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Xamk Kehittii -julkaisusarja on kohdistettu piiasiassa
ammattiyhteisén kidytt66n, ja niin on timékin julkaisu.
Se antaa eniten tietoa hankemuotoisen aluekehitti-
misen kanssa tekemisissi oleville henkiléille, mutta
julkaisusta hyotyvit yhti lailla my6s luovista liiketoi-
minnan kehittimismenetelmisti ja palvelumuotoilusta

kiinnostuneet tahot.

Luova yritysgeneraattori -hanke oli erittiin tuottoisa,
ja timin julkaisun avulla paiset mukaan vauhdikkaalle
matkalle nikemiiin, miksi hankkeesta muotoutui juuri
sellainen ja miti oleellista tdstd jid elimiin. Hanke
keskittyi erityisesti luovien alojen yrittdjyyden kehitti-
miseen eri toimintaympéristdissi. Se kokosi monialaisia
yrittdjdjoukkoja seudullisten isojen kehitysaihioiden
direlle yhdistden heitd kehitysjoukoiksi palvelumuo-
toilun menetelmien avulla - ja tydpajoissa pédstiin
myds konkretiaan.

On ilahduttavaa, kun koulutus- ja kehittimisyhteisé
pystyy yhteistyon avulla konkreettisesti edesautta-
maan alueen yrityksien kehittymisti ja edistiméin
isompienkin seudullisten ponnistusten onnistumista.
Erityisen sydinté limmittidvii oli kuitenkin se, ettd
hankkeen aikana pystyttiin edesauttamaan nuoria
yrittdjipotentiaaleja 16ytimiin oman yrittéjitiensd
alkumetreji. Téstd tyostd he ovat saaneet myos hyvid

toimintamallia itselleen.

Hankkeen piitehtivit on julkaisussa kuvattu sivuilla
8 ja 79. Hankkeen kotipesin eli luovien alojen tutki-
musyksikén paitehtivit ovat lihes identtiset hankkeen
piitehtivien kanssa. Tyo jatkuu, vaikka hanke péit-
tyy elokuussa 2020. Iso kiitos hankkeen tekijoille eli
sekid sen mahdollistajille ja toteuttajille etti asiakkaille
onnistuneesta kehittimisjaksosta.

Ari Utriainen, yksikon johtaja / taiteiden maisteri
Kouvolassa 6.8.2020
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Valdemar Kallunki

Erottuva tuote tai palvelu on elinvoimaisen yri-
tyksen Iaghtékohta. Yritykseltd erottuvuus vaatii
uudistumiskykyd. Juuri uudistumisvaade on
pk-yritykselle usein haastava. Tarvitaan aikaa
kehittdmiseen, ideoita tukeva sosiaalinen
ympdristd, osaamista ja toteutuksen edellyt-
tdmdt resurssit.

Luova yritysgeneraattori -hankkeen taustalla oli useita
pk-yritysten kehittimishankkeita, joita oli toteutettu
usein yhteisty$ssid Kinnon ja Kouvolan aikuiskou-
lutuskeskuksen kanssa. Eris aiemmista hankkeista
tuotti keskusta-alueen yrityksille vertaiskehittéimisen

toimintamallin.

Luova yritysgeneraattori -hanke valmisteltiin keviilld
2018. Piivalmistelijana toimi silloinen luovien alojen
tutkimuspiillikks Tiina Nevanperi. Hinen intohimo-
naan oli tuoda luovat menetelmit pk-yritysten kehit-

timisen apuvilineiksi. Ajatus luovien alojen osaajien

ja yritysten yhteentérmiyttimisestd konkretisoitui
vihitellen hankkeen muotoon. Lihtékohtana oli, etti
luovat alat voivat tarjota uusia nikskulmia, osaamista
jakdytinnon vilineitd yritystoiminnan kehittimiseen.
Kehittzimisyhti Kinnon roolina oli tukea perustehti-
vinsi mukaisesti yrityskehittimisti.

Interventioista yritysten kehittdmistarpeet

Hanketta pohjustettiin interventioilla toimintaympi-
ristoon. Maaliskuussa 2018 jirjestettiin Hub Kouvo-
lan tiloissa Luova Kouvola -keskustelutilaisuus, johon
osallistui yli 6o luovan alan ja matkailun toimijaa.
Tilaisuuteen osallistujien miiri osoitti, ettd luovien
alojen yritt4jyyden ja verkostoitumisen tarve paikka-

kunnalla on suuri.

Maaliskuussa 2018 toteutettiin my6s kenttitutkimus
Kuusankosken keskustan ja Taideruukin alueille sijoit-
tuvaan 16 yritykseen. Niiden kahden intervention

perusteella luotiin kuva yritysten uudistumistarpeista
sekd mahdollisuuksista osallistua hankkeeseen.

Huomionarvoista tehdyissi havainnoissa oli yritysten
tarve verkostoitua, tehdi yhteistyotd ja saada tukea
esimerkiksi digitaalisen liiketoiminnan kehittimiseen
ja tekijinoikeuksien hallintaan. Yhteistyén merkitys
yrityksen menestyksen kannalta niytti saaneen riit-
tivisti huomiota.

Tarve luovalle kehittdmiselle kasvanut

Hankkeen valmistelusta edetééin toteutukseen usein
mutkien kautta. T4miin hankkeen loppuhionta tapahtui
luovien alojen kesiretkellid kesikuussa 2018. Kesiretki
ei juurikaan hiiriintynyt, vaikka rahoittajan deadlinen
ahdistamat tutkimuspiillikks, tutkimusjohtaja sekd
tuleva projektipiillikko vetdytyivit vililld sivummalle.
Yritysten toimintaympiristén kehittdmisrahoituksen

saaminen ammattikorkeakoulun ja luovien alojen

kiyttoon oli myodnteinen kokemus. Luova ajattelu ja
yritystoiminta ovat lihelli toisiaan. Uskon toteutuneen
projektin osoittaneen timin.

Pk-yrityskentti on kohdannut viimeisen puolen vuoden
aikana yhden Suomen historian suurimmista ulkoisista
sokeista. Yhteistyoti, luovia ajatuksia ja kehittimisintoa

tarvitaan nyt ehki enemmin kuin koskaan aikaisemmin.



Riku Happonen

Nimed Luova Yritysgeneraattori kantava Euroo-
pan aluekehitysrahaston rahoittama ja Xamkin
hallinnoima hanke (1.10.2018-31.8.2020) keskittyi
erityisesti luovien alojen yrittdjyyden kehittami-
seen eri toimintaympdristoissa.

Luova Yritysgeneraattori -hankkeen nimeni on yhdjis-
telmi kahta keskeistd avainsanaa. Hankemaailmassa
monta on ihmeellistd nimei, jotka himmaistyttivit
ja kummastuttavat ulkopuolisia. Ensimmiinen sana
“luova” viittaa tissi kontekstissa keskeiseen toimintata-
paan eli luovuuteen, tapaan toimia tai ratkoa ongelmia
eri tavalla kuin aiemmin. Toinen sana “yritysgene-
raattori” kuvaa hanketoiminnan tarkoitusta olla se
moottori, joka generoi uusia luovien alojen yrittdjis,
ideoita ja verkostotoimijoita yhteen perinteisten toimi-
alojen kanssa luoden ymmirrysti ja synergiaa erilaisesta

osaamisesta yli toimialarajojen.

Hankkeen miirillisten tavoitteiden méirittely oli
alkuun hyvin laajaa, silld hankesuunnitelma itsessiin
antoi lihes rajattomat mahdollisuudet suunnata toimen-
piteitéd projektitiimin valitsemaan suuntaan. Kahdek-
sansivuinen suunnitelma oli niin laaja, ettd rahoittava
viranomainen pyysi toimijoita kiteyttimiin tekemisen
konkreettisesti aloituspalaverissa. Tietenkin virallisia
mittareita oli mi4riteltyni, muun muassa 30 pk-sektorin
yrityksen osallistuminen toimenpiteisiin vilittdmisti
hankkeen aikana ja tySpajojen jirjestiminen toimi-
alojen kohtaamisiin kerran kuukaudessa vuoden 2019
aikana. Tavoitteina on ollut myos luoda uutta yritti-
jyyttd kymmenen yrityksen verran ja tyollisyytti 12
tyontekijin osalta.

Tavoitteita miiriteltiessi kohtasivat seki rahoittavan
viranomaisen asettamat raamit etti Kaakkois-Suomen
ammattikorkeakoulun itse asettamat miirilliset tavoit-

teet. Y hteisti tavoitteille oli se, ettd hankkeessa tavoi-
tellaan uuden toimintamallin luomista, ja yritykset yli
toimialarajojen tekevit yhteisty6ti hyédyntien muun
muassa luovien alojen muotoiluosaamista tuotteiden ja

palveluiden osalta muuttuvassa toimintaympéristossi.

Kymenlaakson useista toimintaympiristoisti oli valittu
Kouvolassa jirjestettdvin Suomen Asuntomessut
-osuuskunnan vuosittain eri kaupunkeja kiertivit Asun-
tomessut 2019 ja vuosia valmistelussa ollut KymiRingin

moottoriurheilurata.

Hanketoimenpiteiden tuli suunnitelman mukaan keskit-
tyd valittuihin toimintaympéristoihin riippumatta siiti,
millaisia Kymenlaakson asiakasyrityksii pk-sektorilta
ldhtisi mukaan. Tarkoituksena oli torméyttidd heitd
keskenin kehittimiin omaa liiketoimintaansa osana
kehittyvid toimintaympirist64, joka vaikuttaa yrityk-
sien toimintakenttidin. Haasteena oli, ettei hankkeen
kehittdmistoimenpiteet saaneet kohdistua vain yhteen
yritykseen. Emme voineet kehittid yksilokohtaisesti eri
yrityksid, vaan ty6ti tuli kohdentaa osaksi valittuja toi-
mintaympiristoji, ja tydssd tuli ottaa huomioon, kuinka
yritykset niissi toimivat yhteistyossi yli toimialarajojen.

