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Ajolanranta Oy:n laatusertifikaattiohjelman yhteyteen paatettin  kevaalla 2013 laatia
asiakasprofilointi  veneasiakkaista. Tassa opinnaytetyossa tarkastellaan veneilevaa
Ajolanrannan asiakasta ja verrataan sita 2011 tehtyyn tutkimukseen suomalaisista
veneilijatyypeista.

Venealan ollessa talla hetkella vahvassa murroksessa on ensiarvoisen tarkeaa tietda yrityksen
asiakaskunnan profiili. Alan uudet harrastajat ja vanhenevat veneilijat ovat entistd enemman
kiinnostuneita hankkimaan palveluita helpottamaan harrastustaan. Venekoon kasvaessa ja
venelaitteiden teknistyesséa on tee-se-itse-harrastajien maara vaistamatta vahenemassa.

Palveluiden tarjoaminen ja kehittdminen omalle asiakassegmentille vaatii asiakkaan tuntemista.
Naiden yhdistaminen yrityksen omaan toimintaan luo hyvat edellytykset kilpailla muuttuvassa
toimiymparistdssa.
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PROFILING SAILING CUSTOMER

Ajolanranta PLC has decided to participate in the Quality Certificate Program in spring 2012. A
part of the Certificate Program has been to form a customer profile from the company’s existing
customers. This thesis observes boater customers of Ajolanranta PLC and makes comparison
to the study of Finnish boaters which has been made 2011.

The boat industry is facing a major change and it is vital for a company to know its customer
demography. New and old boaters are interested in acquiring more and more services to ease
their hobby. Studies indicate that boat size is increasing and boats are getting more high-tech.
This development leads to bigger demand of services, because the maintenance of boats is
getting more and more difficult for the boaters themselves.

Service providers are feeling the pressure to create services fitting for their own customer
segment, and for this reason it is essential to know the customer demography. Combining
customer knowledge and company’s own processes will create an edge in competing markets.
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1 JOHDANTO

1.1 Venealan nykytilanne ja taustat

Suomi on maailman vesikulkuneuvotihein maa, taalla on noin 800 000 venetta,
ja perhekunnista 35 prosentilla on yksi tai useampi vene (Finnboat). Kotimainen
veneala joutuu kohtaamaan lukuisia haasteita, yhtena on venetuoteliiketoimin-
taan seka veneilyharrastukseen liittyva taantuma, joka uhkaa koko veneilyalan
tulevaisuutta. Murroksessa oleva veneala joutuu mukautumaan muuttuvaan
toimintaymparistdon ja suuntautumaan kohti kannattavampia, asiakaslahtoi-
sempia seké kestdvampia liiketoimintamalleja. Asiakkaiden tarpeiden muuttu-
essa kohtaavat yrittdjat ja ala tarpeen muuttaa toimintatapojaan kohtaamaan
nama asiakkaat. (VISIO 2025, 4)

Veneilyyn harrastuksena vaikuttavat yleismaailmalliset trendit sekd megatrendit,
kuten vaeston ikaantyminen ja yksilokeskeisyys eli individualismi. Muita merkit-
tavia tekijoita ovat talouskasvu seka kalastusmahdollisuuksien vaheneminen.
Megatrendien vaikutus alaan luo ilmiéita, joista muodostuu tulevaisuuden palve-
lukonsepteja ja trendeja. Sellaisia on esimerkiksi venekoon kasvaminen, venei-
lyajan lisddntyminen, venematkojen pituuden ja maaran kasvu. Ennustetaan
my0s, ettd veneilykausi tulee piteneméaan seka kevaasta etta syksysta. (Pelto-
nen & Pekkala 2011, 16)

Vapaa-ajan vieton tehostuessa tulevaisuudessa asiakkaat vaativat seka laa-
dukkaampia ettd helppokayttdisempia palveluja. Ihmiset ovat kiinnostuneita
kayttamaan runsaasti rahaa harrastusten oheispalveluihin, jotta he voisivat kes-
kittyd vapaa-ajan nauttimiseen. Venealalla tama tarkoittaa esimerkiksi veneen
huollon, telakoinnin tai siivouksen ulkoistamista palveluntuottajalle. Nykytilan-
teessa palvelutarjonta on kuitenkin heikkoa tai olematonta muihin harrastussek-
toreihin verrattuna. (VISIO 2025, 4)
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Koska veneily harrastuksena kilpailee ihmisten ajasta muiden vapaa-ajan har-
rastusten kanssa, olisi sitd hyodyllista tutkia osana isompaa kulutuksen seka
vapaa-ajan kontekstia. Mikéali muussa kulutuksessa tai vapaa-ajan vietossa
tapahtuu muutoksia, ndma voivat vaikuttaa veneilyyn, sen kaytantdihin tai ta-
poihin. Muutokset ihmisten asenteissa vaikuttavat veneilyyn, ihmiset korostavat
mukavuutta, yksilollisyytta, turvallisuutta ja ymparistbarvoja entistd enemman
(Kojola 2008, Aspara 2007). Veneily harrastuksena muuttuu, matkaveneilyn
osuus kasvaa ja kalastuksen osuus harrastuksesta vahenee. Vesijettien kaytto

ja vesihiihto tulee myds lisdantymaan. (Peltonen & Pekkala 2011, 16)

Suomalaisen venealan kattojarjestona toimiva Venealan Keskusliitto Finnboat
ry. on maamme venealan teollisuuden ja kaupan toimialajarjesto, jonka jasen-
kunta vastaa lahes sataprosenttisesti alan kotimaan liikevaihdosta ja Suomen
veneviennista. Finnboat ry. pyrkii kehittdmé&an valtakunnallisesti venealaa suo-
tuisempaan suuntaan, vaikuttamalla niin lainsdadantdon, yritysten toimintaan ja

lisddmé&an toiminnan tunnettavuutta. (Finnboat 2013)

Finnboatilla on selke& visio siita, millaiselta suomalaisen veneilyalan tulisi nayt-
td& vuonna 2025. Visiossa veneilyalan avainyksilot, yritykset ja julkiset tahot
voisivat tehda toiminnallisia ja liiketoiminnallisia ratkaisuja seka paatoksia kohti

asiakaslahtdisempaa ja luovempaa toimintaa.

1.2 Tybn tavoitteet

Ajolanranta Oy on Rymattylassa perinteiseen satamamiljddseen sijoittuva pien-
venesatama. Ajolanranta Oy tarjoaa venepalveluita ympari vuoden keskella
saaristomerta arvokkaassa perinnemaisemassa. Sataman palveluihin kuuluu
muun muassa taydenpalvelun kotisatama, telakointipalvelut, huolto- ja korjaus-
palvelut sekéa veneen nosto- ja laskupalvelut. Ajolanranta Oy on sitoutunut ve-
neilyalan sertifikaattiohjelmaan vuonna 2013 ja pyrkii ndin tehostamaan proses-
sejaan seka lisadméaan asiakastyytyvaisyyttad. Ajolanranta Oy:n asiakaskunnas-
ta suurimman osan muodostavat laituripaikkaa kayttavat veneilijat, laituripaikko-

ja on talla hetkella satamassa 136 kappaletta. Ta&méan liséksi yritys tarjoaa ve-
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neiden talviséilytysta seké huolto- sek& korjauspalveluita, naita palveluja tarjo-
taan myds muille asiakkaille. Potentiaalinen otanta kyselylle Ajolanrannassa

rajoittuu noin 220 asiakkaaseen.

