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Insin6oritydn tavoitteena oli selvittdaa, onko markkinoilla paljon erilaisia infinity mirroreita,
kuinka paljon namé& maksavat ja onko niille kysyntaa. Tata varten netista selattiin yrityksia,
jotka valmistavat ja myyvat kyseisia tuotteita. Kysynnan selvittdmiseksi laadittiin kysely
Google forms —ohjelman avulla. Lopuksi tavoitteena oli rakentaa yksinkertainen prototyyp-
pi tuotteesta ja testata sen toiminta.

Ty6 alkoi kannattavuusselvityksella, jossa selvitettiin jo edella mainittuja asioita ja mahdol-
lista tuotteen myyntia, markkinointia ja jakelukanavia, seka kyseisen liiketoiminnan riskeja.
Toiseksi selvitettiin teoriaa tuotteen taustalla, seka vaikuttavia tekijoita, jotka vaikuttavat
tuotteen lopputulokseen. Kolmantena rakennettiin prototyyppi hyodyntaen keréttya teoriaa.

Kyselyn ja hintakartoituksen avulla todettiin, ettei infinity mirroreita voida myyda siihen hin-
taan, mitd suurin osa ihmisistd on valmiita maksamaan. Selvitysta tulisi huomattavasti laa-
jentaa, jotta tulokset olisivat tarkempia ja tuotetta pitéisi esitella eri tahoille, jotta kasitys
todellisista mahdollisuuksista saataisiin alulle. Aikaansaannoksena saatiin my6s proto-
tyyppi infinity mirrorista. Tuotteen valmistus koettiin yksinkertaiseksi, mutta kalliiksi varsin-
kin, jos kaikki tarvittavat osat ostetaan Suomesta. Lopuksi todettiin, etta tuotteesta kannat-
taa tehda avattava, jos LED-nauha tuotteen sisalla irtoaa, tai jos peilikalvon ja lasin valisel-
le pinnalle valmistuksen jalkeen ilmestyy liilkaa kuplia.

Lopulta todettiin, ettd tyd auttanee ihmisia ymmartdmaan tekijoitd, jotka vaikuttavat tuot-
teen valmistukseen, myyntiin ja markkinointiin, seka periaatteita infinity mirroreiden valmis-
tuksessa.

Avainsanat Infinity mirror, tuotteen suunnittelu, myynti, markkinointi, kannat-
tavuusselvitys
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The aim of this study was to examine different kinds of Infinity mirrors on the market, how
much they cost, and whether there’s any demand for them. This was done by searching
the web for companies that manufacture and sell these products. An inquiry with Google
forms was created to sort out the demand. Lastly, the plan was to build a simple prototype
of the Infinity mirror and test its functionality.

Work began with a feasibility study where the previously mentioned goals were examined
along with the sales, marketing, distribution channels, and the risks of this particular bu-
siness. Secondly, a theory behind the product and effective criteria that could affect the
end result were clarified. Thirdly, the prototype was built using the gathered theory.

With a guidance from the inquiry and price mapping, it was noted that it's not feasible to
sell Infinity mirrors for the prices that most people are ready to pay. In order to get results
more precise, there should be far more extensive studies, and the product should be intro-
duced to further audiences, to get an understanding of realistic possibilities. Another ac-
complishment was a prototype of the Infinity mirror. Building the device was simple but
also expensive, since all the parts were bought from Finland. Lastly, it was noted that it's
recommendable to build the device to be openable; this in case that the LED-stripe beco-
mes loose or, if there’s bubbles after the building process on the surface between the
glass and the mirror film.

In the end, it could be stated that this study might help people understand the criteria that
affects the manufacturing, sales, marketing, and the overall processes that have an impact
on building Infinity mirrors.

Keywords Infinity mirror, product design, sales, marketing, feasibility
study
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1 Johdanto

Tyon tarkoituksena on rakentaa prototyyppi infinity mirrorista ja tehdéd markkinatutki-
musta siltd kannalta, kuinka moni yritys tarjoaa aiheeseen liittyvia tuotteita Suomessa
ja ulkomailla. Liséksi selvitetaan tuotteen kysyntaa, haluttavuutta ja tarpeellisuutta, se-
k& kartoitetaan hintoja, jotta saadaan selville, kuinka paljon tuote saa enintaan maksaa,
jotta ihmiset ostaisivat tuotteen. Tahan liittyen selvitetdan tyon ja osien seka tuotteen
muut mahdolliset kustannukset, millaisia ominaisuuksia tuote voi sisaltdd, mihin kate-
goriaan tuote voidaan liittdd ja millaisissa kaupoissa tuotetta on mahdollista myyda
sekad kuinka monenlaisiin sovelluksiin tuotetta voidaan kayttaa. Tata varten laaditaan
kysely, jota levitetddn netissd, seka luodaan kannattavuusselvitys. Tydssa syvennytaan
myynnin, markkinoinnin, tuotteistamisen ja lanseerauksen kasitteisiin. Samalla pohdi-
taan erilaisia asiakaskohderyhmia ja kuinka nama vaikuttavat tuotteen myyntiin ja
markkinointiin. Tyon tarkoituksena on my6s antaa ohjeet infinity mirrorin valmistukseen,

jotta kaikilla olisi mahdollisuus tehda oma versionsa tuotteesta.

Infinity mirror on normaalista peilistd, puolilapaisevasta peilistd ja valonlahteesta ra-
kennettu kolmiulotteisen efektin tuottava laite, jossa valo nayttaa jatkuvan lahes &aret-
tomyyteen. Kokonaisuutena infinity mirror on kohtalaisen ohut rakennelma ja sen voikin
hyvin ripustaa esimerkiksi seinélle. Infinity mirrorin tarkein tehtava on luoda tunnelmaa

eri tiloihin.

2 Kannattavuusselvitys

Kannattavuusselvitys on selvitys, jonka avulla yritetadn selvittdd, kuinka toteuttamis-
kelpoinen tai kannattava projekti on teknisella ja taloudellisella tasolla. Talla tarkoite-
taan sita, kuinka paljon eri materiaalit, ty0, tavaroiden kuljetus ja markkinointi tulevat
maksamaan ja jaako tuotteesta saadusta hinnasta katetta tarpeeksi, jotta toiminta olisi
kannattavaa. Oleellista on my6s se, kuinka laite eroaa teknisesti markkinoilla jo olevista

tuotteista, vai onko laite taysin ainutlaatuinen.

Kannattavuusselvitys on helppo sekoittaa osittain liiketoimintasuunnitelmaan, joten
naiden eroja tulee hieman selventdd. Liiketoimintasuunnitelmassa kerrotaan tarkalleen

mitd tullaan tekemaan, jotta ideasta saadaan tuote markkinoille. Esimerkiksi voidaan



suunnitella omanlainen infinity mirrorin sovellus ja paattaa, etta sitda myydaan K-
marketissa ja, ettd rahoitus saadaan pankilta. Tatd varten ei kuitenkaan ole tarkasti
kirjallisesti selvitetty, onko kyseiselle tuotteelle kysyntdd, miksi K-market on paras
myyntipaikka tuotteelle ja antaako pankki todella lainaa tuotetta varten. Kannattavuus-
selvitysta voidaankin esittaa parhaiten kysymyksella miksi, kun liiketoimintasuunnitel-
maa sanoilla missa ja miten. Taman vuoksi kannattavuusselvitys tehdaan ennen liike-

toimintasuunnitelmaa, jos uutta yritystd perustetaan tuotteen myymista varten. [1.]

2.1 Selvityksen osa-alueet

Infinity mirrorin  myynnin kannattavuusselvitys koostuu p&&osin viidestd eri osa-

alueesta:

o teknisesta toteutuksesta

o taloudellisesta toteutuksesta
o lakisdateisesta toteutuksesta
° operatiivisesta toteutuksesta

. aikataulutuksen toteutuksesta.

Teknisessa osassa keskitytaan teknisiin resursseihin, joita yrityksella on kaytettavissa.
Tahan analyysiin kuuluu kysymys siita, pystyyko yrityksen tekninen henkilékunta muut-
tamaan ideat kaytantoon. Asiaan kuuluu myds tuotteen rakennuspalikoiden eli ohjel-
mistojen, laitteiston ja muiden teknisten vaatimuksien arviointi. Esimerkkind voidaan
ottaa tilanne, jossa rakennusyritys haluaa rakentaa vedenalaisen kaupungin betonista.
Tama ei ole kannattavaa, koska tata varten eri elementit pitéaisi ensin valmistaa muualla
ja sen jalkeen kuljettaa paikan padlle ja lopulta kasata keskenaan nostureilla ynnd muil-
la laitteilla ja lisaksi betonin kesto varsinkaan suolavedessa ei tule olemaan kovin pitka
ja ihmiselaman mahdollistaminen kyseisiin olosuhteisiin olisi vaikeaa. Tamé ei olisi

teknisessa mielessa siis kannattavaa.

Taloudellisessa osassa pohditaan hinta-hy6tysuhteita, jotta ennen yrityksen varojen

kohdistamista saadaan pohdittua projektin hintaa, hyttya ja toteuttamiskelpoisuutta.



Samalla projektin uskottavuus kasvaa ja johdon paatoksenteko yrityksen taloudellises-
ta nakokulmasta helpottuu.

Lakisdateisessa osassa selvitetdaan, onko projektin sisélldssa jotain lainvastaista esi-
merkiksi sosiaalisen media-, tietosuoja-, hallinto- tai jonkin muun lain nékdkulmasta.
Esimerkiksi jos joku kopioi ilman lupaa toisen kuvan netistd oman tuotteensa mainos-
tamiseen ilman pienintdkaan lahdeviitetta tai kuvan omistajaa nimeamatta, on kysees-

sa tekijanoikeuksien rikkominen.

Operatiivisessa osassa selvitetdan, kuinka hyvin tai jos ollenkaan, yrityksen tarpeet
tayttyvat projektin ollessa valmis. Selvitykseen kuuluu myds analyysi siitd, kuinka hyvin
projektisuunnitelma tdsmaa suunnitteluvaiheessa tulleita vaatimuksia, missa selvite-
tdan tuotteen toiminnallisia vaatimuksia tai analysoidaan asiakkaiden tarpeita. Aikatau-
lutusosassa yksinkertaisesti arvioidaan, kuinka paljon aikaa kuluu projektin paatokseen
ja kuinka paljon aikaa eri vaiheiden suorittamiseen kuluu. [2.]

2.2  Selvityksen hyodyt

Miksi sitten kyseinen selvitys kannattaa tehda? Koska kyseinen selvitys antaa selvyytta
esimerkiksi seuraaviin asioihin, varsinkin jos kunnollista vertailukohtaa ei markkinoilta
l6ydy: Aluksi selvitys auttaa tdsmentamaan projektin sisaltéa ja rajaamaan kannattavia
ja kannattamattomia vaihtoehtoja. Tama tarkoittaa sitd, etta esimerkiksi jonkin tuotteen
ominaisuudet ovat osittain turhia, jolloin tuote tuottaa lopulta vahemman naihin kaytet-

tyjen resurssien vuoksi.

Toisaalta selvitys auttaa tunnistamaan uusia mahdollisuuksia tuotekehityksessa eli
lopulta huomataankin, etta alkuperainen idea ei ollut niin hyva kuin siitd aikaansaatu
sovellus. Selvitys antaa laadukasta tietoa p&atdosten tekoon eli erilaiset projektiin liitty-
vat kyselyt ja markkinatutkimukset antavat tarkeaa tietoa kuluttajatottumuksista, kysyn-

nasta, kilpailijoista ja mahdollisista kohderyhmista.

