkalaisia resursseja yritys tarvitsee liiketoiminnan
kaynnistyessa ja miten yrityksen liiketoiminnasta saadaan kannattavaa.
Paaomaa yrityksella on 10 000 euroa. Padomasta 8000e on varattuna
tuleviin hankintoihin, mobilepaljuun ja lisdpalveluihin. Mobilepaljun hinta
ilman palveluita on 4200 euroa. Lisdpalvelut Mobax-yritys ostaa 3300
eurolla. 1000 euroa padomasta on varattu markkinointibudjettiin ja 1500e
yrityksen perustamiseen ja juokseviin kuluihin. Hankintojen jalkeen Mobax-
yrityksen resursseja ovat mobilepalju, internet sivut, lisapalvelut ja
kuljetusauto. Palvelukonseptin hahmotuttua selvitetddn myds, kenelle
myydaan ja miten. Mobax-yrityksen potentiaaliset asiakkaat jaettiin
asiakasprofiloinnin avulla nuoreen-, keski-ikéiseen-, perheelliseen- ja
yritysasiakkaaseen. Mobax-yritys kohdentaa markkinointia neljalle
kohderyhmalle, mitk& saatiin asiakasprofilointia hyddyntamalla.
Jakelukanavina toimii markkinointiviestinnassa perinteinen media,
sosiaalinen media ja messut. Sosiaalisen median kanavista hyddynnetaan
ensisijaisesti Facebookia ja Instagramia. Palvelupakettien markkinointia
kohdennetaan naissa kanavissa kohderyhmille. Mobax-yrityksen kulut

muodostuvat mobilepaju palveluun tarvittavista hankinnoista ja juoksevista
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kuluista. Hankinnat siséltyvat yrityksen padomaan ja juoksevat kulut
katetaan yrityksen liiketoiminnan kaynnistyessa liiketoiminnan tulon avulla.
Yrityksen tulo muodostuu ydinpalvelun eli palvelupaketillisen mobilepaljun
vuokraamisesta ja lisapalveluiden myynnista asiakkaille.

5.3 Mobax-yrityksen markkinointisuunnitelma

Markkinointisuunnitelman luomisella Mobax-yritys luo suuntaviivat, minka
mukaan liikutaan. Suunnitelma vie aikaa yrityksen toteuttamiselta, mutta
markkinointisuunnitelman avulla yritys hahmottaa minkalaisia toimenpiteita
taytyy tehda saavuttaakseen palvelun kohderyhman.
Markkinointisuunnitelman luomisella ja tarvittavien toimenpiteiden
seuraamisella yritys hahmottaa ajankayton tehokkuuden.
Markkinointisuunnitelmassa hyddynnettiin palvelumuotoilun tyokalujen
avulla saatua asiakastietoa, mikd avulla markkinointia voidaan kohdentaa
ja suunnitella tarkemmin. Liséksi toimintaymparisté analyysin avulla luotiin

rajat markkinoinnille.

Markkinointisuunnitelma on toteutettu Mobax-yritykselle
toimintaymparistdanalyysin ja konseptisuunnitelmaa varten tehtyjen
tydkalujen pohjalta (Liite 8). Toimintaymparistd analyysista I6ydettiin
Mobax-yrityksen liiketoiminnan tarkeimmaét kehittamisen kohdat, kilpailijat
ja asiakas. Markkinointisuunnitelmassa pyritdan selvittdméaan keinot, milla
yritys tavoittaa asiakkaansa ja erottautuu kilpailijoistaan. Mobax- yrityksen
markkinointisuunnitelmassa selvitettiin yrityksen kohderyhma, kilpailuetu,
hinnoittelu, miten asiakas saadaan palaamaan, paljon resursseja
kaytetaan markkinointiin, mita toimenpiteitd markkinoinnissa tehdaan ja
miten markkinointia seurataan. Mobax-yrityksen kohderyhma ovat vapaa-
ajan vuokravalineiden kuluttajat, mutta tarkemmin kohderyhmat voidaan
luokitella palvelupakettien avulla. Party-paketin kohderyhmé on
nuoriasiakas, Enjoy- paketin kohderyhma on keski-ikdinen asiakas,
Family- paketin kohderyhma on keski-ikaiset asiakkaat ja Business-

paketin kohderyhmaa yritysasiakkaat.
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Mobax-yrityksen kilpailuetu on yksinkertaisesti erilaiset valmiit
palvelupaketit ja palvelun helppous asiakkaalle. Hinnoittelussa kasitellaan
palvelupakettien eri arvoisuus. Party- ja Familypaketti ovat edullisimmat,
Enjoy- ja Businesspaketti arvokkaampia. Hinnoittelu johtuu pakettien
lisdpalveluiden maarasta ja niista koituvista kustannuksista yritykselle.
Asiakas pyritddn saamaan palaamaan palveluun koukuttamalla asiakas
laadukkaaseen palvelukokemukseen ja muistetaan ensiasiakasta pienella
lahjalla. Jalkimarkkinoinnissa yritetdan sailyttéa asiakas tarjoamalla pienta
alennusta seuraavasta kerrasta, yritykselle sopivana ajankohtana.
Markkinointibudjetti yrityksella on liiketoiminnan kaynnistyessa 1000e.
Markkinointi keskitetaan aluksi sosiaaliseen mediaan ja tarkemmin
markkinoidaan juhlapyhien yhteydessa, koska silloin mobilepaljun kysynta
on suurinta. Sosiaalisesta mediasta keskitytaan markkinointikanavissa
Facebookiin ja Instagramiin. Liiketoiminnan kehittyessa markkinointia
pyritd&n toteuttamaan erilaisissa viestinnan kanavissa saman aikaisesti,

jotta saavutetaan yrityksen kohderyhma tehokkaimmin.