Taman opinnaytetytn tarkoituksena on tehda selvitys Ajolanrannan venesata-
man asiakkaista pohjautuen tutkimukseen. Tavoitteena on luoda selvityksen
pohjalta asiakasprofiileja sek& tarkastella sita, miten veneilevd Ajolanrannan
asiakas eroaa muista suomalaisista veneilijoista ja veneilijatyypeista. Tutkimuk-
sen pohjana kaytan Helsingin kauppakorkeakoulun ja Merenkulkualan koulutus-
ja tutkimuskeskuksen vuosina 2009-2010 tekemd&a tutkimusraporttia, VISIO

2025: Palvelutoiminta venealan liiketoiminnan kehityksen keskitssa.

Asiakaskunnan profiloinnin menetelmana kaytan asiakaskyselya, kartoittaakse-
ni Ajolanrannan asiakkaiden edustamat veneilijatyypit. Lisaksi vertaan poikke-
aako Ajolanrannan venesataman asiakasprofiili tyypillisestd suomalaisesta ve-
neilijakunnasta. Asiakasprofiloinnin ja kyselytulosten esilletuonnin apuna kaytan
Personas-tydkalua, jonka avulla voidaan luoda kuvitteellisia asiakkaita havain-

nollistamaan todellisia asiakkaita.

1.3 TyoOssa kaytettavat menetelmat

Taman opinnaytetydn yhtena paatavoitteena on laatia Ajolanranta Oy:n asia-
kaskunnasta asiakasprofilointi. Yhdeksi profiloinnin menetelmista valitsin asia-
kaskyselyn. Olen laatinut asiakaskyselya yhdessa toimeksiantajani Ajolanranta
Oy:n toimitusjohtajan Antti Saarisalon kanssa kevaan 2013 aikana. Lopullinen
kyselyn muoto noudattelee VISIO 2025 veneilijatutkimuksen kysymyspatteristoa
ja mahdollistaa ndin paremman keskindisen vertailun. Kyselyn tarkoituksena,
asiakasprofiloinnin liséksi, on toimia tyokaluna olemassa olevien palvelujen ke-

hityksessa seké uusien palveluiden suunnittelussa.

Tassa opinnaytetydssa kysely soveltuu hyvin kaytettyihin menetelmiin, silla asi-
akkaita on paljon ja kysyttavat asiat voidaan laatia tukemaan profilointia par-
haalla mahdollisella tavalla. Lisaksi kysely on haastattelua parempi menetelméa

siin@ mielessa, ettd vastaajat voivat vastata kyselyyn haluamaan ajankohtana.
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Huonona puolena voidaan mainita se, ettd kysely voidaan tehd&a vain kerran,
eikd nain ollen en&a voida tehda tarkentavia kysymyksia tai varmistaa ovatko

vastaajat ymmartaneet kysymykset oikein. (Jarvinen & Jarvinen 2004, 147)

Kysely toteutettiin asiakkaille syyskuun 2013 aikana, jolloin aktiivisin veneily-
kausi oli lopussa ja asiakaskunta hyvin tavoitettavissa. Kysely toteutettiin Web-

ropol-kyselyna ja jakelukanavana toimivat yrityksen sahkopostilistat.
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2 SEGMENTOINTI YRITYKSEN PAATOKSENTEOSSA

Paatoksenteon pohjana on hyvé olla selkeéa visio, siitd mihin suuntaa yritysta
halutaan kehittdd. Palvelut tulee rakentaa niin, etta ne tarjoavat ratkaisun asiak-
kaan ongelmaan ja siten helpottavat veneen omistamista sekéa veneilyn harras-
tamista. Palvelutarjontaa muokkaamalla ja paketoimalla se kullekin asiakas-
ryhmaélle sopivaksi edesautetaan télle asiakasrynmaélle mieleisen veneilyn osa-
alueen nautittavuutta ja tarjotaan lisdarvoa asiakkaalle. Nain paastaan myos

eroon mahdollisista harrastuksen rasitteista tai esteista. (VISIO 2025, 40)

Merkittdvimméat muutokset, jotka ohjaavat venealan kehitystd, ovat ihmisten
arkipaivaan liittyvia muutoksia, jotka muutokset vaikuttavat merkittavasti asiak-
kaiden kayttaytymiseen ja veneilyharrastukseen. Menestyakseen Kilpailussa
yritysten tulee tunnistaa ndm& muutokset ja vastata muuttuvaan tarpeeseen.
Sosiokulttuuriset trendit, jotka ovat ihmisten arkipéivassa tapahtuvia muutoksia,
vaikuttavat veneilyn seka muihin vapaa-ajanvieton muotoihin. Trendien ymmar-
taminen ja niiden jalostaminen uusiksi palveluiksi, nousee tulevaisuudessa en-
tistd merkittadvammaksi menestymisen edellytykseksi. (Peltonen & Pekkala
2011, 15)

2.1 Segmentointi

Kun yrityksella ei ole markkinoistaan ja asiakkaistaan riittavia tietoja, taytyy tyo
aloittaa pohjatietojen tarkistuksella (Paananen 2009, 206). Oman toiminnan ja
toimintaratkaisujen tueksi yrityksen on tehtava markkina-alueensa sisalla tarkka
asiakaskohderyhman valinta, sen maarittely ja kohderyhman profilointi. Tata
toimintaa sanotaan segmentoinniksi, ja se on yksi tarkeimmista toimista yrityk-
selle ennen markkinoinnin aloittamista. Oman asiakkaan tunteminen on keskei-
nen osa toimivan segmentoinnin luontia. Huolellisella segmentoinnilla yritys on-
nistuu kohdistamaan tuotelupauksen oikeille markkinoille ja sdastdd huomatta-

vasti resurssejaan. Segmentoinnin lahtokohtana tulee huomioida erilaisten
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markkinoiden ja asiakasryhmien laht6kohdat ostopaatoksille. Tasta syysta ei ole
jarkevaa markkinoida samalla tavalla kaikille asiakasryhmille, vaan eriyttamalla
ja kohdistamalla markkinoinnista saadaan taloudellisempaa ja tehokkaampaa.
(Rope 2005, 153)