Kolmantena selvitys antaa tietoa mahdollisille sijoittajille ja rahoittajille projektin mah-
dollisuuksista eli paljon alkupddomaa taytyy kayttaa liikketoiminnan aloittamiseen ja mil-
loin tuote alkaa vihdoin tuottaa tulosta. Tuloksista tulee myds selvitd, miten jakelu

mahdollistetaan ja toteutetaan, missa tuotetta voidaan myyda, kuinka suuren osuuden



alkuperéinen valmistaja saa tuotteen lopullisesta hinnasta, jos tuotetta myydaan ulko-
puolisille tahoille, ja mika on arvioitu vuosittainen liilkevaihto viiden- tai kymmenen vuo-
den ajalta. TAman vuoksi projektin aikataulutus on myds tarkeéa. Yleensa, jos aikatau-
luissa ei pysyta, budjetti nousee yli rajojen, mika pahimmillaan saattaa keskeyttaa koko
projektin.

Neljantena, kaiken edella mainitun analyysin jalkeen paatellaan, onko tuotteen julkaisu
ollenkaan jarkevaa vai kuopataanko idea kokonaan. N&in on, jos kysyntaa ei ole koska
samankaltaisia tuotteita on liikkaa markkinoilla tai jos tuotteen tuottama hyoty koetaan
kuluttajille hyvin pieneksi. Ongelmana voi olla myds se, ettd koska aikaansaatu tuote
on lilan omaperainen tai tuntematon kaikille, markkinointikustannusten voidaan olettaa
nousevan niin suurelle tasolle, ettd jopa onnistuessaan, tuotteesta saatetaan alkaa
saada tuottoa liian pitk&n ajan jalkeen, jolloin lyhyen tahtaimen sijoittajat eivat kiinnostu

tuotteesta. Tama ei valttamatta kuitenkaan esta rahoituslaitoksilta saatavaa tukea.

Lopulta, monien mielesta kannattavuusselvitys on yrityksen paras sijoitus pitkalla tah-
taimella, silla se pohjustaa tuotteistamisprosessia ja lopulta tuotteen lanseerausta pit-
kalti faktoihin perustuvan analyysin avulla. Tuloksena riskit vahenevat, tuloksentekoky-
ky lisdantyy ja markkinointi voidaan suunnata oikeille kohderyhmille, jolloin myds ndis-

sé kustannuksissa saastetaan. [2.]

2.3 Riskienhallinta

Tarkeda kannattavuusselvitysta ja yleista analyysia varten on selvittdd projektin ris-
kienhallintaa. Yritystoimintaan liittyy paljon riskeja, joita voidaan yrittdd minimoida hy-
valla ennakkosuunnitelmalla. Tulevaisuus on aina epavarma sijoittajien ja yrittdjan na-
kokulmasta ja varmuutta saadaan lisda riskianalyysilla. Riskeja on monia erilaisia, mut-

ta tAssa tyossa tutkitaan tuotteen luonteen vuoksi liikeriskeja. [3, s. 12.]

Liikeriskit voidaan nykyaan vanhentuneen mallin mukaan jakaa neljaan eri rynmaan:

. tekniset riskit
. taloudelliset riskit

. poliittiset riskit



° sosiaaliset riskit.

Teknisia riskeja ovat esimerkiksi tuotantoon, tuotesuunnitteluun ja raaka-aineisiin liitty-
vat riskit. Esimerkiksi, jos yrityksen tuotteeseen kaytettavien raaka-aineiden toimittajat
menevéat konkurssiin, menee aikaa |0ytdd uudet ja tdma viivastyttaa toimituksia. Toi-
saalta tuotantokin voi pysahtya, jos koko tuotanto on laskettu yhden henkilon varaan ja

tama henkild sairastuu.

Taloudellisia riskeja ovat esimerkiksi kysynnan &killinen lasku tai asiakkaiden jatkuva
maksujen myoéhastyminen, joka voi hidastaa yrityksen investointeja tai maksukykya.
Kysynnan akillinen lasku johtaa monesti ongelmiin, joita ei voi korjata hetkessa. Tallai-

nen ongelma on esimerkiksi kilpailijayrityksen parempi tuote.

Poliittiset riskit voivat olla esimerkiksi epavakaasta maailmatilanteesta aiheutuvia on-
gelmia, kuten sotatoimet tai terrori-iskut. Jos tietylla yritykselle merkittavalla alueella
kaynnistyy sota, taytyy toiminnot siirtdé ja tdhan kuluu paljon ylimaaraista aikaa ja ra-
haa. Sosiaalisiin riskeihin kuuluvat mm. tyontekijoiden lakot. Lakot voivat johtua monis-
ta eri asioista, kuten tydajoista, palkkauksesta tai tydolosuhteista. Tata varten on tarke-
aa neuvotella tyontekijoiden kanssa kaikista tydelamaan liittyvista asioista ja tehda so-
pimukset ja pelisdannét ndiden pohjalta, jotta aihetta lakkoilulle ei synny. [3, s. 53-54.]

Koska edella mainittu jaottelu on nykyaan vanhanaikainen ja liian suppea, tulee ana-
lyysiin ottaa lisaa tekijoita. Naitd ovat mm. markkinointi ja asiakassuhteet, rahoitus ja
johto, suhdanteet, kilpailijat, alihankinta, kuljetukset, varastointi, tuotanto, tyéntekijat,
sekd osaaminen. Naitd kokonaisuudessa mietittdessa huomataan, etta riskianalyysissa
pohditaan pitkalti samoja asioita kuin kannattavuusselvityksessé ja tdmén vuoksi riskit

ovat kiinted osa kannattavuusselvitysta.

Riskianalyysi vie yrityksen aikaa, ja jotta ajankaytt6a saataisiin kohdistettua téarkeisiin
asioihin ja kysymyksiin, laaditaan SWOT-taulukko, jossa selvitetdéan tuotteen tai palve-
lun vahvuuksia, mahdollisuuksia, heikkouksia ja uhkia. Toiminnan esittdminen nain
nelikenttdisena on havainnollinen, ja se antaa pikaisen ndkyman yrityksen nykyhetkes-

ta tulevaisuuden riskeihin. Asiaa on havainnollistettu taulukossa 1. [3, s. 55.]



Taulukko 1.  Infinity mirrorin SWOT-taulukko [3, s. 55].

Uudenlainen tuote Tuntematon tuote
Helpporakenteinen tuote Eiratkaise mitd4n ongelmaa
Helposti sovellettava tuote Rajoitetut kohderyhmat

Valmistus ei vaadi suurta tilaa
Halwvat osat

Myynti suurissa nettikaupoissa Suuret markkinointikustannukset
Myynti tavarataloissa Pieni kysynta
Suoramyynti tarpeiden mukaan Kilpailijan parempi tuote halvemmalla

Yksipuolinen tuotevalikoima

SWOT-taulukon laatimisen jalkeen yrityksen johto pohtii analyysin tavoitteita, siihen
kaytettavaa aikaa ja resursseja, seka sen laajuutta [3, s. 57]. Taman jalkeen haastatel-
laan yrityksen avainhenkil6itd, jotta ndkemykset analyysin taustalla olisivat mahdolli-
simman laajat. Avainhenkildihin kuuluvat suurissa yrityksisséd yksikdiden johtajat ja
mahdollisesti my6s paallikot. Pienissa yrityksissa, joissa varaston ja toimituksen hoitaa
yksi varastomies, myynnin ja laskutuksen yksi henkild ja hankinnan yksi henkild, tulee
kaikki henkilot haastatella. Toisena apukeinona voi kayttaa arviointi- ja kyselylomakkei-
ta. Naita on helppo tayttaa ja analysoida. Riskianalyysin voi myds ulkoistaa, mutta ta-
ma ei vahenna eri kyselyiden ja haastatteluiden merkitysta. Yhden riskianalyysin teke-
minen koko yrityksen olemassaolon ajaksi ei riité, vaan kyseisia analyyseja tulee tehda
saannollisin valiajoin. [3, s. 58-59.]

2.4 Markkinointi

Jotta markkinointi voitaisiin aloittaa, pitd& ensin voida tunnistaa tuotteen kohderyhmét
ja kuluttajaan vaikuttavat erilaiset tekijat. Kuluttajaan vaikuttavat pddosin kahdenlaiset
tekijat: yksilotekijat ja markkinoinnilliset tekijat. Yksilotekijat ovat kuluttajan yksil6llisia
ominaisuuksia, joihin kuuluvat mm. sukupuoli, ik&, uskonto, arvot, kokemukset, tieto,

tulotaso ja tunnetilat, sek& asenteet. [4, s. 10-11.]



Markkinoinnillisiin tekijoihin taas kuuluvat mm. brandit, tuotteen ominaisuudet, hinnoit-
telu, puskaradio, saatavuus ja mainonta. Nama kaikki yhdess& monien muiden tekijoi-
den kanssa muodostavat koko ostamiseen vaikuttavat tekijat, joiden mukaan kuluttuja
valitsee tuotteen jonkin toisen tuotteen sijaan. Esimerkiksi suurin osa ostaa Coca-
Colaa Pirkan valmistaman kolajuoman sijaan, koska Coca-Cola on tunnetumpi bréandi
ja siitéd saattaa olla paljon kokemuksia lapsuudesta. Positiiviset muistot, Coca-Colan
tuttu maku ja nimi seka yleisyys ja helppo saatavuus vaikuttavat valintaan. Yksilo- ja

markkinoinnillisia tekij6ita on esitetty taulukossa 2. [4, s. 13—-18.]

Taulukko 2. Yksild- ja markkinoinnillisia tekijoitéa [4, s. 10; 4, s. 14].

Yksilotekijoita Markkinoinnillisia tekijoita
sukupuoli tieto laatu mainonta
ika kokemukset hinta palvelu
persoonallisuus tunnetilat saatavuus brandi
arvot tulotaso tuoteominaisuudet suosittelut
asenteet lifestyle pakkaus kyselyt

Kenelle infinity mirroreita voidaan sitten markkinoida? Voidaan olettaa, etta hinta tulee
olemaan suurelle osalle opiskelijoita liian suuri, vaikka juuri nuori henkilé saattaisi halu-
ta erikoisen esineen kotiinsa erottuakseen joukosta erikoisella sisustuselementilla.
Vanhempi elakkeella oleva henkild saattaa ajatella, etta tuote ei tuota hyotya kaytan-
ndn tasolla, joten han ei osta tuotetta tAman takia. Nain samalla korostuvat eri aikakau-
silla elaneiden ihmisten kulutustottumukset. Esimerkiksi 1960-luvulla arvostettiin hyvaa
tuotetta, kuten sahkouunia, joka on kestava ja suorittaa tehtavansa kiitettavasti. 2000-
luvulla on monien eri valmistajien valmistamia laadukkaita uuneja hyvinkin edullisiin
hintoihin. Tarkeampéaa 2000-luvulla on kuitenkin, kuinka tuote erottuu muilta ominai-
suuksiltaan joukosta ja kuinka tuote edustaa kuluttajan elAmantapaa. Lisdksi nyky&an
on paljon enemman sisustustuotteita kuin esimerkiksi 1960-luvulla ja keskituloiset ha-

luavat monesti panostaa kotinsa ilmeeseen. [4, s. 10.]