Markkinointia seurataan markkinoinnin tuottoprosentin eli ROI:n avulla.
Markkinoinnin tuottoprosentti muodostuu laskentakaavalla: (nettotuotto /
investointi) x 100. Nettotuotto = myynnit — kulut. Investointi = suorat kulut +
kaytettyjen resurssien kulut. Lisdksi mitataan mitka markkinoinnin kanavat
tuottavat parhaiten asiakkaita. Asiakkuudet kanavittain mittarin avulla
voidaan laittaa kanavien tuotot ja kustannukset vertailuun, jolloin ndhdéaéan
tuottavin markkinoinnin kanava Mobax- yrityksen kannalta. Markkinoinnin
seuranta on tarkead, jotta nahdaan markkinoinnin toteutus linjassa

yrityksen tavoitteisiin.

Jos Mobax-yrityksen markkinoinnin tavoitteita ei kirjata konkreettisesti ylos
markkinointisuunnitelmaan, voi se kadota mielesta. Kun tavoitteet ja
perusperiaatteet on kirjattu ylos, taytyy niitéa peilata omiin suunnitelmiin.
Markkinointisuunnitelman ja toimenpiteiden seuraamisen tarkoituksena on

kertoa totuus Mobax- yritykselle ajankayton tehokkuudesta.
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5.4 Yhteenveto

Mobax-yrityksen konsepti koostuu palvelupaketeista, business model
canvasista ja markkinointisuunnitelmasta. Palvelupaketteja Mobax-
yritykselld on nelja erilaista. Party-paketti, Enjoy-paketti, Family-paketti ja
Business-paketti. Palvelupaketit ovat vastaus kilpailijoista erottautumiseen
ja asiakkaiden tarpeisiin. Business model canvas selventaa Mobax-
yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa. Markkinointisuunnitelma luotiin
mallintamaan yrityksen tarvittavia toimia markkinoinnissa, jotta yritys voi
menestya. Liiketoimintasuunnitelman osa-alueet ja
markkinointisuunnitelma ovat nousseet toimintaymparistdéanalyysin ja

palvelumuotoilun tydkalujen pohjalta vastaamaan asiakkaiden tarpeita.

Party-paketti ensisijaisesti nuorille kuluttajille vapaa-ajan viihdekayttoa
varten tehty paketti (Liite 3). Party-pakettia markkinoidaan sosiaalisessa
mediassa. Pakettiin sisaltyy kuljetuspalvelu, naytt6é urheilutapahtumia
varten, beerpong- poyta valineineen ja laadukkaat musiikintoistovalineet.
Enjoy- paketti keski-ikdiselle asiakkaalle (Liite 4). Pakettia markkinoidaan
sosiaalisessa mediassa ja perinteisessa mediassa. Enjoy-pakettiin sisaltyy
kuljetuspalvelu, lisapolttopuut, vesihierontalaitteet, vesiaromi tuotteet,
vedenalainen musiinkin toisto ja siivouspalvelu. Family- paketti
perheelliselle asiakkaalle (Liite 5). Pakettia markkinoidaan sosiaalisessa
mediassa ja perinteisessa mediassa. Pakettiin sisaltyy kuljetuspalvelu,
vesihierontalaitteet ja vesilelut lapsille. Business- paketti yritysasiakkaalle
(Liite 6). Pakettia markkinoidaan sosiaalisessa mediassa, perinteisessa
mediassa ja messuilla. Paketti siséltaa kaikki palvelut, mitka vastaavat
parhaiten yrityksien tarpeita. Naita ovat kuljetuspalvelu, lisdpolttopuut,
vesihierontalaitteet, nayttoé paljun reunalle palaveria varten,
tapahtumapdoyta yrityksien naytteita varten, laadukkaat

musiikintoistovalineet ja siivouspaketti.

Mobax-yrityksen business model canvasissa avataan liiketoiminnan idea,
mobilepaljua vuokrataan asiakkaille lisdpalveluineen palvelupaketteina
(Liite 7). Sen avulla selvitetaan, minkalaisia resursseja yritys tarvitsee

liketoiminnan kaynnistyessa ja miten yrityksen lilkketoiminnasta saadaan
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kannattavaa. Mobax-yrityksen resursseja ovat mobilepalju, internet sivut,
lisdpalvelut ja kuljetusauto. Mobax-yrityksen asiakasprofiilit nuori-, keski-
ikainen-, perheellinen- ja yritysasiakas, ovat samalla yrityksen
kohderyhmat markkinointia varten. Jakelukanavina toimii
markkinointiviestinnassa perinteinen media eli sanomalehdet ja televisio,
sosiaalinen media internetisséa ja messut. Mobax- yrityksen kulut
muodostuvat mobilepaju palveluun tarvittavista hankinnoista ja juoksevista
kuluista. PAdomaa yritykselld on alkuun 10 000 euroa. Paaomasta 8000e
on varattuna mobilepaljuun ja lisapalveluihin. Mobilepaljun hinta ilman
palveluita on 4200e, 3300e Mobax-yritys ostaa lisapalvelut. 1000e
paaomasta on varattu markkinointibudijettiin ja 1500e yrityksen
perustamiseen. Yrityksen tulo muodostuu ydinpalvelun eli mobilepaljun

vuokrasta ja lisapalveluiden myynnista asiakkaille.

Mobax-yrityksen markkinointisuunnitelmaan sisaltyy selvitys yrityksen
kohderyhmasta, kilpailuedusta, hinnoittelusta, miten asiakas saadaan
palaamaan, markkinoinnin resurssit, markkinoinnin toimenpiteet ja
markkinoinnin seuranta (Liite 8). Mobax-yrityksen kohderyhma ovat
vapaa-ajan vuokravalineiden kuluttajat. Tarkemmin kohderyhméat
luokitellaan palvelupakettien avulla. Mobax-yrityksen kilpailuetu on
yksinkertaisesti erilaiset valmiit palvelupaketit ja palvelun helppous
asiakkaalle. Hinnoittelultaan Party- ja Familypaketti ovat edullisimmat,
Enjoy- ja Businesspaketti arvokkaampia. Asiakas koukutetaan palveluun
laadukkaalla palvelukokemuksella ja ensiasiakas lahjalla.
Jalkimarkkinoinnissa markkinoidaan uutta vuokrausta ja tarjotaan
asiakkaalle pientd alennusta seuraavasta kerrasta. Markkinointibudjetti
yrityksella on lilkketoiminnan kaynnistyessa 1000e. Markkinointi keskitetdan
aluksi sosiaaliseen mediaan ja markkinointia tehostetaan juhlapyhien
yhteydessa. Liiketoiminnan kehittyessé markkinointia toteutetaan
erilaisissa viestinn&n kanavissa saman aikaisesti paallekkain.
Markkinointia seurataan markkinoinnin tuottoprosentin eli ROI:n avulla.
Markkinoinnin kanavien tuottoa mitataan asiakkaittain ja kanavien tuottoja

ja kustannuksia vertaillaan.
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6 JOHTOPAATOKSET