Segmentointinsa perustaksi yritys ottaa kunkin asiakasryhméan erityispiirteet, ja
sen kautta ne toiveet ja odotukset, joihin yritys pyrkii kohdistamaan tarjonnan ja
markkinointitoiminnan. Kun yritys toimii tasta lahtékohdasta, se 16ytaa itselleen
toimivimmat asiakasryhmat ja pyrkii kohdistamaan niille tarjontansa. Voidaan
todeta, ettd kaikilla markkinoilla hyvin asemoidut, erikoistuneet tuotteet tai pal-
velut ja hyvin kohdistettu markkinointiviestintd ovat keskeisessa asemassa me-
nestyksellisessa markkinoinnissa. Sanotaan, etta kaikkea kaikille merkitsee ta-

na paivana taysin samaa kuin ei mitaan, ei kenellekaan. (Rope 2005, 154)

Segmentoinnin avulla voidaan luoda asiakkaille lisdarvoa, silla segmentointi luo
yritykselle edellytykset kehittaa ja toteuttaa liiketoimintaansa paremmin sopi-
maan asiakkaan odotuksiin ja tarpeisiin. Segmentin laadinnassa tulee kuitenkin
muistaa, ettei sita tee vain ulkoisesta naktkulmasta ja jatd nain asiakkaan na-
kokulmaa huomioimatta. Asiakkaalle lisdarvon tuottaminen ei tulisi kuitenkaan
olla segmentoinnin peruste, vaan se asettaa sille tavoitteita ja reunaehtoja. (Ala-
Mutka & Talvela 2004, 49.)

Asiakassegmentointia on mahdollista toteuttaa monella tavalla moneen eri kayt-
totarkoitukseen, mutta niitd ei tulisi olla lian monta tai niistéa ei tulisi tehda liian
samankaltaisia, jolloin segmenttien ominaisuuksien erottamisesta tulee haas-
teellista. Jotta eri segmentit olisi helppo tunnistaa ja erottaa toisistaan, tulee
erojen segmentin sisalla olla pienia ja segmenttien valilla suuria. Segmenttien
maara tulisi rajata yrityksen strategian mukaan, huomioiden samalla yrityksen
resurssit seka jakelukanavat. Segmentteja tulisi kuitenkin olla riittavasti, silla
yhdella segmentilla on haasteellista kattaa kaikki tarkeat nakokulmat. (Ala-
Mutka & Talvela 2004, 52-53.)

Asiakkaiden ryhmittelyssa on hyva korostaa monenlaisia taustatekijoita, kuten
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ostokayttaytyminen, asiakkaan perustiedot, henkilokohtaiset muuttujat seka ti-
lanteelliset muuttujat. Ostokayttaytymiseen vaikuttavat esimerkiksi ostomaotiivit,
hankinnan kayttotarkoitus sekéa merkki- ja liikkeuskollisuus. Perustiedoilla tarkoi-
tetaan asiakkaan demografisia tekijoita, kuten ika, sukupuoli, ammatti tai ela-
manvaihe. Tilanteellinen muuttaja voi olla esimerkiksi tuotteen saatavuus. Hen-
kilokohtaisilla muuttujilla tarkoitetaan asiakkaan syvallista tuntemista, jota voi
olla esimerkiksi yrityksen myyntiorganisaation ja vakiasiakkaan valilla. Asiak-
kaan syvemmalla tuntemisella voidaan vaikuttaa asiakkaan ostokayttaytymi-
seen tai ostotapahtumaan. (Ala-Mutka & Talvela 2004, 55-73.)

Segmentointia voidaan havainnollistaa McDonaldin ja Dunbarin (2008, 54)
mukaan seuraavin saannoin:

1. Segmenttiin kuuluvan asiakkaan tulee olla vastuussa ostopaatoksista tai
pystya vaikuttamaan niiden tekemiseen.

2. Segmentin tulee olla riittdvan laaja, jotta sille olisi kannattavaa suunnata
resursseja.

3. Segmentin tulee olla erotettavissa muista segmenteista siten, etta jokai-
sella on omat yksil6lliset vaatimukset ja joita voidaan palvella sen mu-
kaan.

4. Segmentti tulee pystya tavoittamaan nykyisilla tai tulevilla myynti ja
markkinointikanavilla.

5. Yrityksen tulee pystyd mukautumaan uusien segmenttien tarpeisiin.

Segmentin valitsemiseen vaikuttavat useat seikat, silla segmentin valinta itses-
saan on vaikea prosessi. Valitseminen on samaa kuin jostain luopuminen, siis
tavallaan luopumista asiakkaista. Segmentointi on aina yrityksen johdon tekema
valinta, silla yritys ei voi odottaa, ettd oikeaan segmenttiin kuuluvat asiakkaat
|oytaisivat ja valitsisivat oikean yrityksen. Segmentoinnin perussaanto voisi olla
seuraava:. segmentin tulisi olla niin kapea, etta ihan hirvittdd. Ja kun alkaa oi-
kein hirvittdd, kannattaa ottaa viela puolet pois. Lisaksi tulee muistaa, ketka
kuuluvat segmenttiin. Segmenttiin kuuluvat ne asiakkaat, joille tuotetarjonta on

erikoisesti rakennettu, ei kuka vaan, joka ostaa tai voisi ostaa. (Rope 2005, 155)
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Jotta segmentointi olisi toimiva ratkaisu, tulee yrityksen kaytannoéllistaa se koko
yrityksen toimintaan vaikuttavaksi. Segmentoinnin kaytannoéllistaminen tarkoit-
taa yrityksen asiakaspalvelussa ja asiakaskohtaamisessa toteutettaviin konk-
reettisia toimia, tama edellyttdad yritykselta ponnisteluja seka halukkuutta kehit-
taa toimintaa. (Aarnikoivu 2005, 42.)

2.2 Tyyppisegmentointi

Yrityksen asiakkaita voidaan kuvata asiakasprofiililla, se kertoo oleelliset asiat
asiakkaasta. Asiakasprofiilin mittarit maaraytyvat sen mukaan, mita yritys halu-
aa asiakkaistaan selvittaa, se nayttaa ennalta sovituin tekijoin asiakkaista halut-
tuja tietoja. Profiileja voidaan tehda esimerkiksi asiakaskartoituksin, kuluttajatut-
kimuksin tai havainnoimalla, jolloin asiakkaat voidaan luokitella niin tarkasti kuin
tarpeellista. Tavoitteena yrityksella voi olla esimerkiksi markkinoinnin kohden-

taminen tai palveluiden kehittdminen. (Adcock, Halborg & Ross 2001, 121)

Asiakasprofilointia voidaan pitdd prosessina, jossa asiakkaan ostokayttaytymi-
sesta ja asiakasdialogista kerataan tietoa. Taman jalkeen informaatio analysoi-
daan, jotta voidaan luoda reaaliaikainen kuva asiakkaasta, eli asiakasprofiili.
Taman prosessin tarkoituksena on oppia tuntemaan asiakas seka ymmarta-
maan hanen kaytostaan. Asiakassuhde muodostuu ja muuttuu naiden tietojen
pohjalta. (Pollanen 1999, 120)