Kohderyhman selvitykseen kannattaa kayttaa aikaa, silla tama auttaa markkinointime-
netelmien suunnittelussa tietylle kohderyhmalle ja tama edistaa taas myyntia. Tata var-
ten tehdaan ns. segmentointiprosessi. Segmentointiprosessissa etsitdaan tekijoita, joista
selvidd samankaltaisuudet tietyn kohderyhmén kuluttajakayttaytymisessa. Aluksi siis

analysoidaan ostokayttaytymistd edella mainittujen kuluttajiin vaikuttavien tekijéiden



avulla ja taman jalkeen valitaan segmentointikriteerit. Segmentointikriteerit muodostu-
vat siis kuluttajiin vaikuttavista tekijoista ja ndma voidaan jakaa neljaddn osaan: vaestoti-
lastollisiin, maantieteellisiin, tilanne- ja psykografisiin tekijoihin. [4, s. 21-22.]

Naista neljasta osasta valitaan 1-4 tekijaa ja ndistd muodostetaan asiakaskohderyhmia
eli segmentteja sen mukaan, minka kriteerien koetaan vaikuttavan tuotteen markkinoin-

tiin (taulukko 3).

Taulukko 3.  Segmentointikriteerit.

Segmentointikriteerit
Vaestotilastolliset Ika, sukupuoli, tulot, koulutus, ammatti,
tekijat rotu, asuinolosuhteet
Maantieteelliset Valtion rajat, kaupunkiasuminen,
tekijat maaseutuasuminen
Tilannetekijat Kellonaika, tyoaika, vapaa-aika
Psykografiset tekijat Arvot, asenteet, kulttuuri, lifestyle

Kaikki asiakaskohderyhmat eivat valttdmattd ole yritykselle aina yhtad hyodyllisia. Ta-
man takia on olemassa erilaisia segmentointistrategioita. Kaikkiaan segmentointistra-
tegioita on kolme: segmentoimaton, keskitetty ja selektiivinen strategia. Segmentoima-
tonta strategiaa kaytetdan yleensa, kun tuotetta yritetdan myyda kaikille asiakaskohde-
ryhmille samalla tavalla, jolloin asiakkaiden tarpeet oletetaan samanlaisiksi. Yleisimmin
tata lahestymistapaa kaytetddn massamarkkinoinnissa. Keskitetyssa strategiassa
markkinointi kohdennetaan yleensa vain yhdelle asiakaskohderyhmalle. Téllaista stra-
tegiaa kaytetddn yleensa pitkalle jalostettujen, tietylle alalle suunnattujen tuotteiden
markkinoinnissa, jolloin asiakaskunta voi olla hyvinkin suppea. Selektiivisessa strategi-
assa suurelle osalle tai kaikille asiakaskohderyhmille on kohdistettu omanlaista markki-
nointia, jolloin jokaisen asiakaskohderyhman ominaisuudet voidaan huomioida. [4, s.
23]

Strategian valinnan jalkeen valitaan asiakaskohderyhmat, jotka koetaan tuottavimmiksi.
Taman jalkeen suunnitellaan valituille kohderyhmille markkinointiohjelma ja viimein
aloitetaan itse markkinointi. Tilannetta seurataan ja palautetta otetaan vastaan asiak-

kailta. Alla on viela esitetty taulukko segmentointiprosessista (taulukko 4).



Taulukko 4. Segmentointiprosessi [4, s. 22].

Segmentointiprosessi

1. Kuluttajiin vaikuttavat tekijat

2. Segmentointikriteerit
3. Asiakaskohderyhmien muodostus

4. Segmentointistrategia

5. Valitaan asiakaskohderyhmat

6. Yksilolliset markkinointiohjelmat eri ryhmille
7. Markkinoinnin toteutus
8. Seuranta ja palaute

Tuotteen tyypin mukaan mietitdan, myydaanko tuotetta yrityksille vai asiakkaille. B-to-B
(business to business) on yrityksille suunnattua markkinointia, jossa myytavina tuottei-
na ovat useimmiten yrityksen tarvitsemat raaka-aineet, palvelut, varusteet tai tuotanto-
valineet. B-to-B-markkinoinnin tuotteet ndhdaan yrityksen omaan tarpeeseen hankitta-
vina tuotteina, joita ei leviteta asiakkaille. B-to-C (business to customers) on yrityksen
kuluttajille suunnattua markkinointia, jossa myytavina tuotteina voi olla palvelut, kaytto-
tavarat tai paivittaistavarat. Nama tuotteet ja palvelut menevat taysin asiakkaiden kay-

tettavaksi, eika yritys kayta niita itse. [5, s. 111-112.]

Infinity mirror voi olla seka B-to-C, ettd B-to-B —tyypin tuote, silla tuotetta voidaan myy-
da yrityksena yksityisille kuluttajille ja yrityksené esimerkiksi ravintolayrityksille tuomaan

tunnelmaa tilaan.

Markkinointikanavat

Markkinointia voidaan harjoittaa monella eri tavalla ja jokaisella tavalla on omat hyodyt
ja haitat. Lisdksi on huomattava, ettd jotkut markkinointikeinot ovat tuotteesta riippuen
paljon hyddyllisempiéd kuin toiset. Ohessa on lueteltu osa yleisimmistd markkinointi-

kanavista nykyaan:

. radio
. televisio

. lehdet
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° sosiaalinen media

. verkkosivut.

Radiomarkkinointi on yksi perinteisimmistéa tavoista markkinoida. Sen tehokkuus perus-
tuu siihen, ettd nykyaan kaikilla on autossa radio ja lahes kaikkialla on Internet, jonka
avulla voi kuunnella Internet-radiota. Nain suurin osa ihmisistd on radion vaikutuksen
alaisena ainakin jossain vaiheessa. Lisaksi radioasemia on paljon erilaisia, joten mai-
nostaja voi pohtia, milla kanavalla mainostamalla saa merkityksellisimmé&n kohderyh-
man tavoitettua. Liséksi radiomainoksien teko on halpaa ja nopeaa. [6.]

Televisiomarkkinointi on jo pitkaan ollut yksi oleellisimmista markkinointimuodoista,
vaikka palvelut, kuten Netflix, vievat koko ajan katsojia pois perinteisen television &arel-
ta. Tv:n hyotyihin kuuluu edelleen suuri katsojamaara. Lisaksi tv-mainos antaa samat
mahdollisuudet kuin elokuvat, mutta lyhyemmassa muodossa eli kuvan, danen, tarinan
ja liikkeen, mitka auttavat luomaan yritykselle tai sen tuotteelle uskottavuutta. Monipuo-
lisena formaattina televisiomainos antaa tilaa luovuudelle ja persoonallisuudelle, minka
avulla lifestyle- ja kanta-asiakkaat saadaan uskoteltua yrityksen hyvyydesta. Tv-
markkinoinnilla on myos haittoja: Mainoksien tuottaminen on usein kallista, koska tele-
visiomainoksien pitaa olla lyhyita ja osuvia eli ne vaativat usein ollakseen toimivia tuo-
tantotiimin. Lisaa hintaa mainoksille tuo niiden nayttokerrat ja nayttbajankohdat. Lisaksi

muutosten tekeminen mainoksen sisaltéon maksaa liséa. [7.]

Lehdet ovat perinteisin mainostukseen kaytetty tapa. Kauan ennen televisiota ja radiota
lehtien avulla on mainostettu kaikkea mahdollista. Tasta syysta lehti-ilmoituksia ja mai-
noksia pidetddn luotettavina silloin, kun selataan eri tuotteita ja palveluita. Lehdet ovat
my0s siirtyneet digiaikaan jo vuosia sitten, joten lukijakunta on edelleenkin hyvin laaja,
vaikkei kaikki lukisikaan fyysisia lehtid. Lehdissa on mahdollista mainostaa kalliisti tai
halvalla. Lehtimainos voi olla koko sivun kokoinen tai vain pieni ilmoitus sen nurkassa.
Kuten muussakin mainonnassa, myds lehdissa mainonta voidaan suunnata eri kohde-
ryhmille (vrt. naistenlehdet ja koiralehdet). Lehdilla on myds monia heikkouksia: Yha
harvempi ihminen lopulta lukee lehtid, vaikka ne olisivatkin netissa. Tasta syysta tulee
miettia, onko kannattavaa tehda lehti-ilmoituksia missaan muodossa, jos yha harvempi
nuori aikuinen lukee lehtid, varsinkin jos he kuuluvat tuotteen tai palvelun kohderyh-
maan. Lisaksi lehtien voimassaoloaika on sikali lyhyt, etta uusia lehtia uusilla aiheilla

julkaistaan lahes paivittdin. Nain ollen lehtimainostus monesti vaatii nopeita ja luovia
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ratkaisuja, jotta uudistetut tai kokonaan uudet mainokset saadaan uusimpiin julkaisui-
hin. [8.]

Markkinointi sosiaalisen median kautta on nykyaikaisin markkinointimuoto. Sosiaali-
sessa mediassa markkinointi on edullista ja siksi suurella osalla yrityksistd on Face-
book-, Twitter-, Instagram- ja Youtube-tilit. Lisaksi suurimmalla osalla maailman ihmi-
sista on tietokone ja 2010-luvulle tultua suurella osalla ihmisista on alypuhelin, mika
ennestaan lisda sosiaalisen median merkitystd markkinoinnissa. Markkinoinnin nopeus
sosiaalisessa mediassa on myds merkittava asia kustannusmielessa. Sosiaalinen me-
dia on my6s vuorovaikutteista, siten etta ihmiset voivat viestitella eri tavoin keskendan
ja lisata tietoutta ymparilla olevista tuotteista ja palveluista. Asiakaspalvelu eri palvelui-
den kautta on nopeaa ja lisaa asiakkaiden arvostusta brandia kohtaan palvelun ollessa
asianmukaista. Sosiaalisen median heikkouksia ovat esimerkiksi sen aikaa vieva asia-
kaspalvelu, jossa pitéisi jatkuvasti seurata esitettyja kysymyksia ja antaa naihin nope-
asti vastaukset. Aikaa menee luonnollisesti sitd enemman, mitéa laajempi yrityksen tuo-
te- tai palvelukatalogi on. Asiakkaiden tietous tuotteen tai palvelun olemassaolosta tuo
esiin myos paljon negatiivisia puolia: Ihmiset saattavat ilkeyttdan kirjoittaa negatiivisia
asioita yrityksen tuotteista, koska pitavat itse enemman Kkilpailijan tuotteista tai jos he
ovat ns. brandiuskollisia vrt. PC- ja Mac-kayttgjat. Lopulta sosiaalisen median markki-
noinnissa on ongelmana Internetin vapaan levidmisen luonne: Jos nettiin laitetaan jo-
tain, ei sitd sieltd en&déa kunnolla saada pois. N&in ollen mahdolliset virheet markkinoin-

nissa voivat aiheuttaa haittaa yrityksen liiketoiminnalle. [9.]