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli luoda konseptisuunnitelma
yritykselle, mita voidaan hyodyntéa yrityksen perustamisessa kokeilujen
avulla. Ty6kaluja olivat toimintaymparistoanalyysi, asiakasprofilointi,
asiakaskysely ja palvelupolku. Valmiiseen konseptisuunnitelmaan kuuluvat
konseptin kuvaus, palvelupaketit, business model canvas ja kevytyrittajan

markkinointisuunnitelma.

6.1 Mobax-yritys vastaa haasteisiin
Tassa tyossa tavoitteena oli selvittaa

1) Mitka keskeiset asiat yrityksen on huomioitava
toimintaymparistossaan?

2) Milla keinoilla konsepti eroaa kilpailijoista?

3) Miten konseptisuunnitelmassa ja yrityksen liiketoiminnassa voidaan

hyddyntaa tulevaisuuden kehittamisen menetelmaa, kokeilukulttuuria?
Mitka keskeiset asiat yrityksen on huomioitava toimintaymparistossaan?

Konseptia suunnitellessa on hyva lahestya selvittamalla, minkalaiseen
toimintaymparistdon yritys perustetaan. Toimintaymparistéanalyysin avulla
voidaan selvittaa toimialan keskeisimmin vaikuttavat tekijat. Mobax-
yrityksen keskeiset huomioitavat asiat toimintaymparistdssa olivat
toimialan asiakkaat ja kilpailijat. Toimintaympéaristossé sosioekonomisella
aseman jaottelulla kokonaismenoihin ndhden eniten vapaa-ajan
palveluihin kuluttivat toimihenkilot ja opiskelijat. Vahiten ovat tyottomaét ja
elékelaiset. Lisaksi voidaan yleistaa tilastokeskuksen mukaan vapaa-ajan
maarasta, ettéd palkansaajilla on enemman vapaa-aikaa kaytettavissa
toisin kuin yrittdjilla. Tyossani tama tarkoittaa palvelun suuntaamisella ja
kehittamiselle etenkin palkansaajille, huomioiden erityisesti

toimihenkildiden ja nuorten sosioekonomiset ryhmét.

Varsinaisia kilpailijoita Mobax-yrityksella on kaksi Lahdessa, Lahden

putkipalvelut Oy ja CclDesign. Mobilepaljua vuokraavia yksityishenkil6ita
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on Lahden seudulla useita, mutta tarkkaa lukua on mahdotonta méaaritella.
Kilpailija-analyysissa kiinnitettiin huomiota erityisesti, miten Mobax- yritys

VoI erottautua ja menestya liiketoimintana.
Milla keinoilla konsepti eroaa kilpailijoista?

Yrityksen kilpailijoista erottautumisella haettiin Mobax- yritykselle
kilpailuvalttia menestymiseen. Menetelmiksi valikoituivat
palvelumuotoilusta asiakasprofilointi, kayttajalahtdinen asiakaskysely ja
palvelupolku. Toimintaymparistdanalyysin perusteella kilpailijoilla, ei ole
varsinaisia lisdpalveluita, joten tAhan Mobax- yritys pyrkii luomaan
vaihtoehtoja. Asiakaskyselysta saadun asiakastiedon avulla haluttiin
palveluita valmiissa paketissa, joten yritykselle luotiin nelja erilaista
palvelupakettia konseptiin. Mobax- yritys pyrkii konseptin palvelupaketeilla
luomaan asiakkaille edellytyksen elamyksen kokemiseen. Liséksi palvelun

laadukkuuteen kiinnitetaan erityistd huomiota.

Miten konseptisuunnitelmassa ja yrityksen liiketoiminnassa voidaan

hyddyntaa tulevaisuuden kehittamisen menetelm&a, kokeilukulttuuria?

Kokeilukulttuuria kaytettiin jo yrityksen liiketoimintaa suunnitellessa,
luomalla oletettavat asiakasprofiilit ennen kayttajalahtdisen asiakaskyselyn
toteuttamista. Mobax- yritys halusi nopeuttaa kehittdmista luomalla
oletettavat asiakasprofiilit tilastokeskuksen avulla. Liséksi
konseptisuunnitelmaan luotiin erilaiset palvelupaketit Mobax- yritykselle,
ettd voidaan yritystoiminnan kaynnistyessa tammikuussa 2019 kokeilla /
Seurata toimivinta ja jattaa toimivat palvelupaketit osaksi yrityksen
liketoimintaa. Liiketoiminnassa mydhemmin Mobax- yritys voi kehittaa
uusia palveluita kokeilukulttuurin avulla. Kehittamalla asiakkaiden tarpeista
pieni& kokeiluja ja seuraamalla niiden toimivuutta, yritys voi pysya

toimintaympaériston muutoksella mukana.
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6.2 Mobax-yrityksen tydkalujen kayton tulokset

Toimintaymparistdanalyysin avulla kartoitettiin Mobax-yrityksen ulkoista
toimintaymparistta. Tyokaluina kaytettin SWOT-analyysia ja kilpailija-
analyysid. Toimintaymparistbanalyysin avulla nousi esille yrityksen
palvelukonseptin erottautumisen tarve kilpailijoista.
Toimintaymparistdéanalyysissa SWOT:in avulla havaittiin Mobax-yrityksen
uhat ja mahdollisuudet. Uhista nousi esille ensisijaisesti yrityksen
konseptin epaonnistuminen ja talouskriisi, mitka vaikuttavat suorasti
yrityksen liiketoiminnan onnistumiseen. Mahdollisuuksista nousi esille
palvelukonseptin avulla menestyminen ja liiketoiminnan kasvattaminen
tulevaisuudessa. Kilpailija-analyysin avulla voitiin hahmottaa yrityksen
kaksi kilpailijaa, seka niiden heikkoudet ja vahvuudet. Kilpailija-analyysista

nousi esille kilpailijoiden palveluiden vahyys.