Asiakasprofilointi edellyttda laajaa ja syvallista asiakasinformaatiota. Asiakasin-
formaatio ei voi olla pelkdstaan raakadataa, vaan se edellyttda jalostusta sellai-
seen muotoon, etta se kertoo milloin, mita ja miten asiakas asioi yrityksen kans-
sa. Raakadata kertoo, etta yrityksen tietokantaan on tallentunut asiakkaan asi-
oineen heidadn kanssaan viisi kertaa ja ostanut viidesti samanmerkkisen tuot-
teen. Profiilitieto kertoo taas sen, ettd asiakas on merkki- ja myymal&auskollinen.
(Pollanen 1999, 126)

Asiakasprofilointi on yksi osa kokonaisvaltaista segmenttimarkkinointia. Kartoit-

tamalla olemassa olevista asiakkaista yrityksen omaan segmenttiin kuuluvat
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asiakkaat voidaan helposti kohdentaa markkinointiresursseja oikeille asiakkaille.
Tyyppisegmentoinnissa on kyse asiakkaan kuvailemisesta "se sellainen ja sel-
lainen tyyppi” on juuri kuvaus tyyppisegmentoinnista. Mitd paremmin saadaan
kuvailtua asiakkaan ostamiseen vaikuttavat ominaispiirteet, sen paremman pe-

rustan tdma luo markkinoinnin toteuttamiselle. (Rope 2005, 166)

Yrityksilla on harvoin, jos koskaan, kayttaa loputtomia resursseja markkinointiin,
siksi kohdentamalla resurssit saadaan aikaan vaikuttavampi tulos. Kaikkia asi-
akkaita ei ole mahdollista haalia markkinoilta. Valitsemalla tarkasti, oikea kohde
on helppo tavoittaa. 1so kakku on vaikea sydda kerralla, pienempi kakunpala on
jo huomattavasti helpompaa. Halutun asiakkaan tunnistamisessa asiakasprofi-
lointi eli tyyppisegmentointi on hyodyksi. (Rope 2005, 166)

2.3 Veneilijan asiakasprofiili

Palvelukysynnan tilan ja tulevaisuuden kuvaamiseksi Palvelutoiminta venealan
liketoiminnan kehityksen keskiossa -tutkimus jaottelee karjistden nykyveneilijat
kolmeen ryhmaan, joista kullakin on omat palvelutarpeet, mielipiteet, kokemuk-
set, arvot seka odotukset harrastuksesta. Ryhmat perustuvat osin arvioihin eri
veneilijatyyppien kayttaytymisesta, mutta tukeutuvat tutkimuksen kyselyaineis-
toon. (VISIO 2025, 42)

Ajolanrannan asiakkaan profiilit mukailee VISIO 2025 tutkimuksessa kaytettyja
veneilijaprofiileja. Ajolanrannan asiakkaat on pyritty jakamaan naihin profiileihin
asiakaskyselyn perusteella. Profiilien avulla pyritdan havainnollistamaan eri
asiakastyyppeja ja heidan palvelutarpeitaan, lisaksi niiden avulla voidaan en-

nustaa tulevia muuttuvia palvelutarpeita.

2.3.1 Personas-profilointitydkalun kayttoé selvityksen havainnollistajana

Asiakasprofiillin ja kyselytulosten havainnollistamisen valineena on personas-

tyokalu, jonka avulla voidaan luoda kuvitteellisia asiakkaita mallintamaan todel-
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lisia asiakkaita. Persoonat ovat nain ollen fiktiivisia profiileja asiakkaista. TyOka-
lua kaytetddn usein havainnollistamaan tietty ryhma, jolla on samankaltaisia
mielenkiinnonkohteita. Nama yhdessad muodostavat yhden persoonan, jota voi-

daan kayttaa suunnitellessa palveluja. (Stickdorn & Schneider 2010, 226)

Tyypillisin tapa luoda persoona, on koota tutkimustuloksista ryhmia, jotka jaka-
vat yhteisen mielenkiinnon aiheen. Tahan voidaan kayttaa esimerkiksi haastat-
telua. Naista ryhmista voidaan taméan jalkeen kehittda toimivia hahmoja eli per-
soonia. Onnistuneeseen persoonaan voi samaistua, ja nain se on tehokas tyo-
kalu kehitettdessa palvelukonsepteja. Persoonoiden avulla voidaan tarkastella
palvelua eri puolilta. Voidaan maarittda avain-asiakkaat, tutkia heidan reagointi-
aan palveluun seka tarkastella miten asiakkaat ovat sijoittuneet kohdemarkki-
noilla. (Stickdorn & Schneider 2010, 226)

Onnistuneen persoonan avulla saadaan abstraktit tilastotiedot asiakkaista tule-
maan lahemmaksi oikeita elavia asiakkaita. Vaikka persoonat ovat fiktiivisia
hahmoja, heidan halunsa seka motiivinsa ovat todellisia. Persoonat on koottu ja
luotu tutkimustulosten perusteella, ja ndin ne todentavat oikeita havaintoja yri-
tyksen toimintaymparistosta. (Stickdorn & Schneider 2010, 226)

2.3.2 Kolme veneilijaryhmaa

Veneilijaryhmat eli persoonat on nimetty seuraavasti: Insindori-Pasi, Bengt-Ake,
Rassaaja-Rami. Nama kuvitteelliset asiakasryhmat ovat karjistettyja kuvauksia

veneilijoista.
Insindori-Pasi

InsinO0ri-Pasi on ialtdan 28 ja 40 ikavuoden valilla, suurten ikaluokkien jalkelai-
nen. Pasi Asuu Eteld- Suomessa suurten kaupunkien ja kasvukeskusten lahei-
syydesséa. Pasilla ei vield ole ehtinyt hankkia lapsia, mutta eld& parisuhteessa.
Jos hanella on jo lapsia, he ovat viela pienid. Liséksi hanella on korkeat tulot.
Han on korkeakoulutettu ja tybelamassa. Pasilla on tyonsa vuoksi rajallisesti
vapaa-aikaa, ja siksi han kayttaa keskimaaraistd enemman ostopalveluita. Ve-
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neilyharrastuksen han on aloittanut myéhemmalla ialla, eiké suhtaudu veneilyyn
intohimoisesti, vaan veneily on harrastuksena yksi muiden joukossa. Veneilyn
luonne Pasilla on enemman spontaania, eika han kayta venettad mihinkaan yk-
sittdiseen tarkoitukseen, kuten yhteysveneena maokille. (VISIO 2025, 43) Taman
veneilijatyypin edustajia Ajolanrannan asiakaskunnasta oli tunnistettavissa 53
henkil6a.