Uuden toimintamallin haasteina hanketiimi niki maa-
kunnan fyysiset etiisyydet ja erilaiset yrittdjyyskulttuurit
Kouvolassa ja Kotka-Haminan seudulla. Hankesuun-
nitelmassa oli esimerkkini ajateltu luotavan uusi yhtei-
séllinen tila, jossa yhteistyotd edistettiisiin ja se olisi
keskeiselld paikalla. Tistd ajatuksesta luovuttiin hyvin
pian, silli kouvolalaiset eivit haluaisi kulkea Kotkaan tai
kotkalaiset Kouvolaan. Piti kehittii ajasta ja paikasta
riippumaton térmiyttimismalli, jossa voisi hyédyntid
digitalisoituvaa yrittdjyytti. Téstd syntyi heti hankkeen
alkuvaiheessa ajatus yrittijien omasta sosiaalisen median
sovelluksesta, johon lihdettiin kilpailuttamaan sopivaa
tekijidd hankkeen budjettiraamien mukaisesti.

Hankkeen ohjausryhmién valittiin maakunnan keskeisid
yrittdjyyden toimijoita. Kaakkois-Suomen ammatti-
korkeakoulun osaamista tiydensivit kehittimisyhtist
Kouvola Innovation Oy ja Cursor Oy. Kaupungeista
mukana olivat Kouvola, Kotka sekd Hamina ja yritti-
jyyden edunvalvojat Kymen Yrittdjit ry, Kymenlaakson
Kauppakamari ry seki rahoittajana Himeen ELY-keskus.
Obhjausryhmi kokoontui hankkeen aikana kuusi kertaa.
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Anu Vainio

PALVELUMUOTOILUSTA
KEHITTAMISEN GENERAAT TORI

Mistd puhutaan, kun puhutaan palvelumuotoi-
lusta? Palvelumuotoilu on muotoilun suuntaus,
jossa esineiden suunnittelun sijaan keskitytadn
palveluiden suunnitteluun — materiaalien suun-
nittelusta immateriaalisen, aineettomien asioiden
suunnitteluun.

Teollinen muotoilu syntyi teollistuneeseen yhteiskuntaan,
jolloin muotoilua litketoiminnassaan hy6dyntévit yrityk-
set nousivat markkinajohtajiksi. Kaikki tuntevat Fiskarsin
oranssit sakset, jotka yritykseen palkattu muotoilija
suunnitteli. Maailmassa oli ja on yhi muitakin saksia,
mutta muotoilu nosti Fiskarsin sakset kuuluisuuteen.

Palvelumuotoilussa on kyse samasta asiasta; miten
suunnitella erinomaisia ja erottuvia palveluita niin, ettd
ne tekevit vaikutuksen asiakkaaseen nyt ja tulevaisuu-
dessa. Kaiken tekemisen ytimessi on arvon tuottaminen
asiakkaalle ja asiakasta palvelevalle yritykselle.

Palvelumuotoilu on yleistynyt liiketoiminnan kehittéimi-
sessid 2000-luvulla ja juurtunut jo osaksi joidenkin edel-
likévijayritysten toimintakulttuuria. Palvelumuotoilun
bisneskirjassa kisitellddn palvelumuotoilua nimenomaan
litketoiminnan nikékulmasta ja esimerkkitapausten
avulla. Kirjoittajat ovat kiteytténeet palvelumuotoilun
hyodyt liiketoiminnalle seuraavasti: ” Taloudellisten
hydtyjen syntymisti on tarkasteltava syy-seuraussuh-
teina, sillid usein palvelumuotoilu vaikuttaa vilillisesti
yrityksen taloudelliseen tulokseen ja kannattavuuteen.
Liikevaihdon kasvaminen on seurausta myynnin lisdén-
tymisestd, johon ovat vaikuttaneet esimerkiksi asiak-
kaiden kertaostoksen ja asiointitiheyden kasvaminen
seki uusien asiakkaiden méirin lisdéintyminen. Tihidn
on puolestaan vaikuttanut parantunut asiakaskokemus
ja suosittelun lisiintyminen, jotka on saatu aikaiseksi
palvelumuotoilun asiakaslihtoiselld kehittimisotteella.”
(Koivisto ym. 2019, 151.)

— M —
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Palvelumuotoilu on luonteeltaan kokonaisvaltaista,
asiakaskeskeisti ja osallistavaa. Kehittimishankkeessa
palvelumuotoilun menetelmisti on paljon hyotyi, luo-
vista ongelmanratkaisun menetelmistd asiakasprofiilien
rakentamiseen sekd monialaiseen yhteiskehittimiseen.
Luova Yritysgeneraattori -hankkeen keskeiseni tavoit-
teena oli sparrata luovien alojen yrittijii ja perinteisten
alojen mikro- ja pk-yritysten kilpailukykyi ja kansain-
vilisyyttd sekd edesauttaa uusien yllityksellistenkin
kumppanuuksien syntymisti alojen rajapintaan. Toi-
sena tavoitteena oli kehittéid Kymenlaakson alueelle
vetovoimainen ja verkostomainen luovan alan yritti-
jien palvelualusta. Yhteiskehittéimisen tydpajat olivat
luonteva tapa toteuttaa tavoitteiden edistymisti ja
kartoittaa tarvetta seki kiyttotilanteita palvelualustalle.
Konkretiaa kehittdmiseen toivat toimintaympiristén
muutokset, kuten Kouvolassa jirjestettivit asunto-
messut seki KymiRingille kesiille 2020 suunnittelut
moottoriurheilutapahtumat.

Ty6pajasarjaa suunnitellessa paillimmaiseksi kysymyk-
seksi nousi se, miten saadaan palvelumuotoiluista yritti-
jille paras hy6ty ja oppi sekd samalla konkreettiset litke-
toimintaa parantavat tulokset. Palvelumuotoilu tihtii
parempaan liiketoimintaan paremman asiakastyytyvii-
syyden kautta. Yksinkertaistettuna: miti tyytyviisempi

asiakas, sitd suuremmalla todennikoisyydelli asiakassuh-
teesta muodostuu kanta-asiakkuus. Miti enemmiin tyy-
tyviisid kanta-asiakkaita, sitd parempaa liiketoimintaa.

Asiakasymmirrys on palvelumuotoilun keskiossi.
Palveluja suunnitellaan asiakkaille. Téstd lihtokoh-
dasta suunnittelimme my6s Luova Yritysgeneraattori
hankkeen tybpajasarjat. Asiakaskontaktoinnin aikana
esiin nousseita kehittimistarpeita otettiin huomioon
suunnittelussa kuin my6s tiimimme jésenille kertynyttd
asiakasymmirrysti alueen yrittdjien tarpeista.

Halusimme suunnitella tySpajoja, joissa yrittdji saa
ennen kaikkea konkreettisia tuloksia aikaan, uutta tie-
toa kehitettidvistd aiheesta seki verkostoja ja kontakteja
liiketoimintaansa. Tiesimme, etti pienissi yrityksissd on
paljon yksinyrittjid, joiden osallistuminen tydpajoihin

on suuri ajallinen satsaus.

Hankkeessa toteutui kolme sparrausjaksoa (tyopaja-
sarjaa), joista kaikki perustuivat suunnittelemaamme
ohjelmaan. Jaksot keskittyivit alueellisiin ja ajankoh-
taisiin aiheisiin, jotka kaikki perustuivat toimintaympé-
riston suoraan tai vililliseen muutokseen: Caseja olivat
Asuntomessut Kouvolassa 2019, Venildinen matkailija
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Sparrausjakson aiheet & sisalto

Miksi asiakas
tulee oheis-
kohteeseen?

Mita tarpeita
matka oheiskoh-

oo o
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Asiakkaan tarpeiden Tuotteen, palveluiden
tunnistaminen muotoilu asiakkaan

tarpeita vastaavaksi

Mika kohteessa
/ tuotteessa
kiehtoo?

Paketoi / sinetdi tuote
tarinalla, johon asiakas

VOi samaistua

Mista tuotteen
/ palvelun voi
ostaa?

Tarjoa tuote oikein
valituissa kanavissa
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Kymenlaaksossa ja KymiRing 2020. Jokaisen jakson
nelji paiteemaa olivat palvelupolku, tuotteistaminen,
tarinallistaminen ja myynti. Kaikkia niit4 kisittelimme
palvelumuotoilun keinoin asiakkaan nikékulmaa ja

tuntemista painottaen.

Jokaista sparrausjaksoa radtiloitiin tarpeisiin paremmin
sopivaksi, ja esimerkiksi Case KymiRingin tySpajat
pidettiin sekd Kouvolassa ettd Kotkassa suuren asia-
kasméirin vuoksi seki asiakkaiden toiveesta.

Palvelupolkujen tehtivini oli johdattaa asiakasyrityk-
sen palvelumuotoilun menetelmien ja asiakasymmiir-
ryksen direlle sekd visualisoida, mitd kokonaisvaltainen
ja systemaattinen palvelun kehittiminen tarkoittaa.
Tuotteistamisessa keskityimme muotoilemaan tuotteita
ja palveluja asiakkaan tarpeita vastaaviksi. Tarinalli-
suuden keski6on nostimme tunteet ja niihin vaikut-
tamisen tarinoiden ja elimysten kautta. Myyntijak-
sossa tutustuimme digitaalisiin kauppakanaviin sekd
myyntiharjoituksiin. Verkostoituminen ja yhteisen
luottamuksen syntyminen toimivat johtotihteni hank-
keen palvelualustatavoitteeseen peilaten. Hankkeen
toimesta mukana olevien yritysten kiyttoon hankittiin

Xentre-niminen sovellus, joka toimii sosiaalisen median

tavoin rajatulle joukolle. Sparrausjaksot aloitimme
speed dateilla eli nopeilla kahden minuutin treffeills,
joissa yrittéjit kertoivat toisilleen omasta yritystoimin-
nastaan seki tavoitteistaan Luova Yritysgeneraattori
-sparrausjaksolla. Niiti verkostoitumisia yllipitdmain
ja edistdmiin hankittiin Xentre.

Moni mukana olleista yrityksistd sai hankkeen tyd-
pajoissa ensikosketuksen palvelumuotoiluun. Spar-
rausjaksoissa syntyi konkreettisia tuloksia: valmiita
palveluja, keskeneriisid aihioita, ideoita yhteistydsti,
verkostoja, kumppaneita ja asiantuntijuutta eri aloilta.
Palvelumuotoilun avulla voi péisté pitkille hyvin ja
johdonmukaisen asiakaskokemuksen tuottajana mutta
avoimella ja asiakaskeskeiselli asenteella jo aimo harp-
pauksen eteenpiin.