Asiakasprofiili olettamien avulla hahmotettiin yrityksen potentiaaliset
kohderyhmat ja niita hyddyntaen luotiin kayttajalahtdinen asiakaskysely
Mobax-yrityksen potentiaalisille asiakkaille. Asiakasprofiileista nousi esiin
nelja erilaista vapaa-ajan valineiden kuluttajan asiakasprofiilia. Nuori
asiakas, keski-ikainen asiakas, perheellinen asiakas ja yritysasiakas.
Asiakaskyselyn avulla saatiin arvokasta asiakastietoa, minka avulla voitiin
kehittaa yrityksen palveluita, palveluprosessia ja vahvistaa yrityksen
olettamat asiakasprofiilit. Asiakastiedosta nousi esiin palvelun helppouden
ja palvelupakettien tarve. Yrityksen palvelukonseptia alettiin kehittamaan
vastaamaan asiakastiedon avulla havaittuihin tarpeisiin. Mobax-yrityksen
palvelupolun avaamisessa huomattiin mahdollisuus tehda yritykselle
asiakkaiden toiveiden mukaisesti palvelupaketteja uusista lisépalveluista.
Palvelupakettien avulla pystytddn erottautumaan Mobax-yrityksen

toimintaympariston kilpailijoista ja vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin.

Mobax-yrityksen liiketoiminnan tavoitteita ja toimia kuvaamaan luotiin
business model canvas ja markkinointisuunnitelma. Business model
canvasista esiin nousi Mobax-yrityksen toiminnat, jotta liikketoiminnasta
tulee kannattavaa. Naita olivat esimerkiksi yrityksen kulujen

hahmottaminen suhteessa tuloihin. Markkinointisuunnitelmassa esiin nousi
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toimet, milla Mobax- yritys tavoittaa kohderyhmansa. Naita olivat

markkinointiviestinnan kanavien paallekkaisyys ja markkinoinnin seuranta.

6.3 Opinnaytetydn prosessin ja oman oppimisen arviointi

Opinnaytety0 tehtiin omasta mielenkiinnosta yritystoiminnan
perustamiseen. Yritystoiminnan liikeideaksi valikoitui mobilepaljun
vuokraaminen, mika on ollut suunnitelmissa jo 2015 vuodesta lahtien.
Perustettavalla yrityksella ei ollut kuin liikeidea valmiina, joten
opinnaytetyon aihe syntyi perustettavan yrityksen tarpeesta loytaa
menestyva toimintamalli. Toimintamallia kuvantamaan luotiin yritykselle
tydssa konseptisuunnitelma. Opinnaytetydn aihe paatettiin helmikuussa
2018.

Konseptisuunnitelman tekoon tarvittiin oikeanlaiset tytkalut, jotta
perustettava yritys voisi menestya. Tyokaluiksi valikoitui kokeilukulttuuri ja
palvelumuotoilun ketterat tydkalut. Kokeilukulttuuria hyédynnettiin tydssa
opinnaytetydn ohjaajan vinkkaamana. Kokeilukulttuurin auttaessa yritysta
menestymaan muuttuvassa maailmassa. Kokeilukulttuurista tehtiin
yrityksen vallitseva toimintatapa. Palveluliiketoiminnan alan opiskelijana
toiveena oli hyddyntaa palvelumuotoilun tytkaluja osana yritystoiminnan
kehittamista. Tarkoituksena erottautua kilpailijoista ja I0ytaé& keinot siihen
kayttajalahtoisella kehittamisella asiakaskyselyn avulla.

Tyon kirjoittamisessa lahdin liikkeelle konseptisuunnitelmassa kasiteltavien
teemojen valikoimisella, jotta yrityksen konsepti voidaan hyddyntaa
yrityksen perustamisessa tammikuussa 2019. Tyon kirjoittaminen
kaynnistyi helmikuun 2018 lopulla ja valmis opinnaytety6 oli tarkoitus
palauttaa toukokuussa 2018. Tiesin aikataulun olevan tiukka, silla kavin
opinnaytetydn teon ohella tdissa pari paivaa viikossa. Pystyin kuitenkin
tekemaan muutaman paivan viikossa pitkaa paivaa opinnaytetydn parissa,
mika auttamatta nakyi prosessin alussa tyon sekavuutena. Toukokuussa

2018 tyon sisalto jasenneltiin uudelleen.
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Tietoperustan kirjoitin maaliskuun 2018 aikana. Haastavinta oli saada eri
lahteet "keskustelemaan keskenaan”. Lisaksi tarvittavien lahteiden
hankinnassa oli haasteita, tarvittavia kirjoja oli lainassa ja niissa oli monta
varausta perakkain. Olin auttamatta liian myohassa liikkenteessa tiettyjen
kirjojen suhteen, mutta onnekseni Masto-finnan avulla 16ysin Fellmannian
kirjaston laajasta tietokirjojen valikoimasta tarvittavat lahteet
tietoperustaani. Haastetta toi oma hahmotuskyky opinnaytetyon
rakentamisessa. Tahan sain opinnaytetyon ohjaajalta todella hyvin apua ja
saanndllisesti sovitut tapaamiset veivat ty6ta valtavasti eteenpain.
Jokaisen palaverin jalkeen hahmotin tyon kulkua paremmin ja
konseptisuunnitelman kohdat selkeytyivat. Tietoperustan kirjoittamisessa
haasteita tuotti perustettavan yrityksen toimintaymparistoa, silla vapaa-
ajan valineiden kayttajista Lahdessa ei I6ytynyt paljon tietoa. Huomasin
kuitenkin voivani soveltaa Tilastokeskuksen tilastoja vapaa-ajan kayttajista

tyohoni.