Nykyaan varsinkin erilaiset videopalvelut ovat saaneet markkinoinnissa hyvin suuren
merkityksen. Naihin kuuluvat esimerkiksi Youtube ja Vimeo. Syyna on se, etta videon
kautta on helppo antaa kuva asiakkaille yrityksen toiminnasta ja tuotteista. Varsinkin
tuotteiden esittelyt tuovat kuluttajille luottoa tuotteen laadusta, ominaisuuksista ja tar-
peellisuudesta. Lisdksi videoiden tuottaminen on parhaimmillaan nopeaa ja kustannus-
tehokasta, koska nykydan ei tarvitse kehittdd erikseen kuvaa negatiiveista ja leikkaa-
minen ja varikasittelykin onnistuvat helposti erilaisilla ohjelmilla. Myds &&nentallennus
on helpottunut digitaalisen tekniikan ansiosta ja halventunut huomattavasti vuosikym-
menten aikana. Taman vuoksi onkin paljon makuuhuonestudioita, joissa koko musiik-

kialbumi on saatettu aanittaa alusta loppuun.

Edella mainittujen markkinointikanavien lisaksi on olemassa paljon muitakin tapoja

markkinoida. Nama liittyvat luonnollisesti Internetin vélityksella toimiviin keinoihin. YKksi
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yleisimmista on s&hkopostimarkkinointi, jossa yksityisinmisille lahetetaan erilaisia uu-
tiskirjeita, jos he ovat rekisterdityneet jonkin kaupan asiakkaaksi. Liséksi kuluttajat voi-
vat saada erilaisia roskaposteja monilta yrityksilta, jos he ovat tayttaneet tietojaan eri-
laisiin kaavakkeisiin, joissa mainostetaan esimerkiksi hienoja palkintoja. Naméa palkin-
not voivat olla lomamatkoja, lahjakortteja, autoja tai melkein mité tahansa muuta, mita
ihmiset arvostavat. Markkinointia voi harjoittaa myds blogien kautta. Monet pitavatkin
omaa blogia, joissa he kertovat esimerkiksi harrastuksistaan. Jotkut pitavat ruokablo-
gia, toiset matkablogia ja niin edelleen. Taméa on yksi tapa rakentaa brandia ja markki-
noida videoiden ohella. Tuotteiden tai palveluiden esittely erilaisissa tapahtumissa on
yleisesti kaytetty tapa tulla huomatuksi, mutta kallis sellainen. Taman vuoksi yleensa

pienimmat yritykset eivat edusta itsedan erilaisilla messuilla.

Infinity mirroreiden markkinointi uudenlaisena tuotteena kannattanee aloittaa halvimmil-
la vaihtoehdoilla eri sosiaalisen median ja videopalveluiden avulla. Luonnollisesti yri-
tyksilla taytyy nykyaan olla myds nettisivut, koska suurin osa tuotevertailusta ja siihen
liittyvasta etsinnasta tapahtuu netissa. Tuotekatalogin helppo saatavuus, mielenkiintoi-
nen sisalt6 ja harkittu asettelu ovat ensisijaisen tarkeita tekijoita.

2.5 Myynti

Myynti on yrityksen paaasiallinen elinehto, silla ilman myyntia yritys ei saa tuloja, eika
pysty rahoittamaan hankintoja, tyontekijoita, markkinointia, vuokria, toiminnallisia kus-
tannuksia, eikd hoitamaan mahdollisia velkoja. Myyntitydssa tuotteita ja palveluita aina
esitellaan tavalla tai toisella. Erilaisia myyntitapoja tai myyntity6ta on paljon erilaista:

myymalassa, puhelimessa, kentalld, tai Internetissa tapahtuvaa myyntia. [4, s. 140.]

Myyntityé voidaan jakaa moneen eri osaan, varsinkin perinteisemmassa myyntitydssa
eli puhelin- ja kenttamyynnissé: Ensimmaista vaihetta kutsutaan valmisteluvaiheeksi,
jossa valmistaudutaan myyntiin eli kootaan esittelymateriaali tuotteeseen tutustumisen
jalkeen, tutustutaan kohdeyrityksiin ja laaditaan aikataulu. Toinen vaihe on myyntikes-
kustelu, jossa kartoitetaan asiakkaan tarpeita ja esitelladn myytavia tuotteita sopivan
aloituksen siivittamana. Tarkeaa on esitelld asiakkaalle, miten ja miksi myytava tuote
on parempi kuin asiakkaan tuote, miksi tuote on tarpeellinen ja samalla ottaa vastaan

kysymyksia ja vastata naihin asiallisesti.
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Kolmas vaihe on tarjousvaihe, jossa luodaan sopivasti tuottava tarjous yrityksen kan-
nalta tarjouksen sisaltamaan tuotteiden maaraan, ominaisuuksiin ja laatuun nahden.
Tama tarjous sitten esitetdan asiakkaalle samalla selittden, mista hinta muodostuu.
Neljas vaihe eli kaupan paattaminen on myyjan yritys saada asiakas ostamaan tuote.
Myyja voi antaa esimerkiksi pienen alennuksen tai vedota erikoistarjoukseen, joka on
voimassa vain tietyn ajan ja lisésyitd miksi se kannattaa hyodyntéé. Lisasyyt voivat olla
kokemuksien kertomista muilta asiakkailta saadusta palautteesta, seka tunteisiin tai
arvoihin vetoavia. Monesti myyjat antavat lopuksi asiakkaalle mahdollisuuden miettia

kauppaa vield muutaman péaivan, jos kauppaa ei synny kaikkien yrityksien jalkeen.

Viides vaihe myyntitydssa on ns. jalkihoito, jossa tuotteen ostaneilta asiakkailta varmis-
tetaan tyytyvaisyys tuotteeseen. Yritys voi myos lahettdd asiakkaalle erilaisia tiedotteita
ja lehtia, sekéa kutsua asiakkaan omiin tilaisuuksiinsa. Yritys voi antaa paljon ostaneelle
asiakkaalle my0ds alennuksia korostaakseen arvostusta asiakasta kohtaan. [4, s. 140—
141.]

Jakelukanavat

Tuotetta voidaan myyda monien eri jakelukanavien kautta. Jakelukanavavaihtoehtoja

ovat mm.

suoramyynti

edustusmyynti

tukkukauppa

vahittaismyyjat.

Suoralla myynnilla tarkoitetaan puhelimitse, verkossa, julkisella paikalla tai missd muu-
alla tahansa tapahtuvaa myyntid, kun tuotetta esitella&n yksityiskohtaisesti ja henkil6-
kohtaisesti. Edustusmyynti on myyntia, jossa tuotteen luonut yritys tuottaa tuotettaan
toiselle yritykselle, joka voi hoitaa markkinoinnin ja myynnin ja tama yritys saa myynnis-
taan provisiota. Edustusmyyntié voi hoitaa siis yksittdinen henkilo tai yritys. Tukkukau-
passa yritys ostaa, myy, varastoi ja kuljettaa tuotteita. Tukkukaupoilla on yleenséa suh-
teellisen laaja tuotevalikoima, vaikka nykyaan pyritddn vahentamaan tarvetta varastoi-
da ja yritetdan luoda nopeaa palvelua. Vahittaismyynnissa yritys myy yleensa liikkkeen

omistavalle yritykselle tuotteita ja tdma yritys myy tuotteita eteenpain. Vahittadismyynnin
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piiriin kuuluvat mm. Paivittaistavarakaupat ja tavaratalokaupat. Téllaisia on monenlai-
sia, mm. Hypermarket, supermarket, seka pien- ja valintamyymalat. Naiden lisaksi tuot-
teita voidaan myyda toreilla, kauppahalleissa, alakohtaisissa erikoismyymaloissa, sekéa
sahkoisessa kaupassa. [4, s. 172-176.]

Liséksi tuotteita voi myyda erilaisissa verkkokaupoissa. Tunnettu yritys verkkokaup-
pa.com myy Suomessa tuhansia erilaisia tuotteita eri alojen asiantuntijoille ja taysin
normaaleille tydssakayville ihmisille. Tuotevalikoima ulottuu tietokoneiden nappaimis-
toistd, kuvaus- ja valotarvikkeisiin, instrumenteista virvoitusjuomiin ja niin edelleen.
Verkkokaupoista ostaminen on myds yleistanyt postin kayttda, silla ihmiset haluavat
yha useammin saada tavaransa suoraan ovelle tai lahimpaan noutopisteeseen. Kaikki
yritykset eivat hanki nettikauppaa, silld se saattaa vaikeuttaa tarjouskilpailua. Jos hin-
nat nakyvat suoraan yrityksen nettisivuilla ja niitd voi suoraan tilata sielta ja hintavahtia
ei ole, saattaa toinen saman alan yritys laittaa hinnat alemmas. Toinen yritys ei valtta-
matta huomaa tata ja ihmettelee miksi myynti yhtakkia romahtaa. Td&méan vuoksi monet
erikoisalojen yritykset pysyvét perinteisessd puhelin- ja sdhkopostitarjousten tekemi-
sessd. Syyna on myds se, ettd tarjouksia hyville asiakkaille on paljon vaikeampi antaa,
jos hinnat on valmiiksi paatettyja verkkokaupassa. Toisaalta taméakin ongelma on kor-

jattavissa. [4, s. 177.]

3 Infinity mirror

3.1 Infinity mirrorin toiminta

Infinity mirror rakentuu kahdesta peilistd, joista toinen on taysin normaali peili ja toinen
on puolilapaiseva. Puolilapaiseva peili voi olla normaalia lasia, joka on pinnoitettu peili-
kalvolla tai vaihtoehtoisesti akryyli- tai polykarbonaattimuovista valmistetulla materiaalil-
la. Kun néiden vdliin laitetaan valonlahde kehysten sivuille, saadaan aikaiseksi &aret-
tomyyteen jatkuva, tasaisin valein eteneva valo, joka kimpoilee kahden peilin valilla

synnyttden valon heijastuksia vakiomatkan pa&han toisistaan (kuva 1). [10.]
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Infinity mirrorin toiminta

1) Valo liikkuu edestakaisin
peilien valilla
I

'

Katsoja

3) Aina kun valoa pakenee
puolildpdisevasta -1
peilistd, vdhemman
valoa heijastuu peiliin

4) Jokainen heijastus ndhdaan
himmeadmpana kuin edellinen

2) Osa valosta lapaisee
puolildpdisevan peilin
joka osumalla

t LED i
Peili Puolildpiiseva peili
(100 % heijastava) (50 % heijastava,

50 % lapaisevi)

Kuva 1. Infinity mirrorin toiminta [11].

3.2 Infinity mirrorin efektiin vaikuttavat tekijat

Infinity mirrorin efektin onnistumiseen vaikuttavat muutamat tekijat. Koska infinity mirror
rakennetaan kahden peilin avulla, on syntynyt efekti onnistunut, jos peilit ovat taysin
vaakasuorassa toisiinsa nahden. Jos peilit eivat ole taysin vaakasuorassa toisiinsa
nahden, on tuloksena kaarteinen efekti. Asiaa on havainnollistettu kuvassa 2.
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Kuva 2. Suhteessa toisiinsa vinojen peilien vaikutus infinity mirrorin efektiin [12].

Toiseksi, efektin ndkyvyyttd voidaan myods saadella. Tahan vaikuttaa kaytetyn valonlah-
teen teho, puolilapaisevan peilin heijastus- ja lapaisysuhde, peilikalvon tummennusaste
seka millaisia valonlahteitéd on kaytetty. Mitd valotehokkaampi valonlahde on, sita pi-
demmalle efekti nayttaa ulottuvan. Jos kaytetty valonldhde on liian tehoton, efekti voi
jaada pituudeltaan hyvin lyhyeksi, koska aina kun valo kulkee toisesta peilista toiseen,
heijastuu valoa pois peilien valista ulkopuolelle, jolloin jokainen valon toisto nakyy
himmeampana. Efektin nékyvyyteen luonnollisesti vaikuttaa myos se, kuinka valoisas-
sa huoneessa infinity mirrorin tuottamaa efektid katsotaan. Paras tulos saadaan, kun
efektid katsotaan taysin pimennetyssa huoneessa. Lisaksi infinity mirrorin koko vaikut-
taa siten, ettd mitd suurempi infinity mirror on, sitd enemman mustaa aluetta jaa naky-
viin keskelle peilia ja taméa vaikuttaa syvyysvaikutelmaan. Asiaa on havainnollistettu
kuvassa 3.
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Kuva 3. Havainnollistus efektien erilaisesta syvyysvaikutelmasta [13; 14].