Ldhteet

Koivisto, M., Saynajakangas, J., Forsberg., S. 2019.

Palvelumuotoilun bisneskirja. Helsinki: Alma Talent Oy.
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Riku Happonen

Hankkeen aikataulu oli todella tiukka, silla
hankkeen alkaessa lokakuun alussa 2018, oli
madritelty ensimmadisen yritysten toimenpi-
teen olevan jo tammikuussa 2019. Hankkeen
alkaessa yhtaan yritystd ei ollut vield varmuu-
della mukana toimenpiteissd. Syynd tdhdn oli se,
ettd hanketoimenpiteet eivdt saa alkaa ennen
rahoituksen varmistumista. Meillé oli kiire saada
ensin kdsitys siitd, mitd tarjoamme ja millaisia
yrityksid tavoittelemme mukaan kohti ensim-
maistd toimintaympdristdn muutosta, Kouvolan
Asuntomessuja kesdlla 2019.

Viestintd

Viestinti oli ensimmaiinen taklattava asia. Mit4 kautta
tavoitamme yritykset® Kenen viestii yritykset lukevat?
Voimmeko kiyttidd olemassa olevaa asiakasjirjestel-

mii, vaikka GDPR teknisesti kieltdd timin® Niitd ja
useita muita kysymyksii kisittelimme projektitiimissi
ennen kuin 16ysimme sopivat viestintdviylit. Koska
hankkeen ohjausryhmiin kokoonpano oli vahvasti yrit-
tijyyden suuntautunut, valjastimme sidosryhmimme
viestinviejiksi kohti yrityskenttdd. Niin ohjausryhmin
jsenet saivat vahvan roolin osana hanketoimenpiteit,
ja meilld oli kiytettdvissimme viestiemme osalta koko
maakunnan yrittéjirekisteri yhdessd Kymen Yritt#jit
ry:n, Kouvola Innovation Oy:n ja Cursor Oy:n avulla.
Erityisesti Kouvolan alueella useat Kymen Yrittdjit ry:n
paikallisosastot kiyttivit keskusliiketti jisenviestinnis-
sdin, ja ndin saimme ohjausryhmin puheenjohtajuuden
kautta valmiin viestintikanavan. Tirkedni viestintika-
navana toimi projektitiimin kenttityd, jossa tavattiin
yrittdjid kuin luovan alan ”lihetyssaarnaajat”, ja titid
kautta saimme luotua henkilskohtaisen luottamuksen
yrittdjien ja edustamamme organisaation vilille.
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Markkinointi

Markkinoinnin osalta meidin tuli 16ytii se oikea kirki,
jolla toimenpiteistimme tulisi haluttuja pk-yrittdjien
keskuudessa. Halusimme luoda jotain konkreettista,
johon voisimme valmistautua perinteisten niin sanot-
tujen yleisten koulutustySpajojen sijaan. Koska ensim-
miinen muuttuva toimintaympiristé oli Kouvolan
Asuntomessut, saimme yhteistydssi Kouvolan kau-
pungin ja sen tytiryhtién, Kouvola Innovation Oy:n,
kanssa kehitettiviksi toimintaympiristéksi Kouvolan
valitsemat messujen oheiskohteet. Nimi oheiskohteet
olivat Ankkapurhan kulttuuripuisto, Taideruukki seki
UNEScon maailmanperintkohde Verla.

Markkinoinnin kirkemme yritysten mukaan saami-
seksi toimenpiteisiimme oli oheiskohteiden saavutet-
tavuus osana Asuntomessuja. Tarjosimme yrityksille
tietoja siitd, miten logistiikka tulisi toimimaan mes-
sukesin aikana ja kuinka kukin voisi hyotyd oman
liiketoimintansa tai yhteiskokeilujen avulla messu-
vieraista ja kesdn tarjoamasta positiivisesta vireesti.
Oheiskohteet saivat virallisen statuksen, mutta sithen
se apu heidin kohdaltaan jii ilman omia toimenpiteiti.
Téhin kohtaan iskimme ja saimme yhteispalaverissa
toisilleen tuntemattomat oheiskohteiden avainhenkilt

tekemiin messukesid yhdessd osana hankkeemme
tarjoamia tukipalveluita.

Asiakashankinta

Kun viestintikanavat ja markkinointikirki oli 16ydetty,
oli kiire siirtyi asiakashankintaan. Loppuvuoden 2018
aikana osallistuimme useaan yrittdjyystapahtumaan,
kuten yhteistybkumppaninamme olevan Kymenlaakson
Kauppakamarin SUUNTA 2018 seminaariin ja Global
Entrepreneurship Weekin eli yrittéjyysviikon ohjelmaan
molemmilla Kymenlaakson kampuksillamme. Niiden
toimenpiteiden kautta saimme jalansijaa yrityksisti ja
noin kymmenen varmaa osallistujaa. Yhteistys kauppa-
kamarin kanssa auttoi, silli teimme jaettavaan muotoon
ensimmiisen nollabudjetilla olevan markkinointivideon
hyvin tiukalla aikataululla. T#td videota pystyimme
sen jilkeen jakamaan sidosryhmille ja ohjausryhmin
jasenyrityksille. Niin saimme laajan nikyvyyden pie-
nelld heittdytymiselld ja dlypuhelimella kuvattuna, jotta
yrityksissi tiedettiin toiminnastamme. Jirjestimme
luovien alojen yrityksille suunnatun iltatapahtuman
Kouvolassa, ja siind hyédynnettiin Googlen kehitti-
mid Design Sprint -menetelmii. Téssd menetelmissi
luodaan nopeasti paljon uusia ideoita, joista yhdessi
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valitaan keskeisimmiit ja joihin ryhdyt4in panostamaan.
T#4min kautta saimme listoillemme 3-5 kiinnostunutta
luovien alojen yrittdjii, joille pystyimme kohdentamaan
hankkeen tarjontaa.

Todellisuus on kuitenkin se, ettd yritykset saadaan
innostumaan toimenpiteisti vain aktiivisen kenttityén
kautta. Vietimme paljon aikaa kentilli tavaten yrittdjis,
jotta saimme heidit vakuuttumaan toimenpiteidemme
hyodyllisyydesti liiketoimintaan. Kdvimme lidpi aiem-
pien hankkeiden sidosryhmii, jolloin oli helpompaa
lihestyi tuttuja yrittdjid. Yrittdjien aika on rajallista,
ja pitimiemme tySpajojen aiheet tuli valita huolelli-
sesti, jotta asiakkaamme antaisivat kallista aikaansa
toimenpiteisiimme. Onneksi Asuntomessut tapahtu-
mana kaupungissa on niin uniikki, ettid toimenpiteiden
sitominen sithen kiinnosti yritt#jid yli toimialarajojen, ja

niin saimme ensimmaiiseen ryhmiin noin 25 yritysti.

Asuntomessujen tapahtuma-aikana olimme jo suun-
nanneet valmistautumisen kesin ja syksyn teemoi-
hin. Asiakashankintaa tehtiin koko projektin ajan
ja keviilld “myytiin” jo syksyn toimenpiteitd Kymi-
Ringin osalta, jos yritys ei ollut kiinnostunut asun-
tomessuvieraista kohderyhmini. Kokonaisuudessaan

hankkeen aikana toimenpiteissimme oli lisni 82 yri-
tystd, silli muutkin toimintaympiristét, Pietarilais-
ten matkailu Kymenlaaksoon ja KymiRing, vetivit
mukaan yrityksid koko maakunnasta.

Kenttityd siis oli hyvin kannattavaa verrattuna vir-
kamiesmiiseen sihkdpostiviestintiin ja uutiskirjeisiin
nihden, joihin valitettavan monesti hanketoiminnassa
turvaudutaan helppona toimenpiteeni. Yrittdjit saavat
piivittdin useita kymmenii sihkoposteja, ja hyvikin
viesti hukkuu joukkoon. Kasvotusten toimiminen antoi
kasvot toiminnalle, jolloin yrittdjien oli helpompi lihtei
mukaan, kun luottamus oli luotu. Keviilld 2020 alkanut
koronapandemia ei mahdollistanut yritystapahtumia
hankkeen lopulla ja siirsimme toimintamme verkko-
valmennuksiin digitaalisesta Johku-myyntikanavasta.
Niihin osallistui kahdeksan uutta yrityst, joita emme
voineet listata mukaan, silld ne tulivat vanhojen asi-
akkaiden suosituksesta. Asiakasmiirid hankkeessa oli
yli 9o. Lihetimme peruuntuneen loppuseminaarin
videomateriaalit sidosryhmien kautta tuhansille yri-
tyksille hyddynnettéviksi. Niiti ei kuitenkaan merkitty

osallistuneiksi toimenpiteisiin.
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Teijo Javanainen

Sosiaalinen media on muuttanut kdsitystdmme
Yyhteiséllisyydestd. Verkkoyhteisén madritelmadn
sisdltyy laaja skaala erilaisia yhteisojd ja palve-
luita anonyymeistd kaikille ndkyvistd keskus-
telufoorumeista, kuten Ylilauta.org, suljettuihin
kaveripiirin sisaisiin WhatsApp-ryhmdkeskuste-
luihin. Verkkoyhteisén madritelmdn voisi sanoa
olevan yhta laaja kuin itse internetinkin.

Selkeisti havaittavia muutoksia verkkokiyttiyty-
misessi on kuitenkin huomattavissa. Viime aikoina
on ollut paljon puhetta Facebookin kiyttijimiirien
laskusta. Varsinkin Yhdysvalloissa ja Yhdistyneessi
kuningaskunnassa esiin noussut skandaali liittyen Cam-
bridge Analytica -yhtié6n ja sen vaalivaikuttamiseen
on herittinyt epiluuloa sosiaalisen median kiyttéjissd
ympiri lintistd maailmaa. Muutos ei ole jiinyt pel-
kistiddin puheen tasolle, koska Facebook kertoi 2018
kiyttdjamadrien laskusta Yhdysvalloissa ensimmiistd

kertaa palvelun historiassa. Samana vuonna pikavies-
tipalvelu WhatsApp ohitti Facebookin kuukausittai-
sissa kdyttdjamairissd. Tilld hetkellid trendit ohjaavat
kehitystd enemmin yksityisemmin sosiaalisen median
kiyton suuntaan. Varsinkin profiilien yksityisyyden
huomioiminen on noussut enenevissi miirin tirkeiksi
sosiaalisen median kiyttéjille. Samalla markkinoille
on tullut erilaisia Private Social Network -palveluita.