Bengt-Ake

Bengt-Ake on vanhempi veneilija, joka on harrastanut veneilya pitkaan. Hanella
on keskimaaraista enemman rahaa kaytettavissa harrastukseen, silla lainat on
maksettu seka lapset ovat muuttaneet pois kotoa. Bengt-Ake kayttéa runsaasti
ostopalveluja helpottaakseen veneilya. lkasyista johtuen han joutuu tulevaisuu-
dessa kayttam&aan enenevassid madrin rahaa ostopalveluihin. Bengt-Akella ei
valttamatta ole osaamista tai kilnnostusta veneensé huoltamiseen tai korjaami-
seen. Bengt-Ake suhtautuu konservatiivisesti uusiin palvelumuotoihin ja vaihtaa
asiakkuuttaan harvoin, mikéali han on havainnut palvelutason hyvaksi. (VISIO
2025, s. 49) Taman veneilijatyypin edustajia Ajolanrannan asiakaskunnasta oli
tunnistettavissa 69 henkiloa.

Rassaaja-Rane

Ranet ovat veneilijakunnan tee-se-itse-miehid, jotka kunnostavat venettdan
omaksi ilokseen. Veneen kunnostus seka yllapito on Ranelle osa mielekasta
harrastusta, han pyrkii myds nain edullisempiin harrastuskustannuksiin. Rane
hankkii palvelut mieluiten veneilyseurasta tai sieltd mista sen saa edullisesti.
Poiketen Bengt-Aken ja Insintori-Pasin profiileista, Raneja ei luokitella tulojen
mukaan. (VISIO 2025, 46)

Kyselyn vastauksista Ranet ovat tunnistettavissa seuraavissa kohdissa:
e ‘“en kayttanyt listan palveluita, koska teen mielellani itse”

e “mielestani veneen kunnostus on mukava osa harrastusta”

¢ “huollan venettani paasaantoisesti itse”
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¢ liséksi vastauksissa palveluiden kayttd oli vahaista tai olematonta

Taman veneilijatyypin edustajia Ajolanrannan asiakaskunnasta oli tunnistetta-

vissa 45 henkilba.
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3 AJOLANRANNAN VENEILIJAKYSELY

Asiakaskunnan profiloimiseksi suoritettiin kysely (Liite 1), joka suunnattiin Ajo-
lanranta Oy:n asiakkaille. Asiakaskohderyhmaan kuului asiakkaita, jotka kaytti-
vat joko osaa tai kaikkia Ajolanrannan palvelukirjosta. Vastaajat pystyttiin tavoit-
tamaan helposti, silla kyselyn vastaajat saatiin yrityksen asiakasrekisterista,

josta valikoitiin kohderyhmaksi nykyiset asiakassuhteet.

Kysely lahetettiin 220 vastaanottajalle, joista saatiin 130 vastausta, 4 lahetysta
epaonnistui. Vastausajankohdaksi valittin 4.9 — 15.9.2013, joka oli aktiivisen
kauden loppupuolella. Vastausprosentiksi muodostui 60,1 %. Kohderyhmé&a
voidaan pitdaa motivoituneina vastaajina, silla kyseessa on oman sataman asi-

akkaita, jotka ovat kiinnostuneita vaikuttamaan sataman palveluihin.

3.1 Kyselyn tulokset

Kyselyyn vastanneiden perusteella Ajolanrannan asiakkaiden ik&jakauma on
vanhempaan pain. Vastaajista naisten osuus oli pieni. Tulos vastaa valtakunnal-
lista keskiarvoa kohtalaisesti. Vastaajista 61 %:lla oli aikuiset lapset tai ei lapsia.
Valtakunnallisesti nuoria veneilyharrastajia on enemman ja nuorten harrastajien
puuttuminen Ajolanrannasta on huomattavaa. Tulos selittyy yrityksen segmen-

toinnilla, koska asiakkaiksi halutaan isoja veneita.
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Kuva 1. Ikdjakauma.

3.1.1 Venekanta

Ajolanrannan asiakaskunnan venekanta muodostuu kyselyn perusteella paa-
osin purjeveneistd, osuuden ollessa 69 % vastanneista. Moottoriveneiden
osuus on selvasti pienempi, 27 % vastaajista. Asiakkaat, jotka omistavat moot-
toripurren jaavat selkeasti vahemmistoon. Ajolanrannan venekanta eroaa rajusti
valtakunnallisesta keskiarvosta, silla 72 % valtakunnallisesta keskiarvosta on

moottoriveneita.

Jakauma osoittaa selkeasti sataman palvelutarjonnan seka sijainnin suosivan
purjeveneilijoita, satama on suojaisa ja paasy paaveneilyvaylille on luontevaa.
Purjeveneiden kayttétapa Suomessa painottuu vahvasti matkaveneilyyn (Finn-
boat 2013). Moottoriveneiden paaasiallinen kayttd Ajolanrannasta on yhteys-

veneily sataman ja kesaasumuksen valilla.
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Kuva 2. Ensisijainen vene.

3.1.2 Veneiden koko

Veneiden laituripaikkojen koontarve nakyy selvasti veneiden kokojakaumassa,
kyselyn perusteella suurin yksittédinen kokoluokka on veneet 30-35 jalkaa (9-10
metrid). Suurten veneiden tilantarve korostuu tulevissa investoinneissa laituri-
paikkojen ja telakoinnin osalta. Jo talla hetkella sataman nosturi ei kykene nos-
tamaan kaikkein suurimpia purjeveneitd, joten ndiden veneiden nostamiseen

joudutaan vuokraamaan nosturiauto.

40 45

alle & metria (20 jalkaa)

5-9 metria (20-30 jalkaa)

9-10,5 metrid (30-35 jalkaa)

10,5-12 metri@ (35-40 jalkaa)

wli 12 metria (40 jalkaa)

Kuva 3. Veneiden koko.

Tulevaisuudessa on nahtavisséd purjeveneiden koon kasvu (Finnboat 2013).
Tama omalta osaltaan tulee ottaa huomioon laituripaikkojen suunnittelussa ja
nykyisten paikkojen myynnissa. Huomioon tulee ottaa, ettd kyselyyn vastan-
neista 78 % ei ole aikeissa luopua veneestdan seuraavan kolmen vuoden aika-

na, mutta uuden veneen hankintaan kiinnostus oli kohtalaista (keskiarvo
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2,28/5). Talla hetkella uusia veneitd myydaan vahemman kuin aiemmin, ja vuo-
desta 2008 uusien veneiden myynti on pudonnut huonon taloustilanteen vuoksi
15 % (Finnboat 2013).

3.1.3 Oma vai vuokrattu vene

Veneiden vuokraustoiminta on Suomessa vahaista ja rajoittuu lahinna purjeve-
neisiin. Euroopassa ja Valimeren maissa veneiden vuokraus on yleisempaa.
Vuokraamista ei pideta mielekkééana ja tarjonta on olematonta saaristossa. Ha-
lukkuus vuokrata vene seuraavan kolmen vuoden aikana oli vahaista kyselyyn

vastanneiden kesken (keskiarvo 1,43/5).