Kolmantena vaikuttavana tekijana on peilien etdisyys toisistaan. Mita lyhyempi valimat-
ka peilien valilla on, sitd lynyemman matkan valo kulkee peilista toiseen. Tuloksena on
efekti, jossa valon toistot ovat lahempana toisiaan. Oletetaan, etta valonlahde on tasan
keskella kahta peilid. Talléin valonlahteesta lahteva valo etenee matkan d eli keskelta
puolilapaisevaan peiliin ja takaisin valonlahteelle eli saman matkan kuin peililtd [&-
pindkyvalle peilille. Ts. dy = d. Valo kulkee taman jalkeen normaalille peilille ja takaisin
keskelle, ja tasta edelleen puolilapaisevaan peiliin ja takaisin valonlahteelle eli matkan
2d. Valo on nyt siis kulkenut yhteensa d + 2d = 3d pituisen matkan. Nain ollen d; = 3d,

d, = 5d ja d; = 7d ja niin edelleen (kuva 4).
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Kuva 4. Valon heijastusten syntyminen [15].

3.3 Sovellukset

Perinteisista seindlle tai kattoon laitettavista infinity mirroreista on olemassa muutamia
eri sovelluksia, joita on hyddynnetty niin valaisutarkoituksiin, kuin huonekalujen valmis-
tukseen. Naita ei paljon ole myynnissd, vaan suurin osa on ollut aiheesta kiinnostunei-
den ihmisten rakentamia. Ensimmaisena esimerkkina voidaan ottaa olohuoneen poy-
tadén integroidun infinity mirrorin, jossa on rakennuksia keskella (kuva 5). Infinity mirro-
rin valonl&hdettd voidaan tassa sovelluksessa ohjata &alypuhelinsovelluksen avulla,
jolloin saadaan eri vareja eri tahtiin ja erilaisia efekteja. Poydéassa on myods usb-liitanta.

[16.]

o
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Kuva 5. Infinity mirror poydassa [16].
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On olemassa my0s kuutionmuotoisia infinity mirroreita. Kuvassa 6 nakyva infinity mirror
on tehty neljasta erillisesta peilista, jotta efektia voitaisiin katsoa joka sivulta. Tuotetta

myydaéan netissa ja siitd on saatavilla erilaisia rakennusvaihtoehtoja, esimerkiksi 6inen

kaupunki.

Kuva 6. Kuutionmuotoinen infinity mirror [17].

Kolmantena sovelluksena on Arduino-ohjattu infinity mirror (kuva 7), jossa voidaan oh-
jata varin vaihtumista eri nopeuksin tai saatéda punaisen, vihredn ja sinisen kirkkautta
erikseen. Luonnollisesti Arduinon avulla voi tehda paljon enemmaénkin asioita, mika

tietysti vaatii enemman ohjelmointia.

Kuva 7. Arduino-ohjattu Infinity mirror [18].
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Neljas tuote on myyntituote, joka esiteltiin alun perin CES 2016 -tapahtumassa (kuva
8). CES —tapahtuma (Consumer Electronics Show) jarjestetdan joka tammikuu Las
Vegasissa. Tuotetta myytiin vuoden 2016 lopussa In Win 805i -nimella 250 dollarin
hintaan. Normaali kotelo ilman infinity mirroria maksaa 150-200 dollaria. Jimms.fi myy
tuotetta Suomessa 339 euron hinnalla (19.10.2017).

Kuva 8. Infinity mirror tietokoneen kotelossa [19].

Lopulta erilaisten infinity mirroreiden sovellusten maéra voi olla hyvinkin laaja ja tuottei-
ta voi keksia aina liséa luovuuden rajoissa. Esitetyt ideat vain raapaisevat mahdolli-

suuksien pintaa.

3.4 Markkinat

Markkinat voidaan karkeasti jakaa maantieteellisesti, mutta myods kohderyhmien mu-
kaan. Infinity mirroreiden maantieteelliset markkinat voidaan jakaa Eurooppaan, Aasi-
aan ja Pohjois-Amerikkaan. Tuotteiden toimipaikat sijoittuvat kuitenkin p&éosin Isoon-
Britanniaan ja Yhdysvaltoihin. Infinity mirroreita erilaisissa muodoissa myyvat monet eri
sivustot ja yritykset, joista osa on mainittu alla olevassa selvityksessa. Infinity mirrorei-
den valmistus- ja markkina-alueita on esitetty kuvassa 9.
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CustomGlow LLC myy yhta tuotetta, joka on jonkinlainen olutpdyta, johon on rakennet-
tu kummallekin puolelle infinity mirror. POyta toimii kaukoséétimelld, se on helposti ko-
koontaitettava ja kehys on rakennettu terdksesta. Lisaksi pOytad voi halutessa toimia
myds musiikin tahtiin. Poytddn saa kustomoituna omavalintaisen logon lisdhintaan.
Yrityksen toimipaikka on Yhdysvalloissa ja tuotetta toimitetaan Yhdysvaltoihin, Kana-
daan ja Meksikoon. Tuotteen hinta on 579 dollaria. [20.]

Pocket Universes myy 3D infinity mirroreiden rakennussarjoja. Pakkaukseen kuuluvat
kaikki materiaalit eli tarvittavat peilit, virtalahde, kaukosaadin, akryylipaneelit, Arduino-
yhteensopiva piirilevy seka laatikon sisaan tulevat tarvikkeet. Naitd on teeman mukaan
esimerkiksi puut tai rakennukset. Yrityksen toimipaikka on Yhdysvalloissa ja tuotetta

toimitetaan kansainvalisesti. Kaikkien tuotteiden hinta on 250 dollaria. [21.]

Infinity Mirror Art Ltd myy hyvin monenlaisia infinity mirroreita ja yritys onkin erikoistu-
nut naiden myyntiin. Mallistosta 16ytyy esimerkiksi musiikin tahtiin toimiva tuote, jossa
on paljon eri vareja, toimintatiloja, ja joka toimii kaukosaatimella. Liséksi yritys myy tuo-
tendytt0d, jossa infinity mirrorin sisdan on upotettu kolme reik&&, johon tuotteita saa
naytille. Yrityksen toimipaikka on Isossa-Britanniassa ja tuotteita toimitetaan kansainva-
lisesti. Tuotteiden hinnat liikkuvat valilla 278—710 euroa. Yrityksen tuotteet toimivat
verkkovirralla. [22.]

llluminated Mirrors myy paaosin kylpyhuoneiseen tarkoitettuja infinity mirroreita. Saata-
villa on eri kokoja ja tuotteita myydaan varittbmina ja varillisind varia vaihtavina RGB-
versioina. Liséksi on saatavana infrapunasensoreilla varustettuja malleja. Yrityksen
toimipaikka on Isossa-Britanniassa ja tietoa tuotteen toimituksesta Suomeen ei ole.
Hinnat suoraan yrityksen nettisivuilta katsottuna ovat valilla 170-260 puntaa. Yrityksen

tuotteet toimivat verkkovirralla. [23.]

ThinkGeek myy yhté ainoaa infinity mirroria. Tuotteessa on laitettu Infinity mirrorin reu-
noille soihtujen nékdiset valaisimet ja koko ndkyva osa muistuttaa vanhaa vankityrmaa,
kaivosta tai jonkinlaista holvia. Yrityksen toimipaikat ovat Yhdysvalloissa, mutta Ama-
zon.com sivuston mukaan tuotetta toimitetaan tarvittaessa myds Suomeen. Tuotteen

hinta on hieman alle 26 dollaria. Tuote toimii kolmella AA-paristolla. [24.]

We're Always Thinking LLC myy neljaé erilaista infinity mirroria. Ensimmainen on pyo6-

red tuote, joka on halkaisijaltaan kuusi tuumaa. Tuote toimii paristoilla, ja se pystyy
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tuottamaan kolmea pé&avaria eli punaista, vihreaa ja sinistd. Kolme muuta tuotetta ovat
sydamen, tédhden ja tahdenlennon muotoiset tuotteet. Nama tuotteet tekevat samat
asiat kuin ensiksi mainittu tuote. Mainintaa ei kuitenkaan ole siitd, milla virtalahteella
nama kolme toimivat, mutta voidaan olettaa, ettd ne toimivat paristoilla kuten ensiksi
mainittu. Erikoista ndissd kolmessa verrattuna edellisiin esimerkkeihin on se, ettd sisa-
pinnat eivéat ole suorat, joten syntyva efekti on erilainen verrattuna muihin tuotteisiin.
Yrityksen toimipaikka on Yhdysvalloissa ja Amazon.com -sivuston mukaan ensimmais-
ta tuotetta toimitetaan ainakin Suomeen. Hintaa tuotteella on 20 dollaria. Eambrite ni-

minen yritys myy myoés tahden yms. muotoisia tuotteita. [25.]

Light Energy Studio on erilaisiin valaistustuotteisiin erikoistunut yritys ja yritykselld on-
kin laaja valikoima erilaisia infinity mirroreita. Tuotteisiin kuuluu perustason infinity mir-
roreita, jotka voivat olla erimuotoisia, eivat tarvitse virtaldhdetta, ja joiden mukana ei
tule kaukosaadinta. Nama mallit kayttavat yksittaisia pienoisledeja valonlahteina. Mal-
listoon kuuluu myds tuotteita, joissa vareja ja tiettyja toimintatiloja voi ohjata kaukosaa-
timell&. Naihin malleihin kuuluu my6s virtaldhde. Naissa malleissa valonlahteina kayte-
tadn LED-nauhoja. Kalleimpaan mallistoon kuuluu infinity mirrorit, jotka ovat DMX-
ohjattavia, taysin ohjelmoitavia tuotteita, joilla saa mita tahansa efekteja ja vareja. Na-
ma mallit sisaltavat virtaldhteen ja ohjelmoitavan ohjaimen. Liséksi yritys tarjoaa erilai-
sia pinnoitevaihtoehtoja infinity mirroreihinsa. Erilaisia tuotteita on mm. seindlle laiteta-
vat infinity mirrorit, infinity mirror -pdydat ja nayteikkuna infinity mirrorit. Tuotteiden hin-
nat liikkkuvat 1100 dollarista 5200 dollariin. Yrityksen toimipaikka on Yhdysvalloissa ja

tuotteita toimitetaan maailmanlaajuisesti. [26.]

Maailmassa on liséksi paljon erilaisia verkkokauppoja, joissa yritykset myyvat monen-
laisia infinity mirroreita. Naihin kuuluvat esimerkiksi alibaba.com, amazon.com ja
ebay.com. [27; 28; 29.]
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Kuva 9. Infinity mirroreiden suurimmat markkina-alueet [30].