Private Social Network on pienille, yleensi 10-150 hen-
kilolle tarkoitettu verkkoalusta, jonka kautta yhteisén
jasenet voivat keskustella ja jakaa heitd kiinnostavia
aiheita. Kéyttdjiryhmi on usein rajattu joukko ihmi-
sid, esimerkiksi kaveriporukka tai ty6yhteiso. Mikili
organisaatio kiyttii omaa alustaa keskusteluille, voi se
myds samalla pitiid keskustelun organisaation sisdisen.
Esimerkiksi Microsoft Teams toimii useissa yrityksissd
niin sanottuna Private Social Networkini sen muiden
ty6hon liittyvien ominaisuuksien lisdksi.



4 Xamkin sidosryhmille tarjoama
Private Social Network -sovellus
Xentre on ladattavissa IPhonelle

ja Androidille.
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Yrittdjien térmdyttdminen Private
Social Networkin avulla

Jotta yrittéjien ja organisaatioiden térmiyttiminen
olisi mahdollista my®os erilaisten tydpajojen ja tapah-
tumien ulkopuolella, voidaan asiaa edistii digitaalisilla
ratkaisuilla. Erilaisissa tilaisuuksissa syntyy mielenkiin-
toisia kontakteja, ja keskustelua on mahdollista jatkaa
Facebookin, LinkedInin tai sihképostin vilitykselli.
Kuitenkaan harva lisii kaikkia esimerkiksi Kymenlaak-
sossa toimivia henkiloitd LinkedInissi tai Facebookissa
kavereiksi. Tihin paikalliseen verkostoitumisen ja
térméddmisen tarpeeseen voidaan vastata yksityiselld
verkkoalustalla, Private Social Networkilli.

Kun yrittiji tekee itse paitoksen liittyd yhteiseen alus-
taan, hin tuo esille halunsa olla osana verkostoa ja saa
mahdollisuuden osallistua sen jiseneni térmédmain ja
16ytimiin uusia kumppanuuksia. Niin my6s alueelli-
set toimijat 16ytivit uusia tuttavuuksia digitaalisessa
ympiristossi. Erityisesti, mikili Private Social Network
-sovellus mahdollistaa omaan profiiliin itsens esittelyn
ja valokuvan lisésimisen, toisiaan hyddyttivien yritysten
on helppo 16ytii toisensa.

Yhteisésovelluksen hankinta TKI-hankkeessa

Luova yritysgeneraattori -hankkeessa tavoitteenamme
oli luoda térmiytysmalli alueen yrittdjille. Mietimme
tihin keinoja, ja ainakin varmin keino saada yrittdjit
tapaamaan toisiaan ja ideoimaan yhdessi oli typajojen
jarjestiminen. Ajattelimme kuitenkin, etti tydpajojen
lisiksi tulisi olla jotakin erilaista, koska usein hank-
keissa luodut toimintatavat ja verkostot katoavat,
kun hanke loppuu. Syntyi idea "sisdisestd somesta”,
kohtaamispaikasta, joka yhdistdisi WhatsAppin ja
LinkedInin toimintoja ja samalla olisi tietoturvallinen
eiki vaatisi hankalaa kirjautumisprosessia. Halusimme
vilttdd globaaleilla sovellusalustoilla useasti tehtévid
yliméiriistid henkilotietojen ja datan luovutusta ulko-
puolisille palveluntarjoajille.

Asetimme tavoitteeksemme hankkia mobiilisovelluksen,
jossa olisi seuraavat ominaisuudet:

o pikaviestin ja ryhmékeskustelut

o vorp-puhelut

 kuvallinen profiili

o mahdollisimman yksinkertainen kiytto-
logiikka ja muiden kiyttdjien 16ydettivyys.



A Xentren kayttajat loytyvat kate-

vasti sovelluksen aloitussivulta.

Kun tavoitteet ja halutut sovelluksen ominaisuudet oli
valittu, oli helppoa ottaa yhteyttd aiemmin kartoitettui-
hin sovellusten toimittajiin ja lihettd4 tarjouspyyntoji.
Halusimme, ettd sovelluksen yllipito on mahdollisimman
helposti lihestyttivi, joten kartoitimme palveluntarjo-
ajia vain Suomesta. Kun halutut ominaisuudet olivat
tiedossa, tuli tarjouspyyntoihin vastauksia nopeasti.

Meille tarjottiin hyvin erilaisia ja eri hintaisia ratkaisuja.
Piitimme hyviksyd Mesensei Oy:n tarjouksen, sen
hinnan ja tarjotun toteutuksen perusteella. Mesensei
on profiloitunut organisaatioille ja tapahtumille ridts-
16ityihin Private Social Network -sovelluksiin, ja tiimil-
limme oli aiempaa kokemusta yrityksen sovelluksista.
Saimmekin hyvin pian tarjouksen hyviksymisen jilkeen
jo graafisen ilmeen, joka oli tehty Xamkin graafisen
ohjeistuksen mukaan yhdessi markkinointi- ja viestinti-
yksikén kanssa. Sovellukselle tuli keksié nimi, joka olikin
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hieman odotettua vaikeampaa. Sovelluksen nimei ei voi
vaihtaa jilkikiteen, koska se ilmoitetaan Google Playhin
ja Applen App Storeen. Nimen kanssa tuli olla tarkkana,
mutta samalla my5s nopea, jotta sovelluksen kehitystyo
piisisi alkamaan. Lopuksi nimeksi valikoitui ”Xentre”,
ja nimen ensimmiinen kirjain viittaa Xamkiin ja sana
entre” yrittdjyyden englanninkieliseen vastineeseen
“entrepreneurship”. Néin nimi viestittii yhteisti kanavaa
Xamkin ja yrittdjien vililld yhteisen asian, yrittdjyyden
yhteisty6n edistimisen dirella.

; LTy

4 Omaan profiiliin voi lisata
kuvauksen, alueelliset ryhmat ja

avainsanat.

Ennen kuin sovellus voitiin julkaista sovelluskau-
poissa, tuli sille kirjoittaa esittelyteksti, joka nikyy
kaupassa sovelluksen ohessa. Lisiksi sovellukselle
laadittiin erillinen palvelukuvaus, jonka sovelluksen
kiytedja hyviksyy. Lisiksi sovelluksen kiyttoehdoissa
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kiytettiin Xamkin omaa yleisen tietosuoja-asetuksen
(cDPR) mukaista tietosuojaselostetta. Vaikka sovellus
on Mesensei Oy:n ylldpitimi, on Xamk silti sovel-
luksen tilaajana rekisterinpitéji tietosuojan niks-
kulmasta, ja timi tulee ilmoittaa my6s sovelluksen
kiyttdjille. Tdhin saimme apua organisaatiomme
lakiasiantuntijalta.

Sovellukselle tehtiin keviin ja kesin 2019 aikana niin
sanottu Soft-launch, eli sovelluksen ottivat kiytt66n
Xamkin sovelluksesta kiinnostuneet henkilskunnan
jasenet ja Luova yritysgeneraattori -hankkeen keviin
tySpajoihin osallistuneet yrittéjit. Kiyttoonotto oli
alkuun hankalaa, koska sovellus ei tukenut tiysin
kaikkia puhelinmalleja ja osaa Android-kiyttojirjes-
telmin versioista. Kun tukipyynt6jen méirin huomat-
tiin olevan kymmenissi ja sithen liittyvid viestintid
Mesensein ja Xamkin vililld hoidettiin sihképostilla,
paitimme yksinkertaistaa viestintdd. Perustimme
Mesensein ja Xamkin vilisen Slack-kanavan liittyen
sovelluksen yllipitoon ja tukeen. Niin mahdollistettiin
sujuva ja reaaliaikainen viestintitapa, jonka kautta
aiempaan keskusteluun oli helppo palata jilkikiteen
ja esimerkiksi vikatilanteista oli helppo ldhettdi kuva-
kaappaus kanavan kautta.

Miten valmistautua sovelluksen
hankintaan TKI-hankkeessa?

Jilkikiteen sovelluksen hankintaa arvioitaessa kannat-

taa aluksi miettii seuraavia asioita:

o Miti varten sovellus hankintaan?

o Kuka tulee yllipitimiin sovellusta?

o Miti sovellukselle tehd#in hankkeen paitytryd?

o Kuka tulee kiyttimiin sovellusta? Miten?

o Minki verran resursseja ja rahaa on varattu
sovelluksen hankintaan? Voidaanko tehdi
kiznteinen kilpailutus?

Kun ylli oleviin kysymyksiin on vastattu, on toden-
nikoisesti helpompi miritelld sovellukselle keskeiset
ominaisuudet ja muodostaa selkei tarjouspyyntd. Myos
tulevaisuudessa saavutettavuus on lainsdidinnén takia
otettava huomioon, joten my®os sen tulisi olla jatkossa
sisillytettyni tarjouspyynto6n.

Ldhteet:

https://www.simplilearn.com/public-social-to-

private-social-media-article

https://www.forbes.com/sites/
forbesagencycouncil/2019/09/17/is-social-media-
going-private/#5d324alb6163
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Riku Happonen

Jos hankkeen budjetoidut resurssit tyomadradn
nahden eivat riitd, tulee projektitiimin luoda
oppimismahdollisuuksia eri alan opiskelijoille
mahdollisimman paljon.