Opinnaytetyoni toiminnallinen osuus toteutui huhtikuussa 2018. Silloin
toteutettiin asiakaskysely potentiaalisille asiakkaille. Samalla luotiin
yrityksen oletettavat asiakasprofiilit kokeilukulttuurin ja tilastokeskuksen
tilastojen avulla. Asiakaskyselysta herasi kysymys, etta tuleeko sen avulla
riittdvasti asiakastietoa ja kuinka laadukasta. Asiakastietoa kuitenkin
saatiin ja sen avulla voitiin luoda asiakkaiden tarpeisiin vastaavia
palveluita. Asiakastietoa hyodyntaen yritykselle tehtiin palvelupolku ja

kilpailijoista erottautumiseen suunnatut palvelupaketit.

Tuloksena syntyi perustettavalle yritykselle konseptisuunnitelma, misséa
hyddynnetdan palvelumuotoilun tytkaluja ja kokeilukulttuuria.
Opinnaytetyoprosessi opetti ottamaan aikaa kirjoittamiseen ja huomasin
tarvitsevani tydhon vapaata omasta palkkatydsta. Olen huono aloittamaan
asiat ajoissa, mika tarkoittaa kaiken pakkautumista viimeisille paiville. Tyo
opetti minua, ettd siihen on varattava aikaa. Ei tulokset ja koko ty0d synny
paivassa. Ajan kayttoa olisi myds hyva suunnitella etukateen ja edeta sen

mukaan.
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Jatkotutkimusehdotukset

Tama opinnaytetyd antoi Mobax-yritykselle tytkaluja kaynnistaa
liketoiminta kokeilukulttuuria hyédyntaen palvelupakettien avulla. Seka
tyosta loytyy yritykselle business model canvas ja

markkinointisuunnitelma.

Jatkotutkimus ehdotuksena voisi olla, ettda minkalaisia vapaa-ajan valineita
yrityksen asiakkaat toivovat vuokrattavaksi. Yrityksen vuokraustoiminta
laajentuu tulevaisuudessa kannattavuuden my6td, mutta vield on
epaselvaa, etta minkalaisilla vapaa-ajan valineilla. Nykypaivana loytyy
monenlaisia vapaa-ajan valineita ja olisi tarve l0ytaa asiakkaiden toivomat
vapaa-ajan valineet. Mobax-yrityksen asiakkaille voitaisiin luoda
kayttajalahtdinen asiakaskysely, mita jaettaisiin mobilepaljun
vuokraamisen yhteydessa. Kyselyn avulla saadun asiakastiedon
perusteella voitaisiin luoda yritykselle uutta liiketoimintaa erilaisten vapaa-
ajan valineiden vuokraamisella. Uudessa lilketoiminnassa voitaisiin

hyodyntaa jalleen yrityksen vallitsevaa kokeilukulttuuria.



52

LAHTEET
Painetut lahteet:

Isohaakana, H. 2007. Yrityksen markkinointiviestinta. Helsinki: Talentum
Media cop.

Hassi, L., Paju, S. & Maila, R. 2015. Kehita kokeillen. Helsinki: Talentum

Pro.

llImoniemi, M., Jarvensivu, P., Kylakallio, K., Parantainen, J. & Siikavuo, J.
2009. Uuden yrittgjan kasikirja. Helsinki: Kariston Kirjapaino Oy

Koski, T. & Virtanen, M. 2005. Tulos: Liiketoiminnan suunnittelulla

menestykseen. Keuruu: Otava.

Kotler, P. Armstrong, G. 2014. Principles of marketing. Harlow: Pearson
Education Limited.

Pesonen, I., Siltanen, T. & Hokkanen, T. 2006. Menestyva matkailuyritys.
Helsinki: Edita.

Tarssanen, S. (toim.). 2005. Elamystuottajan kasikirja 2.painos.
Rovaniemi: Lapin Yliopistopaino

Tuulaniemi, J. 2011. Palvelumuotoilu. Toinen painos. Helsinki: Talentum
Media Oy.

Elektroniset lahteet:

CclDesign- kotisivu. 2018. Kylpytynnyri [viitattu 3.5.2018] Saatavissa:
http://ccldesign.fi/kylpytynnyrit/

Edu / Opetushallitus. 2018. Toimintaympaéristo [viitattu 6.4.2018]

Saatavissa:http://wwwO04.edu.fi/liketoimintasuunnitelma/addcollapsing.asp

?file=toimintaympariston analyysi.htm&toggle=NaN&dummy=1



http://ccldesign.fi/kylpytynnyrit/
http://www04.edu.fi/liiketoimintasuunnitelma/addcollapsing.asp?file=toimintaympariston_analyysi.htm&toggle=NaN&dummy=1
http://www04.edu.fi/liiketoimintasuunnitelma/addcollapsing.asp?file=toimintaympariston_analyysi.htm&toggle=NaN&dummy=1

53

Jyvaskylan Yliopisto. 2018. Kayttajalahtdisen suunnittelun periaatteet
[viitattu 16.4.2018]. Saatavissa:
http://smarteducation.jyu.fi/projektit/systech/Periaatteet/suunnittelun-

periaatteet/kayttajalahtoisen-suunnittelun-periaatteet

Keinonen, T. & Sutinen, P. 2015. Muotoilutarinat. Kayttajalahtdinen
suunnittelu [viitattu 16.4.2018]. Saatavissa:
https://www.muotoilutarinat.fi/fi/artikkeli/lk% C3%A4ytt%C3%A4|%C3%A4l
%C3%A4ht%C3%B6inen-suunnittelu/

Lahden kaupunki. 2018. Tilastot ja tilastojulkaisut [viitattu 10.4.2018]