Ajolanrannassa paaosa veneista on yksityisomisteisia, osaomistaminen muo-
dostaa oman osansa venekannasta. Markkinointi on yksinkertaisempaa asiak-
kaille, jotka omistavat veneensa yksin, silla heidat on helpompi tavoittaa perin-
teisin markkinointiviestinnan keinoin. Markkinoinnin kohdentaminen osasomis-
teisten veneiden omistajiin on haastavampaa, silla kaikkien omistajien tavoitta-
miseen ja hankintojen sek& ostop&atosten tekemiseen kuluu aikaa. Tulos vas-
taa valtakunnallista keskiarvoa.

0 10 20 30 40 50 60 7 a0 g0 100 110 120

Omavene

Osaomistusvene

Kuva 4. Veneen omistussuhde.
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3.1.4 Palveluiden ja tuotteiden hankinta

Ajolanrannan asiakkaat kayttavat palveluiden hankkimiseen rahaa vuosittain
keskimaarin 2700 €, Venetuotteisiin kyselyyn vastanneet ovat kayttaneet vuosit-
tain keskimaarin hieman yli tuhat euroa. Summat ovat suurempia kuin mita ve-
neilijat kayttavat palveluihin tai tuotteisiin valtakunnallisesti. Huomioiden yrityk-
sen segmentin, tulosta ei voida pitdad yllatyksellisena. Kyselyyn vastanneiden
vuosiansiot ja korkeamman keski-ian perusteella keskiarvo olisi voinut olla kor-
keampi. Tulokseen vaikuttaa tee-se-itse-miesten korkea lukumaara. Kyselyyn

vastanneet kokevat oman veneen huoltamisen mielekk&éksi (keskiarvo 3,36/5).

45 50 55

Alle 1000
yli 2000
yli 3000
yli 5000

yli 8000E

Kuva 5. Rahankayttd palveluissa.

Ajolanrannan palveluista kaytetyimpia ovat laituripaikat seka nosto- seka tela-
kointipalvelut. Lahes puolet vastanneista kaytti ainoastaan Ajolanrannan palve-
luita. Huomattavaa on, ettd 70 % kyselyyn vastanneista veneilijbistéa kayttda
yrityksen telakointi ja talvisailytyspalveluita, mutta vain puolet vastanneista kayt-
taa huolto-, korjaus- ja asennuspalveluita. Palveluiden laatu koetaan kokonai-

suutena erittain hyvaksi (keskiarvo 4,03/5).
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Kuva 6. Ajolanrannan palveluiden kaytto.

Tarvetta veneiden huoltopalveluille Ajolanrannassa on runsaasti, silla 31 % vas-
tanneista kaytti veneensa huoltamiseen alle nelja paivaa ja 7 % ei huolla venet-

téaan lainkaan itse. Venekannasta suuri osa on 90-luvulta ja 2000-luvun alusta.

tiegto lian vaikeasti saatavila

lian kallista

en luota palvelun laatuun

teen mielellani tse

tarvitzemaani palvelua &i ole tarjolla

Kuva 7. palveluiden hankkiminen muulta toimijalta kuin Ajolanrannasta.
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3.1.5 Palveluiden hankinta veneseuralta

Veneseuran kautta hankittujen palveluiden maaré vastaa valtakunnallista kes-
kiarvoa. Palveluiden kayttbasteeseen vaikuttaa suurelta osin tulotaso, yhtena
syyna voidaan myds pitad veneseurojen heikompia mahdollisuuksia telakoida
suuria veneitd. Veneseurojen kautta hankittujen palveluiden saatavuus ja halu
tehda itse vaikuttavat suurelta osalta. Liséksi, jos palveluiden hankintaa ei pide-
ta mielekkaana tai niiden tasoa riittavina, palvelut hankitaan yksityiselta palve-

luntarjoajalta (VISIO 2025). 82 % vastaajista kuuluu veneseuraan.

45 50 a5 60

Weneiden valitys

“Weneiden korjaus ja huohlo

Wenelaitteiden huolto tai asennus

“eneiden vahaus tai maalaus

Pesu / siivous

Yeneiden nostopalvelut

Telakointi (sailytys)
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Muu, mik&a?

En k&yttanyt

Kuva 8. Palveluiden hankinta pursiseuran tai muun palveluntarjoajan kautta.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Kalle Koskela



25

3.2 Johtopaatokset

Suuri osa Ajolanrannan asiakaskyselyyn vastanneista on korkeatuloisia ja kes-
ki-ian ohittaneita veneilijoita, joilla lapset ovat jo muuttaneen pois kotoa. He ar-
vostavat vapaa-aikaa ja ovat valmiita kayttdmaan runsaasti rahaa palveluihin,
jotta voisivat keskittyd enemman itse harrastukseen eli veneilyyn. Tarjoamalla
avaimet kateen palvelua ja paketoimalla palveluita helpotetaan harrastamista.
Tama myos selkeyttaa palveluiden hankintaa sekad markkinointia. Sitomalla lai-
turipaikkojen vuokraamisen muiden palveluiden hankintaan karsii asiakkaista
pois sellaiset, jotka eivat ole yrityksen segmenttid, kuten esimerkiksi tee-se-itse-
miehet. Lisaksi tdma lisda tyokuorman ennustettavuutta, jolloin voidaan pa-

remmin ohjata ty6tuntien kayttoa.

On huomattavaa, ettd 70 % kyselyyn vastanneista kayttaa yrityksen telakointi ja
talvisailytyspalveluita, joten kayttdastetta voidaan pitaa korkeana. Kuitenkin vain
puolet vastanneista kayttaa Ajolanrannan huolto-, korjaus- ja asennuspalveluita.
Osa vastaajista mainitsee syyksi palveluiden hankkimiseen muulta toimijalta
halutun palvelun puuttumisen Ajolanrannasta. Palveluiden laatu koetaan kuiten-
kin kokonaisuutena erittain hyvaksi (keskiarvo 4,03/5). Voidaan olettaa palvelui-
den hinnoittelun tai markkinoinnin vaikuttavan siihen, ettéa osa palveluista hanki-
taan muilta toimijoilta. Omatoiminen veneen huoltaminen ja edulliset seuran
kautta hankitut palvelut vahentavat myods kayttbastetta. Mainittava on kuitenkin

se, etta lahes puolet vastanneista kaytti ainoastaan Ajolanrannan palveluita.