Jo hyvissd ajoin talvella 2019 aloitettuamme ty6pa-
jojen pitimisen huomasimme yrittdjien tydstimien
materiaalien méirin olevan suuri osana pidettyji kou-
lutuspdivid. Aiemmista hankkeista on opittu, etteivit
yrittdjit tee “kotiliksyjd” osana prosessia, vaan meidin
kehittdjien pitdd tukea yrityksid niiden kehitysaihioiden
kiteyttimisessd. Tdmin vuoksi aloitimme tammikuussa
etsimdin tiimiimme harjoittelijaa, joka haluaisi hypétid
palvelumuotoilussa syviin pidhin tukien TKI-asian-
tuntijaa tyopajojen sisilt6jen valmistelussa ja tuotetun
tiedon kokoamisessa. Tiimin koko kasvaa Loysimme
TKI-opetusintegraation kautta tuotemuotoilun opiske-
lijan, jolta puuttui tutkinnosta 30 opintopisteen edesti
harjoittelua seki opinndytetyd. Haastattelin opiskelijaa,
ja hin oli valmis 4+4 kuukauden harjoitteluun, jotta saisi

tutkintonsa suoritettua loppuun. Niin tiimimme kasvoi
neljdin henkeen, mikd toi apua hankkeen operatiivi-
seen toimintaan TKI-asiantuntijalle, ja projektipiillikko
pystyi keskittymiin enemmin asiakashankintaan eri
kanavista. Vuoden 2019 loppuun mennessi opiskelija
sai kiytinnon kokemusta palvelumuotoilun tySkaluista,
mistd on varmasti hinelle hy6tyd valmistumisen jil-
keen. Keviin tydpajoissamme syntyi luovien alojen
pop-up-yhteisskauppakonsepti, jota testattiin Asun-
tomessuilla kahdessa etikohteessa, Taideruukissa ja
maailmanperintskohde Verlassa.

Haasteeksi nousi nopeasti tydvoima, sillid luovien alo-
jen yritedjilld oli messukesini useita “rautoja tulessa”
omien myyntikanavien lisiksi eiki heill ollut resursseja
pyorittidd kauppaa kuin yhdessi kohteessa.

Taideruukkia varten lihdettiin rekrytoimaan opiske-
ljjoita, jotka pystyisivit paremmin pitimiin kauppaa
auki Asuntomessujen oheiskohteelle m#iritellyn aika-


https://www.simplilearn.com/public-social-to-private-social-media-article
https://www.simplilearn.com/public-social-to-private-social-media-article
https://www.forbes.com/sites/forbesagencycouncil/2019/09/17/is-social-media-going-private/#5d324a1b6163
https://www.forbes.com/sites/forbesagencycouncil/2019/09/17/is-social-media-going-private/#5d324a1b6163
https://www.forbes.com/sites/forbesagencycouncil/2019/09/17/is-social-media-going-private/#5d324a1b6163
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taulun puitteissa. Kauppaprojektista kiinnostui useampi
muodin ja puvustuksen opiskelija, jotka nikivit sen
mahdollisuutena saada omat tuotteet osaksi konseptia.
Keviin ja kesin aikana hankkeessa aloitti kolme opis-
kelijaa, jotka pyérittivit kauppaa yhdessid Taideruukki
ry:n yrittdjien kanssa. He tuottivat opintopisteitid kukin
oman tarpeensa mukaisesti. T4sté toimenpiteestd kir-
joitettiin aiemmin julkaisu Xamk READ -lehteen, ja se
16ytyy osoitteesta https:/read.xamk fi/2019/luovat-alat/
kehitystyo-on-pitkajanteista-yhteistoimintaa/

Samoihin aikoihin Kouvolan valmistautuessa Asunto-
messuihin hankkeessa alkoi kesin 2019 kokonaisuus,
jossa keskityttiin Kymenlaakson matkailuun venildisten
osalta Pietarin alueella. Kymenlaakso maakuntana
toimii rajanaapurina, ja lihimpini ylityspaikkana on
Vaalimaan raja-asema. Halusimme saada ajankohtaista
tietoa maakunnan vetovoimaisuudesta, silli Eteli-
Karjala Lappeenrannan sijainnin vuoksi kilpailee
samoista turisteista. Tahdoimme keriti tietoa Pieta-
rista, ja etsimme vendjinkielisti harjoittelijaa kansain-
vilisisti liiketalouden opiskelijoistamme. Yhteisty$ssi
opetuksen kanssa 16ysimme aktiivisen ensimmiisen
vuoden opiskelijan, joka innostui opiskelemaan kyse-
lyn tekemistd ja hyodynsi didinkieltddn kidntimalld

kysymykset sekd vastaukset englannista venidjiin ja
vendjdstd englantiin. Kesin aikana harjoittelijamme
toimi hyvin itseniisesti, silld aktiivinen opiskelijamme
ymmiirsi heti tavoitteemme. Saimme toukokuun aikana
sata vastausta kenttitutkimukseen, jota laajensimme
vierailtuamme Pietarissa yhteistyossd Visit Suomi Oy:n
kanssa. Vierailu koski heidin sosiaalisen median VKon-
take-ryhmii. T4mén kautta saimme syksyyn mennessi
liki 6oo vastausta eri puolilta Venijii laajempaan kyse-
lyymme. Teimme yhteisty6td myds Business Finlandin
kanssa, jonka asiantuntijan tapasimme Pietarissa tou-
kokuun lopulla Kouvola Innovation Oy:n pitdmissi
matkailuyrittdjien tySpajassa. Business Finland My
Stay -palvelun pohjatietona pystyimme hyddyntiméin
kerittyd tutkimusdataa, jonka harjoittelijamme kiinsi
vendjistd englanniksi.

Kolmannessa aallossa oleva KymiRing MotoGP -kil-
pailun tyopajasarja alkoi vuoden 2019 lopulla ja paittyi
keviilld 2020. Tiesimme jo keviin kokemuksista, ettd
tarve on loytiid tukea tyopajojen fasilitointiin, koska
ryhmikoko tulee olemaan suuri prosessin aikana. Tilld
kertaa 16ysimme suoraan palvelumuotoiluopiskelijan,
joka opiskelee monimuotona. Hinen opintoihinsa kuu-
luu laaja harjoitteluosio, silld ldsniolo-opintojen m4ira

on pienempi. Viimeisin harjoittelijamme 16ysi mukaan
samassa tilanteessa olevan opiskelijakaverinsa, miki
edesauttoi uuden tySpajasarjan suunnittelua ja toteu-
tusta niin Kouvolassa kuin Kotkassakin. Jo ennen
KymiRing-tyopajojen aloittamista annoimme toimek-
siannon International Business -ryhmin Social Media
Marketing -kurssille. Tehtivini oli valita analysoitava
maa, jonka suosituimmat kanavat tuli selvittéi yrittd-
jan kaupallisesta nikskulmasta. Ryhmissi oli kam-
puksemme Erasmus-vaihto-opiskelijjoita muun maussa
Venijiltd, Ranskasta, Belgiasta ja Italiasta, joten Moto-
GP-sarjan kannalta valittiin keskeisid maita. Ryhmin
koko oli noin 40 opiskelijaa, ja he jakautuivat viiden
hengen ryhmiin, miki tuotti hyvin erilaisia tuloksia.
Opiskelijat ottivat tehtivin mielelldin vastaan, koska
kyseessi oli konkreettinen ja tunnettu globaaliin moot-
toriurheiluun liheisesti liittyvi kokonaisuus. Keritty
data oli tydpajoissamme yrittijien vapaasti kiytettivissi
heididn oman markkinointinsa kohdentamiseen, mikili
tutkittujen maiden vierailijat olivat heidin liiketoimin-
tansa nykyisti tai tulevaa kohderyhmiiinsi. Hankkeessa
tehtiin my6s kaksi palvelumuotoilun opinniytetyéti,
joista toinen oli alempi ja toinen ylempi ammattikorkea-
koulututkinto. Alemmassa tyodssi selvitettiin hankkeen
asiakkaana Asuntomessujen aikaan olleiden yrittdjien

palvelumuotoilumenetelmien kiyttimistd yrityksen
kehittimisessi tydpajojen jilkeen. Ylemmissi fokus
oli luoda tyskalupakki luovien alojen yrittgjille, kuinka
osaamista myydiin muille toimialoille ymmirretti-
visti, koska tySkulttuurit eroavat toimialojen kesken.
TKI-opintopisteiti kertyi hankkeen aikana 105. Tavoit-
teeksi asetettiin 200, mutta tistd jditiin selkeisti kurs-
sitehtévien jiddessi vain yhteen.


https://read.xamk.fi/2019/luovat-alat/kehitystyo-on-pitkajanteista-yhteistoimintaa/
https://read.xamk.fi/2019/luovat-alat/kehitystyo-on-pitkajanteista-yhteistoimintaa/

Kuva ReljolSaksa / K uvol ovation ‘! "_
3 ’._E’_—A’——q-._ ‘

R -
:




Anu Vainio

Kouvolan asuntomessukesdn 2019 viralliset
oheiskohteet Ankkapurhan Kulttuuripuisto, Tai-
deruukki ja Verla olivat kehittdmisen kohteina
Luova Yritysgeneraattori -hankkeen ensimmdai-
sella sparrausjaksolla.

Kutsuimme mukaan kaikki kohteissa toimivat yritykset
ja muut yhteistyohon haluavat Asuntomessujen asiak-
kaita palvelevat yritykset vahvistamaan oheiskohteiden
palvelutarjontaa ja luomaan elimyksii asuntomessuasi-
akkaan polulle. Sparrausjakson tavoitteena oli saattaa
yrittéjit yhteisty6hon alueellisten palveluiden kehitti-
miseksi oheiskohteissa vieraileville asiakkaille. Yhteis-
kehittiminen on palvelumuotoilun menetelmi, jossa
sidosryhmiit yhdessé kehittidvit palveluja asiakkaille
ja parhaimmillaan yhdessi asiakkaiden kanssa. Yhteis-
kehittimisen valinta matkailupalvelujen kehittdmiseen
on perusteltua matkailupalveluiden kompleksisuuden

vuoksi. Matkailupalvelut koostuvat globaalistikin usein
monien pienien yritysten tuottamista palveluista.