Markkinat voidaan jakaa kohderyhmien mukaan siten, etta mietitddn mahdollisia asiak-
kaita kyselysta (lite 1) saatavalla tiedolla ja pohtimalla mahdollisia asiakaskohderyh-

mia.

Luonnollisesti infinity mirroreita markkinoidaan ensin yrityksille, jotka tarjoavat palvelui-
ta ihmisten vapaa-aikaan. Naihin kuuluvat ravintolat, yokerhot, hotellit, kylpylat, golfra-
dat, risteilyalukset ja kaikki muut, jotka p&&osin tarjoavat ihmisille erilaisia elamyksia
kuin oman kodin maailma. Téllaisille paikoille on lisdksi mahdollista tarjota tallaisia tuot-
teita, koska infinity mirroreita voi tehdéa paljon erikokoisia ja muotoisia, mitka sopivat
tilaan kuin tilaan. Lisaksi niistd voidaan tehda enemman valaisevia ja lisata viela kirk-
kaudensaatd varmuuden vuoksi. Erilaisia toimintatiloja saa kuinka paljon tahansa, jotta

tuotteet sopivat niin rauhallisiin, kuin kovadanisiin ja dynaamisiin tiloihin.

4 Kysely

Prototyypin valmistamista varten laadittiin kysely Google forms -ohjelman avulla ja ky-
selya levitettiin padosin Facebookissa. Kysely oli auki 25.10 klo 13—30.10 klo 23.59.
Kyselyn tarkoituksena oli selvittdd kuinka suurella todennakdisyydelld ihmiset ostaisivat

infinity mirrorin, jos sen ominaisuudet olisivat halutunlaiset. Kriteerit pohdittiin luvussa 2
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esitetyn teorian pohjalta. Oleellisina kriteereina kyselyssa olivat luonnollisesti hintahaa-

rukka, vastaajien perustiedot, seka infinity mirrorin ominaisuudet eli

° koko
. muoto
. langallinen vai langaton toiminta

. toiminta-aika langattomana
° varilampatilan saato

. varien vaihto

o eri toimintatilat

o kaukoséaadin

° wifi / bluetooth alypuhelinsovelluksella.

Kyselyyn vastasi 36 henkil6a, joka oli alle toivotun maaran. Kyselyyn toivottiin 50-100
vastaajaa, jotta tulokset olisivat tarkempia. Paatelmat kuitenkin tehd&dén vahaisesta
vastaajamaarasta riippumatta. Syyna kyselyn alhaiseen vastaajamaaraén voidaan olet-
taa se, ettd ihmiset eivat valita kyselyista, silla ne eivat hyddyta heita milldan tavalla.
Jotta kyselyyn olisi saatu enemman vastaajia, olisi todennakoisesti pitanyt arpoa jon-

kinlainen rahapalkinto kaiken vastanneiden kesken.

Kyselyn ensimmaisessa osassa kyselij6ille naytettiin video, jossa esiteltiin infinity mirro-
ria ja sen mahdollisia ominaisuuksia. Tahan kaytettiin Youtube-kayttajan Tim Souther-
ton videota [31]. Ensimmaisend kysymyksena esitettiin kysymys siita, oliko vastaaja
nahnyt ennen infinity mirroria. 72,2 % vastaajista ei ollut ennen ndhnyt mitdéan vastaa-
vaa ja loput olivat. Toisena kysymyksena esitettiin, kuinka todennékoisesti vastaaja
ostaisi videossa n&hdyn infinity mirrorin, jos sellaisen voisi ostaa kaupasta. Suurin osa
eli 69,4 % vastaajista ostaisi tuotteen epatodennakoisesti ja vain 2,8 % ostaisi tuotteen
todenné&kdisesti. Loput vastaajista ehka ostaisi tuotteen tai tuotteen hinnan ollessa so-

piva.

Toisessa kyselyn osassa vastaajia pyydettiin kertomaan perustietoja itsestaan. En-
simmaisena ndista oli sukupuoli. Suurin osa kysely vastaajista oli naisia ja heidan
osuutensa oli 58,3 %. Miehia vastaajista oli 38,9 %. Muiden sukupuolien edustajia oli

2,8 %. Toiseksi kysyttiin ikaluokkia, joissa olikin paljon hajontaa. Kuitenkin suuri osa
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vastaajista eli 47,2 % oli 19-30 vuotiaita. Samankokoisina vahemmistoina olivat 16,7
%:n osuuksillaan 31-40- ja 51-60 —vuotiaat. Loput vastaajat kuuluivat melko tasaisesti
kyselyn eri ik&luokkiin. Toisessa osassa kysyttiin myos vastaajien bruttotuloja vuodes-
sa. Vastanneista kolmannes eli 33,3 % tienasivat 30000—40000 € vuodessa. Toiseksi
suurin ryhma oli 20000-30000 € vuodessa tienaavat 22,2 %:n osuudellaan. Kolmante-
na tulivat alle 10000 € vuodessa ansaitsevat eli todennakoisesti opiskelijat 19,3 %:n
osuudella. Loput vastanneista tienasivat eri maaran vuodessa ja olivat osuuksiltaan

suunnilleen samankokoisia.

Kolmannessa osassa vastaajilta kysyttiin, haluaisivatko he akulla vai verkkovirralla toi-
mivan infinity mirrorin, jos he joskus ostaisivat sellaisen. 75 % vastaajista haluaisi akul-
la toimivan laitteen ja loput verkkovirralla toimivan. Heilta, jotka vastasivat akun puoles-
ta, esitettiin kaksi lisakysymysta. Ensimmaisessa kysymyksessa kysyttiin, kuinka kauan
laitteen pitéisi toimia taydella akulla. 40,7 % vastaajista toivoi, etta laite toimisi 4—8 tun-
tia ja samalla osuudella vastanneet toivoivat, etta laite toimisi yli 10 tuntia. Loput toivoi-
vat jotain muuta. Toisessa kysymyksessa kysyttiin kuinka kauan lataus tayteen varauk-
seen saisi kestda. Vastauksissa oli erittdin paljon hajontaa ja suurimman osuuden el
29,6 %:n mielesta lataus saisi kestaa 2 tuntia. 18,5 %:n osuuksia edustivat ne, joiden
mielestd lataus saisi kestaa joko tunnin tai nelja tuntia. 11,1 %:n osuuksia edustivat
henkil6t, joiden mielesta lataus saisi kestaa puoli tuntia tai nelja tuntia. Loput vastasivat

jotain muuta.

Neljannessa osassa kysyttiin infinity mirrorin ominaisuuksista ja sita, kuinka tarkeina
vastaajat pitivat erilaisia ominaisuuksia. Oleellisia ominaisuuksia sai valita taysin va-
paasti valmiiksi valittujen ominaisuuksien joukosta. Tarkeimpana ominaisuutena pidet-
tiin varien vaihtoa ja taman vaihtoehdon valitsikin 75 % vastaajista. Toiseksi tarkeim-
pana ominaisuutena pidettiin musiikin mukaan vaihtuvia vareja ja efekteja, seka tuot-
teen kestavyytta. Nama kaksi vaihtoehtoa oli valinnut 63,9 % vastaajista. Kolmanneksi
tarkeimpana ominaisuutena pidettiin Wifi-ohjausta alypuhelinsovelluksella. 55,6 % vas-
taajista oli toivonut kyseistd ominaisuutta. Neljnneksi oleellisimpana ominaisuutena
pidettiin varien vaihtoa eri nopeuksin 50 %:n valintaosuudella. Viidenneksi tarkeimpana
ominaisuutena oli varilampétilan s&étdé 36,1 %:n osuudella. Turhimpina valittavina omi-
naisuuksina pidettiin infinity mirrorin muotoon liittyvia valintoja, valkyntaefektia, seka
erillista kaukosaadinta laitteelle. Viisi parasta ja huonointa ominaisuutta on esitetty tau-

lukossa 5.
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Taulukko 5. Infinity mirrorin tarkeimmé&t ominaisuudet kyselyn mukaan.

Top 5 ominaisuudet
Sija Parhaat Heikoimmat
1 Varien valinta Vapaasti valittava muoto
2 Musiikkiohjaus / Kestavyys M: kolmio
3 Wifi-ohjaus (alypuhelinsovellus) Valkyntdefekti
4 Varien vaihto eri nopeuksin M: pyOrea
5 Varilampotilan saato M: suorakulmio / kaukosaadin

Viidennessa osassa kysyttiin, kuinka paljon ihmiset olisivat valmiita maksamaan tietyn
kokoisista infinity mirroreista niilla ominaisuuksilla, joita he olivat valinneet. Esitetyt ky-
symykset olivat 5-, 10- ja 20 -tuuman infinity mirroreista, missa tuumakoko tarkoitti
kunkin muotoisen kappaleen lavistajan pituutta. Viiden tuuman infinity mirroreista 75 %
vastaajista oli valmis maksamaan 20 euroa ja 13,8 % maksaisi tuotteesta 40 euroa.
Loput maksaisivat enemmaén, mutta vain 5,5 % maksaisi 100 euroa tai enemman.
Kymmenen tuuman infinity mirroreista vastaajat olisivat valmiita maksamaan 40 euroa
55,5 % osuudella. 19,4 % maksaisi kyseisesta tuotteesta 20 euroa ja 13,8 % maksaisi
tuotteesta 60 euroa. 11,1 % vastaajista maksaisi tuotteesta 80 euroa tai enemman. 20
tuuman infinity mirroreista suurin osa maksaisi 60 euroa 44,4 % osuudella. 5,5 % mak-
saisi tuotteesta 20 euroa ja 19,4 % maksaisi 40 euroa. 30,5 % vastaajista maksaisi
tuotteesta jopa 80 euroa tai enemman. Hintakyselyn tuloksia on vield havainnollistettu

kuvassa 10.

30
B 20 I 40€ 60€ [MMGB0€ M 100€ M 120€ | 150 € taienemman

5" Infinity mirror 10" Infinity mirror 20" Infinity mirror

Kuva 10. Hintakyselyn tulokset.
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Kyselyn tuloksista voidaan pééatella, ettd enemmistod ei ole valmis maksamaan suuria
summia infinity mirroreista. Tama tarkoittaa my0os sitd, etta rakennettaville infinity mirro-
reille ei voi antaa liikaa kuluttajien vapaasti valittavia ominaisuuksia, vaan tehda niin
sanottuja standardimalleja, joita myyd&aan kaikille. Jos suurin osa on valmis maksa-
maan viiden tuuman infinity mirrorista vain 20 euroa, ei téllaisen rakentaminen riittaval-
1 katteella ole kovin helppoa, ellei tuotetta rakenna pienestd maarasta yksittaisledeja,
ja tee tuotteesta joko paristoilla tai verkkovirralla toimivaa. Silti peilitkin pitéisi saada
jostain erittain edullisesti. Talldinkin tehtava olisi vaikea, jos ei aluksi ole sopimustoimit-
tajia, joilta tarvittavia osia saa erityishinnoin tai, jos osia ei tilata esimerkiksi Kiinasta.
Tata ajatusta tukeekin luvussa 3 tehty markkinatutkimus, jossa selvitettiin eri yrityksia,
jotka tarjoavat infinity mirroreita. Jotta saataisiin parempi kasitys siita, kuinka paljon
ihmiset ovat valmiita maksamaan infinity mirroreista, pitdd prototyyppia mahdollisesti
esitella jossain ja saada vastauksia kysymyksiin useammalta ikd- ja palkkaluokalta.
Tata varten tulevaisuudessa tulee rakentaa useampi tuote ja jos nama saadaan myytya
esimerkiksi nettikaupassa nopeasti, voidaan tuotteelle kehittdd myos alypuhelinsovel-

lus ja perustaa yritys tuotteiden virallista myyntia varten.