Ajolanrannan asiakaskunta on muodostunut luonnollisen palvelutarpeen ja tar-
jonnan seurauksena ilman, etta yritys olisi johdonmukaisesti pyrkinyt markki-
noimaan palvelujaan omalle segmentilleen. Selkeyttamalla markkinointiviestin-
taa ja kohdistamalla sen tavoittamaan omaa segmenttia voidaan tulevaisuudes-

sa nostaa oman segmentin asiakasméaéarad satamassa ja nain parantaa tulosta.
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Kyselyyn vastanneet mainitsevat saavansa ensisijaisesti tietoa venepalveluihin
liittyviss& asioissa internetistd. Henkilokohtaisten kontaktien kautta saatu tieto
palveluista koettiin paremmaksi kuin alan lehdista tai veneilytapahtumista saatu
tieto. Nykyisen asiakaskunnan vaihtuvuuden voidaan olettaa olevan vahaista,
venepaikkojen kovan kysynnan vuoksi. Kyselyyn vastanneet eivat myodskaan
olleet aikeissa myyda venettaan ja luopua harrastuksesta (keskiarvo 1,45/5).

Ajolanrannan kyselyyn vastanneista suuri osa itseaan piti ammattitaitoisena
(keskiarvo 3,77/5) ja aktiivisena (keskiarvo 3,86/5) veneilijana. Kyselyyn vas-
tanneista veneilijoista suuri osa vietti vesilla yli 30 paivaa. On oletettavaa, etta
Ajolanrannan asiakaskunta tuntee laadukkaan palvelun ja tietda millaisia palve-
luja kokee tarvitsevansa. Tdalle asiakasryhmalle on haasteellisempaa markkinoi-

da uusia palveluja, keskittyminen olemassa oleviin voi olla kannattavampaa.

Tiedetdan asiakkaiden odottavan yritysten palveluilta kohtuullista laatua, silla
laatu on nykypaivana itsestddnselvyys. Laadukas palvelu ei ole merkki erilai-
suudesta tai kilpailutilanteessa ratkaiseva tekija, silla kaikki toimijat markkinoivat

hyvaa laatua ja palvelua. (Trout & Hafrén 2003, 44).

Erilaistua voi esimerkiksi markkinoimalla jotain sellaista, mita kilpailijat eivat voi
kopioida. Ajolanrannan sataman markkinoinnissa erilaisuuden korostaminen ei
ole haastavaa, silla satama on poikkeuksellisen kaunis ja hyvin hoidettu. Mark-
kinoinnissa voi my0s korostaa sijaintia. Tuulilta suojainen ja turvallinen kotisa-
tama pitkélle syksyyn, seka nopea péaasy saariston venereiteille, ovat ominai-

suuksia, joita kokeneet veneilijat arvostavat.

Kesan alkaessa yrittajan tyot tasaantuvat. TAma on parasta aikaa kuunnella

asiakasta ja jutella hanelle, silla veneilijan tapaa helposti harrastuksensa aares-
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té satamasta. Toimimalla asiakasrajapinnassa on yrittajalla mahdollisuus kuulla
veneilijan toiveita ja ndin mahdollisuus kehittdad yrityksen toimintaa. Kesalla ve-
neilijan suurimmat palvelutarpeet liittyvat veneilyn juokseviin kuluihin, kuten
polttoaineeseen tai satamayopymisiin seka veneilijan itsensa huoltoon ruuan ja

juoman muodossa.

Veneen talvisailytyksessa on kysynta lisdantynyt kylmahalli- sekd lamminhalli-
paikoille, silla kiinte& kate tarjoaa paremman suojan veneelle talven ajaksi seka
pidentda nain veneen kayttoikda ja rungon huoltotarvetta. Suuntaus myds pa-

rantaa talviséilytyksen katteita, mutta pakottaa investointeihin.
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4 YHTEENVETO

Veneilija tarvitsee palveluja, tahtoi han niita tai ei. Tama vaite tosin riippuu siita,
millainen vene veneilijalla on. Pienempien veneiden omistajat eivét ole niin riip-
puvaisia ostopalveluista, silla pienempi vene on mahdollista hyvin pitkalle huol-
taa, korjata ja laittaa talvisailytykseen itse. Pienen veneen maaritelmé on tosin
melko hailyva, mutta tassa silla tarkoitetaan alle kuusi metrisid moottori- tai pur-
jeveneita. Tallaisten veneiden kaytté veneilykaudella on vahaisempaa kuin iso-

jen veneiden, lukuun ottamatta aktiivisimpia harrastuskalastajia.

Mitd suuremmaksi veneen koko kay, sen vaikeampaa tai tyolaampaa on itse
huoltaa, korjata tai telakoida vene. Suuri vene tarvitsee nosturia telakointiin ja
kaikissa paikoissa ei ole sallittua huoltaa venetta telakointikauden aikana turval-
lisuussyistd. Omin pain tulitdita tekeva tai venettdan maalaileva henkilé voi va-
hingossa aiheuttaa mittavia vahinkoja vieressa telakoituihin veneisiin. Suurim-
malla osalla veneilijoistd ei ole mahdollisuuksiakaan huoltaa venettdén itse
ajan, osaamisen tai vélineiden puutteen vuoksi. Myds muut syyt vaikuttavat
mahdollisuuksiin. Naméa veneilijat ovat palveluntarjoajalle parhaita asiakkaita,

silla heilla on jatkuva palvelujen tarve.

Palvelu on periaatteessa aina ylellisyystuote ja veneilya voidaan pitaa ylelli-
syysharrastuksena. Sanotaan, ettéa kaikki veneilyyn liittyvd maksaa paljon, ja
palvelut eivéat tee tdhan juurikaan poikkeusta. Tasta syystd monet veneilijat pyr-
kivat sadstamaan harrastuksensa kustannuksissa ja tekemé&an kaiken mahdolli-
sen itse. Tosin on niitékin veneilijoitd, jotka ajattelevat pienen korjailun liittyvan
veneharrastukseen oleellisena osana. Palvelun tarjoaja on kovan ajattelu- ja

myyntitydn edessa, jos aikoo saada nama tee-se-itse-veneilijat asiakkaikseen.

Veneilijoiden palvelutarve vaihtelee riippuen siitd, mikd vuodenaika on. Sydan-
talvi ei ole Suomessa veneilyn kannalta parasta aikaa, mutta yrittdjalla voi tosin
olla kiireista, silla silloin tapahtuu suurin osa korjaus-, asennus- ja huoltotoista.

Vuoden 2014 alusta astuu voimaan lakimuutos venekatsastuksesta, mika tulee
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tyollistamaan palveluntarjoajia katsastuksen osalta, joten talvi sekd kevat ovat
sille sopivaa aikaa.