Asiakas nikee matkailupalvelut kokonaisuutena ja yhteni
kohteena. Tuulaniemen mukaan asiakas muistaa mat-
kastaan kolme asiaa: matkakohteen nimen, kohteen
yleisarvion ja mieleen jiineet palvelut. Asiakkaan ase-
maan asettuminen vahvistaa edelld mainitun viittimin
hetkessi. Muistelemalla matkakohteita muistamme nii-
den yritysten nimet, jotka palvelivat meiti erinomai-
sesti — tai erityisen huonosti. Keskinkertaisuus harvoin
tekee vaikutusta. Asiakkaan kohdeajattelu (tourism
destination) asettaa kehittimisen tavoitteet korkealle.
Yhteiskehittiminen on tapa toimia, joka huomioi kaikki
sidosryhmiit: kaikki yritykset ja kaikkien yritysten asiak-
kaat. Yhteiskehittimiselld voidaan ratkoa monimutkaisia
kehittimishaasteita. Se vaatii hyvii ja syvid suunnittelua
seki asiakasyritysten tuntemusta. Onnistuakseen tiimilti
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vaaditaan pitkéjinteisyyttd seki kykyi luottamuksellisen
ilmapiirin rakentamiseen. Yritysten on tunnettava toi-
sensa, luotettava toisiinsa ja tehtévi aidosti yhteistyotd
tuotekehityksessi. Tuulaniemen sanoin “yksittdistd mat-
kaa pit#i tarkastella koko matkailualueen viitekehyksessd,
sen brindin mukaan”. (Tuulaniemi 2018, 263)

Asuntomessujen asiakkaat tulivat siis samalla Kouvolan
asiakkaiksi, oheiskohteiden asiakkaiksi ja yritysten
asiakkaiksi. Asiakasymmirrys on palvelumuotoilun
keskiossd. Asiakasta ymmirtdmilld yritys onnistuu
tuottamaan asiakasta puhuttelevia palveluja. Miten
Asuntomessujen asiakasta voisi ymmirtii ja miten
asiakkaaseen tulisi tutustua® Datan visualisointia teh-
diin, jotta palvelumuotoiluprosessin tutkimusvaiheissa
syntynyt ja keridtty tieto olisi helpommin ymmirretté-
vissi ja nopeasti omaksuttavissa. T4rkedi on tiedostaa,
kenelle ja mihin tarkoitukseen dataa visualisoidaan:
tissd tapauksessa yrittdjille ja kehittdjille matkailu-
tuotteen alueellisen kehittimisen tarpeisiin. Suomen
Asuntomessut teettivit vuosittain asiakastutkimuksen
messukivijoistd. Téhin tietoon perustuen aloitimme
asuntomessuvieraisiin tutustumisen kahden edeltévin
messuraportin, Porin 2018 ja Mikkelin 2017 osalta.

Tiedosta analysointiin olennainen ja sitd syvennettiin
vield laajemmalla tiedonkeruulla Kouvolan kesdasuk-
kaista. Yrittijit tutustuivat visualisoituun aineistoon
ja tiydensivit kokonaisuutta omalla asiantuntemuksel-
laan asiakkaistaan. Osalla oli tutkimusaineistoa tuke-
naan, osalla tuntemus perustui kokemukseen. Datan
visualisoinnin paéimidrini oli luoda asiakaspersoonat
messuvieraista. Asiakaspersoonat auttavat reflektoi-
maan omaa liiketoimintaa Asiakaspersoona on Alan
Cooperin vuonna 1998 kehittiimi metodi, joka kuvaa
tiettyd asiakasryhmii arkkityyppini. (Curedale, 219)
Persoonan arvoja ja kiyttdytymistd kuvataan vuoro-
vaikutuksessa palvelun tai tuotteen kanssa. Persoona
on siis fiktiivinen hahmo, joka perustuu todellisuuteen.
Visualisoitu data Asuntomessujen asiakkaan persoonan
muodossa kiteyttii siis asiakaskyselyn, muut kyse-
lyt, havainnoinnit, kokemukset yhteen henkil6n ja
tisté kirjoitettuun tietoon. Persoonan tarkoitus on
saada yrityksille syvi asiakasymmirrys asiakkaistaan
nopeasti ja helposti. Persoonalla tavoitellaan empatiaa,
mydtituntoista eldytymistd asiakkaan asemaan. Palve-
lumuotoilussa voidaan my&s puhua tarinallistamisesta,
kun persoona puetaan visuaaliseen asuun ja kirjoitetaan
sille empatiaa herdttivi tarina.
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4 Asiakaspersoona Kalle

Ty6pajoissa yrittdjit ja matkailutoimijat tuotteistivat
palveluja persoonille. Ty6pajan alussa valmiit persoonat
esiteltiin, ja jokainen sai tunnistaa oman asiakaspersoo-
nansa. Saman asiakkaan valinneet muodistivat ryhmén
tai pareja. Lihtokohtana oli tuottaa palvelu yhteistyossi
niin, ettd olemassa olevista palvelun elementeisti voisi
yhteisty6ssd syntyi jotakin uutta. TySpajoissa syntyi
kuusi uutta palvelukonseptia keviin 2019 aikana, joista
kolme toteutui heti: Verlaan syntyi tarukauppa verla-
laisten ja taideruukkilaisten yhteismyymaliksi, ja Tai-
deruukkiin syntyi taideruukkilaisten ja muiden luovien
alojen yrittdjien yhteismyymild Taideruukki-kauppa.
Ankkapurhassa avautui verkkokauppa Johku-alustalle,
joka mahdollistaa ristiin myynnin muiden matkailu-
yrittdjien, muun muassa Kymisunin, kanssa. Myos
kolme muuta yhteisty6ti sai alkunsa yhteiskehittimisen
pajoissa, mutta ne eivit piityneet vield tuotantoon.
Taideruukki-kauppaa on hankkeessa jatkokehitetty
yrittdjien ja Xamkin muotoilijoiden toimesta. Kauppa
on nyt avoinna yrittdjyyden testialustana luovan alan
yrittdjiksi aikoville. Koronaepidemian vuoksi kauppa
suljettiin hiukan avaamisensa jilkeen, ja hankkeen
toimenpiteeni sparrasimme yrittdjid ja opiskelijoita
digiloikkaan. Taideruukki-kaupan verkkokauppa

avautui heinikuussa 2020. Hankkeen ensimmiinen
sparrausjakso tuotti tuloksia ja loi pohjan hankkeen
toimenpiteille sekd kiinnostuksen kasvua muita spar-
rausjaksoja kohtaan. Tiukka aikataulu piti motivaatiota
ylld, ja yrittdjien kokemuksiin perustuvat asiakasper-
soonat toivat konkretiaa kehittdmiseen.
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Sini Inkeroinen,

Kuusankosken Taideruukki ry:n puheenjohtaja

SIDOSRYHMATEKST!:

TAIDERUUKKI RY

Hanke starttasi tammikuussa 2019 keskittyen
Kouvolan Asuntomessuihin ja sen oheiskoh-
teisiin. Taideruukin yrittdjistad 2019 hankepolun
kavivat Iapi Sini Inkeroinen / Siniin ja Kuusan-
kosken Taideruukki ry, Eija Laine / Vintage Frilla
Jja Anniki Jensen-Munk / Littlebit Design, ja he
informoivat talon muitakin yrittgjid.

Ty6pajoja oli nelji seké niiden jatkot: asiakkaan palve-
lupolut (Xamk Paja), oman osaamisen tuotteistaminen
(Taideruukki, Pato Klubi), digitaalinen tarinallista-
minen (Ankkapurha) ja sekd myyntity6 ja digitaaliset
myyntikanavat (Verla). Lisiksi saimme sparrausta
kohdennetusti Kuusankosken Taideruukki ry:lle ja
messuaikaiseen Taideruukki Kauppaan. Sparraustilai-
suuteen kutsuimme mukaan kaikki Kauppaan halunneet
Taideruukin yrittéjit. Kauppakonseptissa oli alun perin
tarkoitus tuoda taideruukkilaisten tuotteita ja palve-
luita esille oheiskohdestatuksen velvoittamilla laajoilla

aukioloagjoilla (ma-su klo 10-18). Kauppaan piésemisen
chtona oli jisenyys Kuusankosken Taideruukki ry:ssi.

Hyvin nopeasti kuitenkin totesimme, ettd meidin
yrittdjien eikd yhdistyksen resurssit eivit yksin riiti,
koska moni meisti oli monessa muussakin asuntomes-
sutoiminnassa mukana. Neuvottelut Xamkin opiske-
lijoiden ottamisesta mukaan sujuivat mutkattomasti,
koska olimme jo sopineet heidéin niyttelytoiminnasta
Taideruukissa messujen aikana. Saimme mukaan kolme
loistavaa opiskelijaa (Pdivi Asikainen, Emmi Laitinen
jaJenna Viisinen) vastaamaan arkipiivin kaupan hoi-
tamisesta taideruukkilaisten vastatessa viikonlopuista,
esillepanosta, kirjanpidosta ja markkinoinnista. UpM
Kiinteist6t puolestaan tuli vastaan vuokrakuluissa, ja
saimme neuvoteltua Kaupalle pehmein alun.

Taideruukki Kauppa avasi ovensa 2.7.2019. Mukana
Taideruukilta olivat Siniin, Little Bit Design, LETHERgo,

Capricorn, Pikku Kippo, Voimasulka ja Milja Tuuli.
Lisiksi provisiomyyntiin otettiin harkitusti muutamien
suomalaisten kisityoldisten tuotteita.

Alusta lihtien yhteistoiminta opiskelijjoiden ja taide-
ruukkilaisten vililld toimi hyvin. Opiskelijat osoittivat
rohkeutta, reippautta ja aloitekyvykkyytti, joita yrit-
tdjyys luovalla alalla tarvitsee. Asuntomessukuukau-
den aikana Taideruukissa vieraili noin 6ooo kiviji.
Kauppa jatkoi vield tovin Asuntomessujen jilkeenkin,
ja se sulki ovensa 31.8.2019. Kaupasta jdi kuitenkin
ajatus kytemiin niin opiskelijoiden kuin taideruukki-
laisten keskuuteen. Byrokratian rattaiden raksutettua

4 Taideruukkikauppa. Kuvaaja

Paivi Asikainen.

Taideruukki Kauppa aukaisi ovensa uudella ilmeelli ja
uusilla sopimuksilla helmikuussa 2020.