Saatavissa: https://www.lahti.fi/tietoa-lahdesta/tilastot-ja-tilastojulkaisut

Lahden putkipalvelu Oy- kotisivu. 2018. Paljun vuokraus [viitattu 3.5.2018]
Saatavissa: http://www.lahdenputkipalvelut.fi/paljun-vuokraus

Lahti business region. 2018. Monipuolinen yritysymparisto [viitattu
10.4.2018] Saatavissa:
http://lahtibusinessregion.fi/yritysymparisto/monipuolinen-elinkeinoelama/

Laitinen, S. Kopakkala, O. & Pasanen, T. 2014. Kevytyrittajan
Markkinointikirja [viitattu 17.4.2018] Saatavissa:
https://ukko.fi/lkuvat2/Kevytyrittajan _Markkinointikirja.pdf

Opetushallitus. 2018. SWOT- analyysi [viitattu 5.4.2018] Saatavissa:
http://www.oph.fi/saadokset ja ohjeet/laadunhallinnan tuki/wbl-

toi/menetelmia ja tyovalineita/swot-analyysi

SDT. 2016. Palvelumuotoilun ty6kalupakki. Prosessit ja tyopohjat.
Jyvaskylan ammattikorkeakoulu [viitattu 17.4.2018] Saatavissa:
http://sdt.fi/materiaali/ServiceDesignToolkit.pdf

Suomen virallinen tilasto (SVT): Ajankaytto- verkkojulkaisu. Ty6viikon
Rakenne 2009. Helsinki: Tilastokeskus [viitattu: 25.4.2018] Saatavissa:
http://www.stat.fi/til/akay/2009/07/akay 2009 07_2014-04-

16 _tie 001 fi.html



http://smarteducation.jyu.fi/projektit/systech/Periaatteet/suunnittelun-periaatteet/kayttajalahtoisen-suunnittelun-periaatteet
http://smarteducation.jyu.fi/projektit/systech/Periaatteet/suunnittelun-periaatteet/kayttajalahtoisen-suunnittelun-periaatteet
https://www.muotoilutarinat.fi/fi/artikkeli/k%C3%A4ytt%C3%A4j%C3%A4l%C3%A4ht%C3%B6inen-suunnittelu/
https://www.muotoilutarinat.fi/fi/artikkeli/k%C3%A4ytt%C3%A4j%C3%A4l%C3%A4ht%C3%B6inen-suunnittelu/
https://www.lahti.fi/tietoa-lahdesta/tilastot-ja-tilastojulkaisut
http://www.lahdenputkipalvelut.fi/paljun-vuokraus
http://lahtibusinessregion.fi/yritysymparisto/monipuolinen-elinkeinoelama/
https://ukko.fi/kuvat2/Kevytyrittajan_Markkinointikirja.pdf
http://www.oph.fi/saadokset_ja_ohjeet/laadunhallinnan_tuki/wbl-toi/menetelmia_ja_tyovalineita/swot-analyysi
http://www.oph.fi/saadokset_ja_ohjeet/laadunhallinnan_tuki/wbl-toi/menetelmia_ja_tyovalineita/swot-analyysi
http://sdt.fi/materiaali/ServiceDesignToolkit.pdf
http://www.stat.fi/til/akay/2009/07/akay_2009_07_2014-04-16_tie_001_fi.html
http://www.stat.fi/til/akay/2009/07/akay_2009_07_2014-04-16_tie_001_fi.html

54

Suomen virallinen tilasto (SVT). 2015 Palvelut ovat merkittava osa
kotitalouksien kulutusta. Helsinki: Tilastokeskus [viitattu 25.4.2018]
Saatavissa: https://www.stat.fi/artikkelit/2014/art 2014-12-
08_008.html?s=5

Tuori, S. 2012. Sitra artikkelit. Kehita ja kehity kokeilemalla [viitattu
25.4.2018] Saatavissa: https://www.sitra.fi/artikkelit/kehita-ja-kehity-

kokeilemalla/

Vekas Oy- verkkokauppa. 2018. Vekas mobilepalju [viitattu 27.4.2018]

Saatavissa: http://www.vekas.com/kauppa/vekas-kylpytynnyrit/17-vekas-

mobilepalju.html

Wrange, K. 2014. Matkaopas markkinatalouteen. Joensuu: LaserMedia Oy
[viitattu 27.4.2018] Saatavissa:

http://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/86601/Matkaopasmarkkinata
louteen.pdf;jsessionid=7A5E16C3B2740BE7C72BC22B790E53D6?seque

nce=3



https://www.stat.fi/artikkelit/2014/art_2014-12-08_008.html?s=5
https://www.stat.fi/artikkelit/2014/art_2014-12-08_008.html?s=5
https://www.sitra.fi/artikkelit/kehita-ja-kehity-kokeilemalla/
https://www.sitra.fi/artikkelit/kehita-ja-kehity-kokeilemalla/
http://www.vekas.com/kauppa/vekas-kylpytynnyrit/17-vekas-mobilepalju.html
http://www.vekas.com/kauppa/vekas-kylpytynnyrit/17-vekas-mobilepalju.html
http://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/86601/Matkaopasmarkkinatalouteen.pdf;jsessionid=7A5E16C3B2740BE7C72BC22B790E53D6?sequence=3
http://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/86601/Matkaopasmarkkinatalouteen.pdf;jsessionid=7A5E16C3B2740BE7C72BC22B790E53D6?sequence=3
http://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/86601/Matkaopasmarkkinatalouteen.pdf;jsessionid=7A5E16C3B2740BE7C72BC22B790E53D6?sequence=3

LITTEET

LIITE1 Henkil6asiakkaiden asiakaskysely

Mobilepaljun kayttajakysely
henkiloasiakkaalle

Taman kyselyn tarkoituksena on selvitias yrityksen potentiaalisten asiakkaiden tarpeita.
Kyselyn vastaamiseen menee aikaa noin 2 minuuttia.