Kevaalla jo aikaisessa vaiheessa veneilijat rupeavat herdilem&éan horroksestaan
ja tuleva kausi aiheuttaa pienoista liikehdintddn oman veneen suuntaan. Vii-
meistaan tassa vaiheessa havahdutaan siihen, ettd oma vene tarvitsi pohjape-
sun ja maalauksen. Veneilija voi myds pohtia ostavansa uuden plotterin kesaksi
seka siihen asennuksen. Kevaalla yrittdjan kannattaa olla aktiivinen ja muistu-
tella asiakaskuntaansa mahdollisista veneen huoltotoimista seka hankinnoista

tulevaksi kaudeksi.
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Kyselylomake

Ajolanranta Oy:n asiakaskysely

1. Mika on ensisijainen veneenne?

O Moottorivene
O Purjevene

O Moottoripursi
O Muu

2. Onko vene

O Oma vene

O Osaomistusvene

3. Veneen koko

O alle 6 metrid (20 jalkaa)

O 6-9 metria (20-30 jalkaa)

O 9-10,5 metri& (30-35 jalkaa)
O 10,5-12 metri& (3540 jalkaa)

O yli 12 metria (40 jalkaa)
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4. Veneen valmistusvuosi

5. Vastaa seuraaviin vaittamiin:

. ) . 5 erit-
1 ei ol-2 va-3 kohtalai-4 pal-
) ) tain
lenkaan hé&n sesti jon _
paljon
Koen itseni aktiiviseksi har-
. O O O O O
rastajaksi
Koen itseni ammattitaitoiseksi
et O O O O O
veneilijaksi
Veneen ostaminen seuraavan kol-
men vuoden aikana kuulostaa hou- O O O O O
kuttelevalta
Veneen vuokraaminen seuraavan
kolmen vuoden aikana kuulostaa O O O O O
houkuttelevalta
Olen harkinnut veneesta luopumista
O O O O O

kuluneen vuoden aikana
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6. Olen harkinnut veneesta luopumista seuraavista syista:

[] En ole luopumassa veneesta
[] epéaekologista

[ ] kallista

[] 7ikisyyt”

[ ] ei riita aika veneilyyn

[ ] ei riita aika yllapitoon

[ ] lyhyt kausi

[ ] ei enda kiinnosta

[] asun kaukana veneilyalueilta
[ ] osaamisen puute

[] seuran puute

7. Kaytan venetuotteisiin vuodessa X euroa

O alle 00€ O yli 500€ O yli 1000€ O yli 3000€

8. Kaytan venepalveluihin/kuluihin vuosittain X euroa

O Alle 1000€ O yli 2000€ O yli 3000€ O yli 5000€ O yli 8000€

9. Kuulun veneseuraan tai matkaveneily-yhdistykselln tai muuhn vastaavaan

O kylla
O ei
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10. Arviolta kuinka monta paivaa vietitte vesilla vuoden 2012 aikana?

O alle10 © 10-20 O 21-30 O 3140 O 41-50 O yli 50

11. Arviolta kuinka monta paivaa kaytitte veneen kunnostukseen vuoden
2012 aikana?

Alle

4- 7- yli en kunnosta
Oy O Og9 O3 O

itse

Palvelut

12. Mita seuraavista Ajolanrannan palveluista kaytit vuoden 2012 aikana?

[_] Veneiden korjaus ja huolto

[ ] Venelaitteiden huolto tai asennus
[ ] Veneiden vahaus tai maalaus

[ ] Pesu / siivous

[_] Veneiden nostopalvelut

[] Telakointi (sailytys)

[ ] Laituripaikat

Muu, mika?

[

13. Mita seuraavista palveluista kaytit pursiseuran tai muun palveluntarjoajan
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kautta vuonna 20127

Veneiden
valitys

Veneiden korjaus ja
huolto

Venelaitteiden huolto tai
asennus

Veneiden vahaus tai
maalaus

Pesu /
siivous

Veneiden nosto-
palvelut

Telakointi (s&i-
lytys)
[ ] Laituripaikat

O O o o o o o

Muu, mika?

[

En kayt-
u tanyt

14. Hankin palveluni muulta toimijalta kuin Ajolanrannasta, koska

[ ] tieto liian vaikeasti saatavilla
[ ] liian kallista

[ ] en luota palvelun laatuun

[ ] teen mielelléni itse

[] tarvitsemaani palvelua ei ole tarjolla
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15. Ensisijaisesti saan tietoa venepalveluista

[] Venealan tapahtumat

[ ] Lehtimainonta

[ ] Internet

[ ] Henkilokohtaiset kontaktit
[ ] Suoramarkkinointi

[ ] Radio- tai televisiomainonta

[ ] En mielestani saa riittavasti tietoa

Mielikuvat

16. Vastaa seuraaviin vaittamiin:

Liite 1

1 ei ol-2 va-3 kohtalai-4 pal-

lenkaan
Veneen omistaminen on minul- o
le tarkeaa
Koen ymparistbasiat veneharras-
tuksessa tarkeiksi
Oma veneilyharrastukseni on ym- o
paristoystavallista
Mielestani veneen kunnostus on o

mukava osa harrastusta
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Huollan venettda paasaantoi-

. O O O O O
sesti itse
Rauhoittuminen on minulle tarkea
. O O O O O
osa veneilyharrastusta
Kaipaisin enemman hyotypalvelu-
. N O O O O O
ja satamiin
Kaipaisin enemman vapaa-ajan
O O O O O

virikkeita satamiin

Ajolanrannan palvelut

17. Kuinka olet kokenut palvelun laadun seuraavissa palveluissa:

1 erittdin2 heik-3 tyydyttda-4 hy-5 erittain

heikkona kona vana vana hyvana

Veneiden korjaus ja

O @) @) @) @)
huolto

Venelaitteiden  huolto

tai asennus

Veneiden vahaus tai O O O O @)
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maalaus
Pesu /
N O O O O @)

siivous
Veneiden nosto-

O @) O O O
palvelut
Telakointi (sai-

O O O O O
lytys)
Laituripaikat O O O O O
Kahvila

O @) @) @) @)
Aava

18. Vastaa seuraaviin vaittamiin

_ . 5 erit-
1 ei ol-2 va-3 kohtalai-4 pal-
_ _ tain
lenkaan h&n sesti jon _
paljon
Kahvila Aavan tuotevalikoima
- O O O O @)
on rittava
Kahvilan aukioloajat
y O O O O O
ovat hyvat
Koen saunan tarkeaksi osaksi sa-
O O O O O

taman palveluita
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Poltto-ainejakelu on tarkea osa

: O O O O
sataman palveluita

Sataman varausjarjestelma on toi-

miva tapa varata palveluita

19. Terveisid Sataman palveluista

20. Sukupuoli

O mies O nainen

21. ika

O 20-30 vuotta
O 31-40 vuotta
O 41-50 vuotta
O 51-60 vuotta
O yli 60 vuotta
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22. Kotipaikkakunta

O Varsinais-suomi

Muu, mika

O

23. perhetausta

1 ei perhetta 2 ei lapsia 3 lapset pienid 4 lapset nuoria 5 lapset aikuisia

Perhe O O O O O

24. Vuositulot

O alle 20 000
O yli 20 000
O yli 30 000
O yli 40 000
O yli 50 000
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