Luova Yritysgeneraattori -hankkeesta jii positiivinen
maku. Silloin, kun me yrittéjit tarvitsimme sparrausta
ja eteenpiin potkimista, me sitd saimme. Verkostoitu-
minen Taideruukin ulkopuolisten yrittdjien kanssa oli
myds hankkeen iso anti. Ennen kaikkea hankkeesta sai
alkunsa Xamkin ja Kuusankosken Taideruukki ry:n
yhteistyd, joka toivottavasti jatkuu pitkéin tarjoten
opiskelijoille kokeilualustan luovalle alalle.



Paivi Asikainen

Mind olen Pdivi Asikainen, 30-vuotias muodin
ja puvustuksen opiskelija Kaakkois-Suomen
ammattikorkeakoulusta. Sain ensimmaisen
kosketukseni vaatealan opintoihin ja tydela-
madn noin kymmenen vuotta sitten. Opintojeni
alusta alkaen yrittdjyys on kiinnostanut minua,
ja olenkin useaan otteeseen kdynyt myymassd
kdsitoitani erilaisissa tapahtumissa, mutta varsi-
naiseksi rekisteroidyksi yrittajaksi minulla ei ole
ollut rohkeutta ryhtya.

Harjoittelusta evditd tyéeldmddn

Keviilld 2019 pidisin tydharjoitteluun Luova yritys-
generaattori -hankkeeseen, ja sen jilkeen moni asia yri-
tysurallani muuttui. Toimintani oli ollut parin vuoden
ajan tauolla, mutta Kouvolassa jirjestettyjen Asunto-
messujen (12.7.-11.8.2019) synnyttimit mahdollisuudet
herittivit intoni jilleen. Halusin kokeilla, pystyisinko

eldttdmiin itseni omia tuotteitani myymalli.

Muodostimme ryhmin kolmen muodin ja puvustuksen
opiskelijan kanssa. Kesin tirkein tehtivimme oli pys-
rittdd Taideruukki Kauppaa, miki oli Kuusankoskella
sijaitsevaan kulttuurikeskittymiin perustettu pop up
-myymili. Taideruukki oli yksi Kouvolan A suntomessu-
jen etidkohteista, ja sinne odotettiin vilkasta kesid. Kau-
pan valikoima koostui muun muassa kisityStuotteista,
sisustusesineiti, vaatteista ja koruista. Saimme myydi
myds omia tuotteitamme, mikd viimeistddn laukaisi
tapahtumaketjun kohti ammattimaisempaa yrittéjyytti.
Maksuliikenteen hoitamiseksi oli nimittiin suositeltavaa
hankkia Y-tunnus, ja ensimmiiseni lihdimme kohti sit4.
Kévimme muun muassa Kouvolan Uusyrityskeskuksessa
ja koulumme osuuskunnassa juttelemassa asiasta ja lopulta
piddyimme Osuuspankin kevytyrittdjyyteen.

Yritykseni asiat ovat sujuneet hyvin, ja olen miettinyt,
miksi Y-tunnuksen hankkiminen piisi venymiin niin
pitkille. Piillimmiisend on aina ollut byrokratian
pelko. Yrittdjyyteen liittyy lakiasioita, rahaliikennetti,

veroja... Ne olivat aivan liian isoja mérkojd minulle.
Toiseksi jirkevi yrittdjyys vaatii sitoutumista, eikd
minulla riittényt uskoa tai pitkdjinteisyyttd. Kolman-
tena mielessd kummittelee kaikki paha, mitd yritté-
jyydesti kerrotaan. Kevytyrittdjyydessi sinua tullaan
vastaan tarjoamalla apua moniin elinkeinoelimin toi-
menpiteisiin, kuten kirjanpitoon, veroilmoituksiin ja
laskutukseen. Sitoutuminen oman yrityksen toimintaan
tapahtuu helpoiten niin, etti ottaa yhden pienen alueen
kerrallaan. Riittii, ettd alussa on yksi tuote. Tistd voi
lihted laajentamaan. Yrittdjyyteen liittyvisté asioista
kannattaa keskustella ammattilaisten kanssa eiki raken-
taa kisitystdin kuulopuheiden varaan.

Kouvolan Asuntomessut

Taideruukki Kauppa avasi ovensa 2.7.2019 noin kaksi
viikkoa ennen Asuntomessujen alkamista. Avaus oli
siirtynyt viikoilla lihinni maksujirjestelmiongelmien
vuoksi, ja my6s tistd syystd ensimmiisen viikon aikana
kaupassa kivi vain kiteinen. Huomioon ottaen, ettd
kauppa laitettiin kokoon erittiin pienelld budjetilla ja
sen sisustus koostui lihinni kuormalavoista, kaapeli-
keloista ja suojapapereista, lopputulos oli viihtyisi ja
Taideruukin ilmapiiriin sopiva. Tuotteita toivat myyn-
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tiin Taideruukin yrittijit, Xamkin muodin ja puvus-
tuksen opiskelijat seki lihiseutujen yritéjit.

Olin pyoritellyt mielessini kahta erilaista tuoteideaa ja
lopulta laitoin niistd myyntiin vain toisen. Myin rinta-
koruja, jotka oli valmistettu kimaltavasta keinonahasta.
Vuosia aikaisemmin valikoimani oli koostunut sekalaisista
kisitsistd vailla jirkeviid hinnoittelua. Midrd korvasi
laadun. Nyt haluan panostaa selkeisiin tuotekokonai-
suuksiin ja yksilsllisyyteen. Yksilollisid tuotteita syntyy
hitaammin kuin esimerkiksi peruskangaskasseja, mutta
en halua myydi pelkistiin sitd, mitid osaan valmistaa.
Haluan myydi tuotteita, joihin minulla on kykyji.

Tyoskentely Taideruukki Kaupalla oli todella itseniisti.
Tyotehtivit sisilsivit normaalia kauppatoimintaa, kuten
tavaran vastaanottamista, siivousta, jirjestelyi ja asia-
kaspalvelua. Tyo vaati oma-aloitteisuutta, koska erittiin
harvoin paikalla oli ketéin kertomassa, miti tiytyisi
tehdi. Minusta myymililld tydskentely oli mukavaa,
vaikka rauhallisina piivini tylsyys meinasikin iske.

Elokuun lopussa myymili suljettiin, mutta pieni toivon-
kipini Taideruukki Kaupan avaamisesta uudestaan oli
olemassa. Koska kauppa oli niin lihelld unelmatyétini,
toistuvasti nostin esille halukkuuteni palata sinne.

Messukokeilusta jatkuvaan yhteistyéhon
Taideruukki ry:n kanssa Xamkin tyoéntekijand

Taideruukki Kauppa muutettiin uuteen liiketilaan
13.2.2020, ja mini olin uunituore projektipiillikko. Tyos-
kentely Pajalta Ruukkiin -hankkeessa on ollut sopivasti
haastavaa ja antoisaa. Kiytinnossd nykyinen Taideruukki
Kauppa on samanlainen kuin kesilli. Sielld myydiin
muotoilun opiskeljjoiden, Taideruukin kisityoldisten ja
lihiseutujen yrittdjien tuotteita. Sisustus koostuu kuor-
malavoista ja kaapelikeloista. Uutta on isompi liiketila
kiytivin toisessa padssi ja se, ettd Xamkin opiskelijoiden
lisiksi nyt my6s Kouvolan seudun ammattiopiston opis-
kelijoiden kisitoité pystyy ostamaan kaupasta.

Opiskeljjoille Pajalta Ruukkiin -hanke tarjoaa mahdol-
lisuuden kokeilla yrittédjyyttd turvallisessa kiytinnon
ympiristdssi. Yrittdjyys ei jad pelkistiin numeroiksi
paperille, vaan oma tuote valmistetaan, hinnoitellaan,
pakataan ja asetetaan myyntiin ihan oikeaan kauppaan.
Kaupan myyjini toimivat samat opiskelijat, ja niin he
piisevit harjoittelemaan my6s muun muassa asiakas-
kohtaamisia ja tuotteidensa esille laittoa.

Minun tyétehtiviini kuuluu edelleenkin normaali kauppa-

toiminta, ja siini auttaa viime kesin kokemukset. Timin

lisiksi muun muassa koulutan opiskeljjoita tydtehtéviinsd,
tiedotan, keriin tietoa kaupan tapahtumista, raportoin
ja puhun hankkeesta muotoilun opiskelijoille. Etenkin
opiskelijoiden tavoittaminen on minulle tirkesi. Keviilld
2019 oma yritystoimintani oli jumissa. TySharjoittelu
antoi suunnan ja mahdollisuuden, ja nyt yritt4jyyteni
on paremmalla pohjalla kuin koskaan aiemmin. Jos opis-
kelijaa kiinnostaa yrittdjyys, Pajalta Ruukkiin -hanke
antaa juuri sitd potkua, jota hin kaipaa saadakseen eviitd
yritystoimintaan nyt ja tulevaisuudessa.
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Riku Happonen

Hankesuunnitelmassa laaditun kiredn tydpa-
Jja-aikataulun vuoksi toimenpiteitd oli merkitty
kesadlle 2019. Suunnitelmassa ei ollut madari-
telty, mihin muuttuvaan toimintaympdristéon
haluttiin vaikuttaa, ja tamdad jai projektitiimin
pddtettdvdksi ja esitettdvdksi ohjausryhmdlle.
Toimenpiteet pddtettiin suunnata kohti Vendgjada
Jja erityisesti pietarilaisten matkailupotentiaalin
kasvua Eteld-Kymenlaaksossa.