Kyselyn tekeminen oli oleellista tyon p&atelmien kannalta, sill& ilman kyselya suuri osa
analyysista on pelkkaa spekulaatiota, eikd se tarjoaisi minkaanlaista hyotyad kenelle-
kadan. Pienestd vastaajaméarasta huolimatta saatiin tietoa oleellisista tai toivotuista
ominaisuuksista, ihmisten kiinnostuksesta hinnan ja suorien kysymyksien kautta seka
mahdollisesta hinnoittelusta, jotta tuotetta voitaisiin suunnata suurelle osalle tuotteesta

kiinnostuneista kuluttajista.

5 Prototyyppi

5.1 Kaytetyt osat

Infinity mirroria varten ei tarvita suuresti erilaisia osia. Suurin osa tarvittavista osista
I0ytyy normaaleista nettikaupoista tai tavarataloista. Koska tydn tavoitteena on pitkalti
esitella infinity mirroria konseptina, ei tydssa kayteta Arduinoa tai muuta vastaavaa
ohjelmoitavaa jarjestelmaa. Tuote siis rakennetaan valmiiksi saatavilla olevista osista,
jotka eivat vaadi ohjelmointia. Taman avulla saastetddn aikaa ja voidaan tutkia enem-

man sitd, kilnnostavatko infinity mirrorit edes ihmisia.
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Tahan tyohon kaytettiin peilid, joka teetettiin Pika-Lasi Oy:n likkeessa Keravalla ja se
maksoi tasan 40 euroa. Kehykset lasilla ostettiin Bauhaus-tavaratalosta. TAma maksoi
35,90 euroa ja lasi oli miltoiltaan 60 x 80 cm eli infinity mirrorin lavistajan pituus oli n. 39
tuumaa. Peilikalvo ostettiin yksityiselté henkilolta ylijaamana 14,90 euron hintaan posti-
kuluineen eli talla tavalla saastettiin kohtalaisen paljon kokonaiskustannuksissa, silla
kaupasta ostettuna peilikalvo on paljon kallimpaa. Peilikalvon tummennusaste oli 15 ja
kooltaan 76 x 300 cm, joten peilikalvoa riittda tuleviinkin projekteihin. RGB LED-
valonauha muuntajalla ja kaukosaatimella ostettiin Motonetista. Valonauhan pituus oli 3
metrid. Tahan rahaa kului 34,90 euroa. Lisdksi liimoihin kului noin 6 euroa. Kokonais-

hinnaksi muodostui siis ilman tydn kustannuksia 132 euroa.

5.2 Ominaisuudet

Tyon alussa pohdittiin, tehdaankoé prototyypista akulla vai verkkovirralla toimiva. Tyds-
sa paadyttiin lopulta aikataulullisista ja kaytannon syista verkkovirralla toimivaan lait-
teeseen. Kuten jo edella mainittiin, voi infinity mirrorissa olla paljon erilaisia toimintatilo-
ja ja vareja. Tassa projektissa LED-valonauhaa voidaan ohjata kaukosaatimelld, jolla
pystyy saatamaan nauhan kirkkautta, vareja, toimintatiloja ja toimintatilojen nopeutta
(kuva 11). Mahdollisia eri vareja on 20 ja toimintatiloja 19 kappaletta. Valonauhan valo-
virta on 300 luumenta, kayttdjannite 12 V ja valoteho 4,8 W/m eli virrankulutus ei muo-
dostu kovin suureksi. Tama tekee akun hankkimisesta edullisempaa tulevaisuudessa,

silla akun kapasiteetin ei tarvitse olla kovin suuri.
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Kuva 11. Projektissa kaytetty kaukosaadin [32].

Kaukosaatimen mode-painikkeilla saadetdén toimintatilaa, speed-painikkeilla toimintati-
lan nopeutta, color-painikkeilla varia, bright-painikkeilla kirkkautta, demo-painikkeella
demonstroidaan eri tiloja ja vasemmassa yldlaidassa olevalla punaisella painikkeella
valonauha laitetaan paélle ja pois paalta. Paketin mukana tuli myés erillinen katkaisija,

jolla valonauhan voi sammuttaa.

5.3 Kokoonpano

Infinity mirrorin valmistus alkaa paattamalla, millainen tuote halutaan valmistaa. Tassa
tapauksessa valmistettiin tuote, jonka peilien koko oli 60 x 80 cm. Kehykset lasilla saa-
tiin yhdessa, joten ty6 aloitettiin irroittamalla lasi kehyksista. Ty koostui taman jalkeen

seuraavista vaiheista:

1. Lasin ja peilin puhdistus
2. Lasin pinnoitus peilikalvolla

3. Valmiin lasin asentaminen kehyksiin



30

4. Puulistojen asentaminen lasin p&alle reunoille
5. LED-valonauhan liimaus puulistoihin

6. Peilin asentaminen puulistojen paalle

7. Vanerin asettelu peilin paalle

8. Vanerin kiinnitys kehyksiin ruuveilla.

Lasi puhdistettiin taysin Kiiltavaksi, jotta mahdolliset polyt ja roskat eivat vaikuttaisi lop-
putulokseen negatiivisesti. Rakennusvaiheessa huomattiin, etta valmistustilan taytyy
olla mahdollisimman puhdas, jottei leijaileva pdly paadse jatkuvasti tarttumaan peileihin.
Tamaéan jalkeen irrotettu lasi pinnoitettiin peilikalvolla. Prosessi alkoi peilikalvon ohuen
kalvon poistamisella saippuavetta ja veista avuksi kayttden. Sitten peilikalvo levitettiin
lasin paalle ja lastaa avuksi kayttden pinta tasoitettiin samalla poistaen ylimaaraiset
saippuavedet, jottei tuotteeseen jaisi kuplia pintaan (kuva 12).

Kuva 12. Peilikalvolla pinnoitettu lasi [33].

Pinnoitetun lasin annettiin kuivua muutaman tunnin ja sen jalkeen se asennettiin takai-
sin kehyksiin siten, ettd peilikalvolla kasitelty pinta osoitti poispain kehysten suunnasta
eli normaali lasipinta jai katsojien suuntaan. Taman jalkeen kehysten sisaan pinnoite-
tun lasin péaalle liimattiin ohuet puulistat, jotka ennen asentamista maalattiin mattamus-

taksi, jotta ndma osat eivat selkeésti nakyisi katsojalle (kuva 13).
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Kuva 13. Kehykset asennettuna pinnoitetun lasin paalle [34].

Naiden puulistojen sivuille limattin LED-valonauhat, silla nauhoissa itsessaan oleva
lima oli aivan lilan heikkoa. Kehykseen ja puulistaan tehtiin reika, jotta nauhan virtajoh-

to ei kannattaisi lopuksi puulistan paalle laitettavaa normaalia peilia (kuva 14).

Kuva 14. LED-valonauha liimattuna puulistaan [35].
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Kun normaalikin peili asetettiin puulistan paalle, laitettiin sen vastapuolelle vaneri, jotta
viimeistely olisi siistimpi. Vaneri kiinnitettiin metallipalasilla ruuvien avulla kiinni kehyk-
siin tiukasti siten, etta alla olevat peilit eivat paase likkumaan (kuva 15). Nain tehty
infinity mirror on helposti huollettava, koska peileihin ja LED-nauhaan paasee kasiksi
ruuvit irrottamalla. Tama toisaalta vaatii tarkkaa kokonaisuuden paksuuden mitoittamis-

ta, jotta I0ysyytta ei olisi, kun metallipalat on kiinnitetty.

Kuva 15. Vanerin kiinnitys metallipalasten ja ruuvien avulla tuotteen toiselle puolelle [36].

Testaus

Tuotetta testattiin 24 tuntia yhtajaksoisesti normaalilampdisessa huoneessa (n. 21 °C)
samassa asennossa kuin, jos tuote olisi seinalla. Testissa kaytettiin LED-nauhan toi-
mintatilaa, jossa varit vaihtuivat tasaisesti. Tana aikana tarkkailtiin erityisesti silmamaa-
raisesti, tuleeko peilikalvoon muutoksia, pitddkd LED-nauhan liimaus ja onko LED-
nauhan toiminnassa havaittavissa poikkeavuuksia. Taman jalkeen kokeiltiin, toimivatko
kaikki kaukosaatimen painikkeet ja eri toiminnot. Lopuksi pohdittiin, oliko kaytetty va-
lonlahde tarpeeksi kirkas, jotta syvyysvaikutelma olisi riittdva. Lisaksi pohdittiin, toimiiko

tuote hyvin myds peilina (kuva 16).
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Kuva 16. Projektin aikana rakennettu prototyyppi, kun valonl&hde ei ole paalla [37].

Tuote toimi kuten oletettiinkin 24 tunnin aikana ja sen jalkeen. LED-nauhan liimaus piti
hyvin ja nauhan toiminnassakaan ei nahty mitddn poikkeavaa. Tuote ei lammennyt
tuntuvasti ollenkaan ja peilikalvoon ei ilmestynyt ylimaaraisia kuplia. Kaukosaatimen
kaikki toiminnot ja painikkeet toimivat ilman viiveita tai muita ongelmia. Prototyypin sy-
vyysvaikutelma ei ollut niin hyvéa kuin toivottiin, vaan se jai suunnilleen puolitiehen. Voi-
daan siis todeta, etta tuote on onnistunut, eika erityisia muutoksia tarvitse tehda tuot-
teen suunnittelussa lukuun ottamatta tehokkaamman valonlahteen kayttamista. Valon-
lahteen valotehokkuus saisi todennakdisesti olla tuplasti suurempi taman kokoisessa
tuotteessa, jotta syvyysvaikutelma olisi riittdva. Tuotteen todettiin toimivan tarpeeksi
hyvin myds normaalina peilina. Taytyy kuitenkin huomata, ettéd tuotetta pitéisi testata
kauemmin, jotta tulosten luotettavuus paranisi. Valmis tuote valonlahde p&aalla on esi-
tetty kuvassa 17.



34

Kuva 17. Projektin aikana rakennettu infinity mirror LED-valonauhan ollessa paalla [38].