*Pakoilinen

lka *

O 1835

(O 36 tai vanhempi

Perheellinen? *
O Kkylia
O El

Mobilepaljun vuokraamiselta haluan *
(O Tyylikkainta ja hienointa kokemusta, parhaalla mahdollisella palvelulla
(O Kilpailukykyista hintaa ja riittavasti lisapalveluita

(O Edullisinta mobilepaljun vuckrausta, en lisapalveluita

O Muu

Haluatko mieluummin? *
(O Asiakkaan tarpeisiin valmiiksi raataloityja palvelupaketteja

(O Raatalsida itse palvelupakettini

O Muu

Minké&laisia lisapalveluita haluat? *
(O Rentouttavaan kylpemiseen liittyvia tuotteita ja palveluita
(O Juhlimiseen liittyvia tuotteita ja palveluita

(O Perheellisen tarpeisiin sidottuja tuotteita ja palveluita

O Muu:

Minké&laisia palveluita tai tuotteita erityisesti haluat mobilepalju
yritykselta? *

Esimerkiksi minkalaisia tuotieita haluaisit kayttaa kylpemisen aikana ja onko tarvetta kuljetukselle?



LIITE2 Yritysasiakkaiden asiakaskysely

Mobilepaljun kayttajakysely
yritysasiakas

Taman kyselyn tarkoituksena on selvittaa yrityksen potentiaalisten asiakkaiden tarpeita.
Kyselyn vastaamiseen menee aikaa noin 2 minuuttia.

*Pakollinen

Mobilepaljun vuokraamisen kayttotarkoitus *

(] Yritysasiakkaiden viihdyttaminen / tyokaytto

(] Henkilokunnan viihdyttaminen / tydhyvinvointi

J Muu:

Mobilepaljun vuokraamiselta haluan *

O Tyylikkainta ja hienointa kokemusta, parhaalla mahdollisella palvelulla
O Kilpailukykyista hintaa ja riittavasti lisapalveluita

O Edullisinta mobilepaljun vuokrausta, en lisdpalveluita

O Muu:

Haluatko mieluummin? *
(O Valmiiksi raataloityja palvelupaketteja

(O Raataloida itse palvelupakettini

O Muu:

Minkalaisia lis@palveluita haluat? *

|:] Rentouttavaan kylpemiseen liittyvia tuotteita ja palveluita
[C] Junlimiseen liittyvia tuotteita ja palveluita

|:] Yrityksen tarpeisiin sidottuja tuotieita ja palveluita

] Muu:

Minkalaisia palveluita tai tuotteita erityisesti haluat mobilepalju
yritykselta?

Esimerkiksi minkalaisia tuotteita haluaisit kayttaa kylpemisen aikana ja onko tarvetta kuljetukselle?

Oma vastauksesi



LIITE3 Palvelupolku Party-paketti

Mobilepaljun
palvelupolku

Ennen

e

Kiinnostuksen heraaminen /
herattaminen

Lisatiedon hakeminen /
tarpeiden kartoitus

Ostopaatoksen teko

Aikana

Mobilepaljun haku /
kuljetuspalvelu

Tuotteen ja ydinpalvelun
kaytto

Mobilepaljun palauttaminen
/ hakeminen

Jalkeen

() «&¢

Jalkimarkkinointi
& Asiakastyytyvaisyyden
selvittaminen

Palvelun uudelleen kuluttaminen

PARTY- PAKETTI

Kiinnostuksen herattaminen
ensisijaisesti SOME -markkinoinnilla

Pakettiin kuuluvat
« Kuljetuspalvelu
o Naytto (TV) urheilutapahtumia
varten
« Beerpong- poyta ja valineet kuudelle
¢ Laadukkaat musiikintoistovalineet

Lisamyynti tilausvaiheen jalkeen
sahkopostilla/ soittamalla
« Tarjous ei valituista lisapalveluista
(noin viikko ennen itse ydinpalvelua)
« Lisapolttopuut
« Ylimaaraiset beerpong- pelin
valineet
o Kelluvat mukitelineet
« Siivouspalvelu

Kuljetuspalvelun aikana tarjotaan vield
lisa beerpong- pelin vilineita,
lisapolttopuita ja muistetaan porukkaa
ensiasiakas lahjalla (herkuilla /
paljutuoksulla)

Kuljetuspalvelun hoitaminen
laadukkaasti ja varmasti asiakkaiden
toiveiden mukaisesti (opastetaan tulen
sytyttamisessa oikeaoppisesti, jos ei ole
kokemusta)

Muistutetaan viela asiakkaille
kayttoohjeista ja ilmoitetaan, etta yrittaja
on tavoitettavissa koko palvelun ajan

Yhteydenpito asiakkaaseen
sahkopostilla

« Kiitetaan palvelun kaytosta

« Selvitetaan
asiakastyytyvaisyytta

o Pyritdan sailyttamaan
asikassuhde markkinoimalla
jamahdollisella tarjouksella

Hyddynnetaan partypaketin
tyytyvaisia asiakkaita ja jaetaan
heidan julkaisemiaan kuvia omalla
SOME- kanavalla (asiakkaan luvalla)



LIITE4 Palvelupolku Enjoy-paketti




LIITES Palvelupolku Family-paketti

Mobilepaljun
palvelupolku

Ennen

<«<

Kiinnostuksen herdaminen /
herattaminen

Lisatiedon hakeminen /
tarpeiden kartoitus

Ostopaditdoksen teko

Aikana

<«<

Mobilepaljun haku /
kuljetuspalvelu

Tuotteen ja ydinpalvelun
kayttoé

Mobilepaljun palauttaminen
/hakeminen

Jalkeen

() «¢

Jalkimarkkinointi
& Asiakastyytyviisyyden
selvittaminen

Palvelun uudelleen kuluttaminen

FAMILY- PAKETTI

Kiinnostuksen herattaminen
markkinoinnilla

Pakettiin kuuluvat
» Kuljetuspalvelu
« Vesihierontalaitteet
» Vesilelut (liukumaki, kellukkeita,
pallojayms.)