6 Paatelmat

6.1 Tekninen kannattavuus

Infinity mirror on teknisesti hyvin yksinkertainen toteuttaa. Vaihtelevuutta projektiin saa
tekemalla itse alypuhelinsovelluksen ja liittamalla Wifi-moduulin piiriin. Lisaksi akun
kayttd on erittain yksinkertaista tuotteen kanssa. Kannattavaa talléin on kuitenkin kayt-
taa kapasiteetiltaan tarpeeksi suurta akkua, jotta latauksen jalkeen tuote kestéisi aina-
kin kuusi tuntia. Infinity mirror ei kuluta paljon virtaa ja varsinkin pienet ja keskikokoiset
infinity mirrorit voidaan kannattavasti toteuttaa akuilla. Suuremmat tuotteet kannattanee
pitda akuttomina. Toisaalta akun jarkeva sijoittaminen infinity mirroriin vaatinee jonkin-
laista kotelointia, mik& tekee tuotteesta vaikeamman ripustaa esimerkiksi seindlle.
Akun kiinnittdminen kehysten reunaan ei taas ole kovin esteettinen valinta. Seindan
ripustettava infinity mirror kannattaakin todennakdisesti useimmissa tapauksissa toteut-
taa ilman akkua. Esimerkiksi péytaan integroitu akullinen infinity mirror on helppo to-
teuttaa ja pdydan reunoihin voi tehda hienot latauspisteet akkua ja vaikka alypuhelimia

varten.
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Infinity mirror on teknisesti kannattavaa toteuttaa silloin, kun sen koko pysyy kohtuuden
rajoissa. Mitd suurempi tuotteesta tulee, sita vahemman vaikuttavalta lopputulos tulee
nayttamaan, koska jos tuotteen vastakkaiset sivut ovat toisistaan liian kaukana, ei kun-
nollista syvyysvaikutelmaa synny, vaikka tuotteeseen olisi kaytetty todella tehokkaita
valonlahteita. Tama patee tosin vain silloin, jos tuotteen keskelle ei ole rakennettu erilli-
sid laatikoita, joiden ympaérille on laitettu valonldhteet, jolloin syvyysvaikutelma pysyy
huomattavasti parempana ja tuo kaupunkimaisen tunnelman. Infinity mirror on LED-
valonlahteiden ansiosta myds hyvin pitkaikdinen, mika tekee valmistamisesta kannat-
tavampaa laadukkuuden synnyttdmisen myoéta ja kuluttajien on toisaalta turvallisempaa
ostaa vastaava tuote. Kuluttajat luonnollisesti myts maksavat enemman kestavista
tuotteista. Tama tietysti vaatii myds branditietoisuutta: mita tunnetumpi brandi, sita to-
dennédkdisemmin kuluttaja kiinnostuu tuotteesta, synnyttdd kuvitellun laatuvaikutelman

ja ostaa kyseisen tuotteen.

6.2 Taloudellinen kannattavuus

Infinity mirrorin taloudellinen kannattavuus tulee pohtia hyvin tarkkaan, jos sen pohjalta
l&ahtee suunnittelemaan vakavaa liiketoimintaa. Kuten jo aikaisemmin mainittiin, on lii-
ketoiminnassa hyvin monenlaisia kuluja, jotka kaikki tulee ottaa tarkasti huomioon. Infi-
nity mirroreiden valmistamista varten kannattaa jo aikaisemmin mainitun mukaisesti
kayttaa puhdasta tilaa. Liséksi, jotta valmistus olisi sujuvaa, tarvitsee valmistustilan olla
tarpeeksi suuri ja varustettu riittavilla poytatasoilla. Jos ei siis omista siistia autotallia tai
harrastetilaa, joutuu suurella todennakdisyydelld hankkimaan valmistustilan. Samalla
infinity mirrorin osille pitaa olla hieman varastotilaa. Kuluissa saastaa todella paljon
tilaamalla s&hkdiset osat ja kehysmateriaalit ulkomailta suuremmissa erissa. Toisaalta
monien osien laatu voi olla kyseenalainen, toimitusajat pitkia ja tuotteiden kunto niiden

saapuessa Suomeen voi olla mita tahansa.

Prototyypin valmistaminen maksoi materiaalikuluina jo pelkastaan 132 euroa. Valmis-
tukseen meni aikaa ilman, ettd lasketaan limautumisaikoja noin 2 tuntia. Oletetaan
tuntipalkaksi 40 €/h. Oletetaan viela vuokratun valmistustilan kuukausivuokraksi 600 €.

Normaali tyOpaiva kestaa 8 h. Nain saadaan laskettua valmistuksen kustannukset:

hyor = Materiaalit + tyokustannukset + toimitilakulut
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2 1
hior = 132 +2 X 30 + 2 X 5 X 600 = 197

Hiok tarkoittaa kokonaiskustannuksia. Kokonaiskustannuksiksi saatiin siis 197 €. Jotta
saadaan verollinen myyntihinta, lisédtaan hintaan viela arvonlisavero, joka tallaisissa

tuotteissa on Suomessa 24 %.

hmyynti = hkok X 1.24
Royynet = 197 X 1.24 ~ 244

Saatu myyntihinta hnyyni On siis 244 €. Voidaan olettaa, ettd tdma on alin hinta, milla
tuotetta voidaan myyda, jotta materiaalit, tydkulut ja tilavuokra saadaan maksettua.
Lopulta viimeinen kysymys onkin, kuka suostuu maksamaan 60 x 80 cm:n kokoisesta
infinity mirrorista vahintaan kyseisen summan? Toisaalta kyseinen hinta ei viela sisalla
edes lisahintaa tuovaa katetta, jonka avulla yritys saa enemman tuloja, ja joiden avulla
voidaan kehittaa liiketoimintaa. Todellinen myyntihinta on siis korkeampi. Tuotetta tay-
tyy todella haluta, silla jos ostajan bruttopalkka olisi 2000 euroa kuukaudessa, olisi ky-
seisen tuotteen hinta 12,2 % ostajan bruttopalkasta. On epatodennékoistd, etta henkil®
maksaisi kyseisesta tuotteesta nain paljon pelkéan esteettisen hyddyn vuoksi. Tama
tukee kyselysta saatuja tuloksia siten, etté suurin osa vastaajista oli 18—30-vuotiaita
henkil6itd, jotka eivat suurella todenndkoisyydella ostaisi infinity mirroria, joka esitettiin
videossa, ja omavalintaisillakin ominaisuuksilla maksaisivat minimaalisia hintoja tuot-

teesta.

Kuten jo luvussa 4 mainittiin, kannattaisi infinity mirroreista tehda tiettyja kokoja myyta-
vaksi verkkokauppoihin ja tavarataloihin, jos niitd aikoo myyda yksityisille henkilGille.
Yrityksille myynti on paljon todennakdisempaa pitkalla tahtaimella. TAma vaatii kuiten-
kin syvallisempaa jatkoselvitysta. Kilpailijoita ei ole kovin paljon ja ndmaékin sijaitsevat
paaosin Euroopan ulkopuolella. Lisaksi kyseisten yritysten tuotteita myydaan p&aosin
verkkokaupoissa eli suurin osa ihmisisté ei ole ndhnyt infinity mirroreita jo pelkastaan
tasta syysta. Jos vastaavia tuotteita 16ytyisi esimerkiksi tavaratalojen valaistusosastoil-

ta, olisivat tuotteet huomattavasti tutumpia ihmisille.
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7 Yhteenveto

Infinity mirror ei ole uusi keksintd, joten se ei valttamatta tarjoa suurta uutuudenvieha-
tystd, enintddn mukavia kommentteja ystavilta. Tuote tarjoaa pitkalti esteettistd arvoa
ymparistdssaan oikein sijoitettuna. Tuotteen esteettinen arvo nahdaankin sen merkitta-

vimpana tarkoituksena, ei esimerkiksi sen tuottamaa valaistusta nakemisen kannalta.

Projekti oli kokonaisuudessaan onnistunut ja opettavainen. Kirjoittamisprosessi opetti
karsivallisyytta ja kehitti ajatuksien jasentamista sanoiksi. Varsinkin se, ettéa tyon aikana
sai tehda jotain konkreettista kirjallisen tyén lisdksi, teki tydstd huomattavasti mielen-
kiintoisempaa ja motivoivampaa. Infinity mirroreiden tulevaisuus Suomessa on edel-
leenkin epaselva, mutta tuotteen jatkokehittelylla tilaa markkinoilta varmasti 16ytyy. Pro-
totyyppi on viela esitetty kuvassa 18.

Kuva 18. Prototyyppi infinity mirrorista [39].
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Google Forms -kysely

Osio 1/8

Kysely Infinity mirrorista

> <

Kyselyn tarkoituksena on selvittaa ihmisten kiinnostusta Infinity mirroreista. Katso ensin alla oleva video ja vastaa taman
jalkeen kysymyksiin. Vastaus on nimeton, tuloksia ei leviteta ja niita kaytetaan vain markkinatutkimuksen tekoon.

Kysely vie n. 3 minuuttia.

Kuva 1. Kyselyn alkuosio. Videon nayttaminen.
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» 4

Osio 2/8

Kysymysosio

Olitko ennen néhnyt Infinity mirroria?

Kylla

En

Milla todennakdisyydella ostaisit vastaavan tuotteen, jos tuotetta myytaisiin
kaupoissa?

Todennakoisesti
Todennakdisesti hinnan ollessa sopiva

Ehka

Epatodenndkdisesti

Kuva 2. Kyselyn ensimmainen kysymysosio.
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>

Osio 3/8

lka, sukupuoli ja tulot

WValitse ikdluokka *
0-18
19-30
31-40
41-50
51- 60
61-70

yii 70

Sukupuoli *
Mies
Wainzn

Jiokdin muu

r

Tulot vuodessa (brutto)

Alle 10000 £

10000 - 20000 £
20000 - 30000 £
30000 - 40000 £
40000 - 30000 £

fli SOD00 £

Kuva 3. Kyselyn toinen kysymysosio.
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Ominaisuudet

Tassad osiossa selvitetddn, mitkd ominaisuudet olisivat oleellisia Infinity mirrorissa.

Jos ostaisit Infinity mirrorin, millaisia ominaisuuksia toivoisit siltd? *

Langallinen toiminta

Langaton toiminta (akku)

Kuva 4. Kyselyn kolmas kysymysosio.

Liite 1
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» L
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Osio 5/8

Toiminta-aika ja latausaika

Toivot tuotteen siis toimivan myds ilman virtajohtoa.

Kuinka kauan laitteen pitdisi toimia yhdella latauksella?

05h

Kuinka kauan lataus tdyteen varaukseen saisi enintdan kestaa?

05h
1h
Zh
2h
4h
5h

yligh

Kuva 5. Erillinen kysymysosio niille, jotka edellisessa osiossa valitsivat langattoman toimin-
nan.

» 4
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Ominaisuudet

Mitd ominaisuuksia pitdisit tuotteessa tarkeing tai oleellisina?

Kuva 6.

Varien valinta

Varien vaihto eri nopeuksin

Varildmpdtilan sad&td

Valkyntaefekti

Musiikin mukaan vaihtuvat varit ja efektit

Kaukosdddettavat ominaisuudet (kaukosiading

Wifi-ohjaus (Slypuhelinsovellus)

Tuotteen kestavyys

Vaihtoehtoiset kehysten varit

Infinity mirrorin muoto: kolmio

Infinity mirrorin muoto: pydrea

Infinity mirrorin muoto: suorakulmio

Kyselyn neljas kysymysosio.
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>«

Osio 7/8

Hinta

Hintakysely. Paljon esitetyt erikokoiset Infinity mirrorit saisivat mielestédsi maksaa? Numerot on esitetty tuumissa ja
tuumat esittdvat kunkin kappaleen lavistdjan pituutta (esim. Television kuva-ala). 1 tuuma on 2,54 cm. Ominaisuudet
oletetaan sellaisiksi, kuin mita olet toivonut edellisissa kysymyksissa.

Paljon alla olevat vaihtoehdot saisivat mielestasi enintaan maksaa? *

150 € tai

20¢€ 40 € 60 € 80€ 100 € 120 € .
enemmén

5" Infinity
mirror

10" Infinity
mirror

20" Infinity
mirror

Kuva 7. Viimeinen kysymysosio. Hintakysely erikokoisista Infinity mirroreista.

Osio 8/8

Kiitos vastauksestal!

> <

Voit nyt poistua kyselysta.

Kuva 8. Kyselyn lopetusosio. Poistuminen kyselysta.