Lisamyynti tilausvaiheen jilkeen
sahkopostilla / soittamalla

» Tarjous ei valituista lisdpalveluista
(noin viikko ennen itse ydinpalvelua)

» Talvikdyttoon suunniteltu lampomatto

» Vedenalainen musiikintoisto

« Lisdpolttopuut

» Siivouspalvelu

Kuljetuspalvelun aikana tarjotaan
FAMILY-pakettiin ensiasiakkaalle
herkkuja ja tarjotaan ostettavaksi
aromatuotteita

Kuljetuspalvelun hoitaminen
laadukkaasti ja varmasti asiakkaiden
toiveiden mukaisesti (opastetaan tulen
sytyttamisessa oikeaoppisesti, jos ei ole
kokemusta)

Muistutetaan viel3 asiakkaille
kayttéohjeista ja ilmoitetaan, etta yrittaja
on tavoitettavissa koko palvelun ajan

Yhteydenpito asiakkaaseen
sahkopostilla

« Kiitetaan palvelun kaytosta

« Selvitetdan
asiakastyytyviisyytta

« Pyritaan sailyttamaan
asikassuhde markkinoimalla
ja mahdollisella tarjouksella

Hyddynnetdian FAMILY- paketin
tyytyvaisia asiakkaita ja jaetaan
heidan julkaisemiaan kuvia omalla
SOME- kanavalla (asiakkaan luvalla)



LIITE6 Palvelupolku Business-paketti

Mobilepaljun
palvelupolku

Ennen BUSINESS- PAKETTI

Kiinnostuksen herdttdminen
markkinoinnilla / messuilla

Kiinnostuksen heraaminen / Pakettiin kuuluvat
heréttiminen « Kuljetuspalvelu
« Lisapolttopuut
. » Vesihierontalaitteet
Lisdtiedon hakeminen / » Nayttd (TV) palaveria varten
tarpeiden kartoitus « Tapahtumapdyta (tuote-esittely)
« Laadukkaat musiikintoistovilineet

Siivouspalvelu
Ostopaatdksen teko 2

Lisamyynti tilausvaiheen jilkeen
sahkopostilla / soittamalla
« Tarjous ei valituista lisdpalveluista
(noin viikko ennen itse ydinpalvelua)
» Talvikdytt66n suunniteltu lampomatto
» Vedenalainen musiikintoisto
* Pyyhepaketti

Kuljetuspalvelun aikana

Aikana
tarjotaan BUSINESS-pakettiin

. . . palaveripaketti (kynid ja paperia),
Mobllepaljun kuljetuspalvelu tarjotaan ostettavaksi kelluvia
mukitelineitd ja vedessa kaytettava
piirtotaulu
Igggge" jaydinpalvelun Kuljetuspalvelun hoitaminen

laadukkaasti ja varmasti asiakkaiden
toiveiden mukaisesti (opastetaan tulen
sytyttdmisessd oikeaoppisesti, jos ei ole

Mobilepaljun palauttaminen kokemusta)

Muistutetaan viel3 asiakkaille
kayttbohjeista ja ilmoitetaan, ettd yrittdja
on tavoitettavissa koko palvelun ajan

Jalkeen

Yhteydenpito asiakkaaseen
sahkopostilla

« Kiitetaan palvelun kaytosta
* Selvitetdan
asiakastyytyvaisyytta
Jalkimarkkinointi » Pyritdan sdilyttamaan
& Asiakastyytyvdisyyden asikassuhde markkinoimalla
selvittiminen jamahdollisella tarjouksella
Hyddynnetaan BUSINESS- paketin
tyytyviisid asiakkaita ja jaetaan

heidan julkaisemiaan kuvia omalla
SOME- kanavalla (asiakkaan luvalla).
Linkitetaan myds yrityksen SOME-
kanavat julkaisuun (hyédynnetaan
yhteistd nakyvyytta)

Palvelun uudelleen kuluttaminen



LIITE7 Mobax- yrityksen business model canvas
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LIITE8 Kevytyrittdjan markkinointisuunnitelma

Kevytyrittijan
markkinointisuunnitelma

Kohderyhma (kenelle?)

Yleistden kohde ryhmaa ovat vapaa-ajan vuokravalineita kuluttavat asiakkaat.
Liikeidean mukaan palvelupaketeilla on omat kohderyhmat. Party-paketin
kohderyhma on nuoriasiakas, Enjoy- paketin kohderyhma on keski-ikdinen
asiakas, Family- paketin kohderyhma on keski-ikaiset asiakkaat ja Business-
paketin kohderyhmaa yritysasiakkaat.

Kilpailuetu (Miksi?)

Mobax- yrityksen kilpailuetu on erilaiset valmiit palvelupaketit ja toiminnan
helppous asiakkaalle.

Hinnoittelu

Tuote hinnoitellaan paketteina, mista halvimmat vaihtoehdot ovat Party-paketti
ja Family -paketit. Laadukkaammat palvelut Enjoy-paketti ja Business-paketti
ovat hieman hintavampia.

Miten asiakas saadaan palaamaan?

Asiakas koukutetaan palveluun laadukkaalla palvelulla / tuotteella ja

ensiasiakasta muistetaan erilaisilla pienilla asioilla. Jalkimarkkinoinnissa jatetaan

Eositiivinen muistijalki asiakkaalle, tarjoamalla asiakkaalle tarjousta seuraavasta
errasta.

Kuinka paljon resursseja markkinointiin
on kaytettavissa?

Mobax-yrityksen mediabudjetti on liiketoiminnan kdynnistyessa 1000e.

Mita toimenpiteitd markkinoinnissa
tehdaan?

Liiketoiminnan kadynnistyessa mediabudjetti on pieni, joten Mobax-yritys keskittyy
markkinointiviestinndssa sosiaaliseen mediaan ja ostaa lisda nakyvyytta
juhlapyhien yhteydessa. Liiketoiminnan kehittyessa markkinointia tehddan
mut.rlltamissa viestinnan kanavissa, jotta saavutetaan yrityksen kohderyhma
parhaiten.

Miten markkinointia seurataan?

Markkinoinnin tuottoprosentin eli ROl:n avulla ja lisdksi asiakkuuksia mitataan
kanavittain.