Halusimme saada ajankohtaista tietoa siitd, millaista
kiinnostusta Pietarin alueen matkailijoilla on valita
Kymenlaakso esimerkiksi metropolialueen tai Eteli-
Karjalan sijasta, seki selvittid syitd, miksi kohdekau-
punkimme (Kouvola, Kotka, Hamina) kiinnostavat
tai eivit kiinnosta. Tiesimme, ettd Tutkimus- ja Ana-
lysointikeskus TAK Oy tekee vuosittain kyselytutkimuk-
sia samasta aiheesta. Tavoitteena oli saada materiaali
hyodynnettyi osana tyopajaprosessia, mutta meilli ei
ollut oikeuksia saada materiaalia kidytt66mme ilman

maksua. Selvitimme titid Kouvola Innovation Oy:n
matkailun yksikosti, jolla on oikeudet taustamateriaa-
leihin matkailuorganisaationa. Kuitenkaan niiti tietoja
ei voinut koota jirjestelmisti kolmannelle osapuolelle
kiytettiviksi. T4std johtuen pidtimme tehdi asian itse
ja saada oikeasti ajankohtaista tietoa matkailutrendeisti.
Ohjausryhmikin suostui esitettyyn toimintaympéris-
t66n, kun taustamateriaaleihin ei paisty muuten kisiksi.

Ratkaisu datan kerddmiseen
16ytyy omasta talosta

Xamkin Kymenlaakson kampuksilla niin Kotkassa
kuin Kouvolassakin on vahva painotus yhteistyshon
veniliisten korkeakoulujen kanssa, ja timi nikyy myds
venildisten opiskelijoiden miirissd eri koulutusohjel-
missa. Halusimme tehd4 datan keriidmisen vengjiksi,
jolloin kunnioittaisimme vastaanottajaa ja saisimme
todellisia vastauksia. Jos kysely tehtiisiin englanniksi,
olisi siini riskitekijoiti, ettei vastauksiin saataisi todel-

43—

lista mielipidettd. TKI:n ja opetuksen yhteisty6n kautta
16ysimme sopivia ulospdinsuuntautuneita ja tarvittavan
kielitaidon omaavia International Business -koulutus-
ohjelman opiskelijoita, joista valikoitui ensimméisen
vuoden opiskelija Anna Ryndina. Hin oli ollut jo aiem-
min mukana muun muassa palkitussa yrittdjyyden Start
Up Passion -hankkeessa osallistujana sekid mukana
opiskelijoiden omassa Insider-lehden tuotantotiimissi.

Annan innokkuus ja aktiivisuus hankkeen kesihar-

joittelijana nikyi, ja hin pidsi ottamaan ensimmiisii

Anna esittelee kysely-

tuloksia Pietarissa. v

askelia kohti tulevaisuudessa hiiméttdvii opinniyte-
tyotiddn tekemilld kentedtutkimuksen kotikaupungis-
saan Pietarissa huhti-toukokuun aikana 2019. Koska
palvelumuotoilu on keskeinen teema hankkeessa asi-
akasymmirryksen tuottamisessa, pyysimme haastat-
telijalta suuntautumista eri ikdryhmiin. Proaktiivisen
opiskelijan kanssa oli projektitiimimme helppo tyos-
kennelld ja ohjata toimintaa. Teimme ensin toivotut
kysymykset suomeksi ja kiinsimme ne englanniksi,
ja Anna kiidnsi kysymykset venidjiksi. Kysymyksid

oli kymmenen, ja saimme sata vastausta. Anna kdénsi
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vastaukset vendjistd englanniksi ja koosti projekti-
tiimille tySpajaprosessia varten esityksen vastausten
perusteella. Tulokset esiteltiin Kotkassa Xamkin omissa
Xlabin yhteiséllisessi tilassa maanantaina 27.5.2019
lisni olleille matkailuyrittgjille.

Selvitystyéstd apua
matkailun kehittdmiseen

Esiselvityksen tavoite oli luoda yleisii asiakasprofiileja
tietojen pohjalta. Timi vuoksi perustiedoissa oli vas-
taajan ikd sekd sukupuoli. Kysymysten piisuunta oli
matkailutuotteiden tai palveluiden ostamisessa. Halu-
simme tietdd, mistd kanavasta matkailutietoa haetaan ja
missi kanavassa tehdiin ostopiitds, olipa se perinteinen
matkailutoimisto tai verkossa toimiva palveluntarjoaja.
Kysyimme myos matkailun tarkoitusta sekd matkailun
tyylid, eli onko vastaaja liikkeelld yksin vai ryhmén kanssa
ja millainen budjetti hinelld on. Koska Kymenlaakson
kaupunkeihin piisee erilaisia litkennevilineitd kiyttien
paremmin tai huonommin, oli logistiikka yhteni kysy-
myksend. Tavoitteena oli saada tietoa mydos siité, teh-
diinko matkoja vain Venijin sisilld vai myds ulkomaille,
kuten Suomeen. Ensimmaisessi kyselytutkimuksessa
kiytettiin tydkaluna Survey Monkeyta sen helppouden

vuoksi, silld ilmaisversiossa pystyi tekeméin kymmenen
kysymysti ja saamaan sata vastausta.

62 prosenttia vastaajista oli naisia ja 38 prosenttia
miehii. 35 prosenttia heistd matkustaa vain Veni-
jalld. Vastaajista 18—30-vuotiaita oli 62 prosenttia,
30-50-vuotiaita 31 prosenttia ja vihintdin §1-vuotiaita
7 prosenttia. Kuten Suomessakin on havaittavissa mat-
kailutrendeistd, Ven#jillikin 75 prosenttia vastaajista
ostaa matkailupalveluita verkosta.

Ystivien ja tuttujen suositukset olivat liki kolme
kertaa enemmin kiytetty kanava kuin matkatoimis-
tot. Perinteiset median keinot, lehdet tai televisio,
eivit saaneet vastaajajoukossa suurta kannatusta.
Enemmisto vastaajista tekee matkasuunnitelmat itse.
Kuitenkin perinteiset matkatoimistot olivat vastaajien
mielesti verkossa toimivia kilpailijoita luotettavam-
pia. Niiden yhteenlaskettu osuus oli alle kymmenen
prosenttia vastaajista.

Perhe on tunnetusti tirkeii itinaapurissamme, ja kyse-
lytulokset vahvistavat titi oletusta, koska 65 prosenttia
vastaajista matkailee perheen kanssa. Vain 11 prosenttia
oli tybmatkaajia ja loput yksinmatkaajia, esimerkiksi
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kulttuurin tai urheilun vuoksi matkustavia. Vastaa-
jien loma-aktiviteeteissid luonto nousee selkeisti ohi
kulttuurin tai urheilun. Kaupungissa ostokset sekd
kaupunkiin tutustuminen ovat rantaclimii tirkedmpii.
71 prosenttia vastaajista tekee matkat omalla autollaan.
Julkista liikennetti, kuten bussia, kiytetdin enemmin
kuin junaa. Tdmi johtunee lippujen hinnoista, silld
ruplan kurssi huomioiden Allegro-juna sopii hyvitu-
loisille ja bussit vihemmin ansaitseville. Seasta 16ytyi
hajanaisia prosentteja laivaliikenteelle, lentidmiselle ja
jopa polkupydriilylle. Matkabudjetissa maksimissaan
soo euron kiyttijid oli vastaajissa 8o prosenttia. 17
prosenttia kiytti maksimissaan tuhat euroa ja loput
yli tuhat euroa.

Kymenlaakso matkailukohteena jakautui selkeisti
Kotkan eduksi. Yli 50 prosenttia piti Kotkaa parem-
pana kohteena kuin Kouvolaa. 15 prosenttia vastaajista
matkusti muualle kuin Kymenlaaksoon tullessaan Suo-
meen. 25 prosenttia oli kiynyt Kouvolassa ja 18 pro-
senttia Haminassa. Vain 14 prosenttia vastaajista oli
vieraillut kaikissa Kymenlaakson kohdekaupungeissa.
Vastaajilta kysyttiin syitd puolesta ja vastaan matkai-
lusta Suomessa. Positiivista oli ihmisten ystévillisyys,
siisti luonto seki yllittden suomalainen heikkous eli

hiljaisuus nihtiin vahvuutena. Ostosmahdollisuudet
olivat my®s positiivista. Heikkouksia olivat hintataso,
pitki jonotusaika raja-asemilla, palveluiden aukioloajat
seki pienten kaupunkien kulttuuritarjonta verrattuna
isoihin kaupunkeihin.

Matkailu avartaa ja
tuo uusia mahdollisuuksia

Jotta projektitiimimme pystyi toimimaan oikeasti asi-
antuntijana asiakkaillemme, 1ihdimme tutustumaan
matkailutoimijoihin Pietarissa seki vierailemaan mat-
kailukohteissa, jotta osasimme luoda verrannollisia
palvelupolkuja. Matkan ajankohta osui toukokuun
2019 loppupuolelle 23.-26.5., silld ohjausryhmimme
jasen, Kouvola Innovation Oy, jirjesti omille venilii-
sille matkanjirjestgjille tilaisuuden torstaina 24.5.2019
hotelli Ambassadorissa kello 10-13.

Ty6pajaan osallistui noin 5o matkanjirjestijii Pieta-
rista, ja paikalla oli kouvolalaisia matkailukohteita,
kuten Tykkimien Sauna, Tykkimien huvipuisto seki
Kouvolan Asuntomessut. Jotta padsimme jutuille, esit-
telimme Xamkin EduTravel-paketteja sekd aiemmissa
hankkeissa luotuja Alvar Aalto -matkailutuotteita.
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Tissid tilaisuudessa tapasimme Visit Suomi Oy:n edus-
tajan, itsendisen matkailuyrityksen, joka keskittyy
Suomen matkailumarkkinointiin veniliisille asiak-
kaille VKontakte-ryhmien kautta. Tapaamisessa 16ytyi
nopeasti yhteisymmiirrys, ja lihdimme tekemiin heidin
kanssaan yhteisti selvitysty6ti ja jaoimme 16ydetyt
tulokset, jolloin kustannuksia ei tisti jatkoselvityksestd
kertynyt kiytettivid tyokalua enempii. Tyopajan
jilkeen tapasimme harjoittelijamme ja kdvimme lidpi
ensimmiisen kyselyn tuloksia, joita edelld on esitelty.
Harjoittelu tutkintoa varten jatkui myshemmin kesilld
Visit Suomi Oy:n yhteisty6projektissa, kuten pilotti-
kyselyssikin kysymysten ja vastausten kéfntimisessi.

Yhteistyé Visit Suomi Oy:n kanssa

Kyselyyn Visit Suomi Oy VKontakte -ryhmissi tuli
6oo vastausta. Kyselyn tyokaluna kiytettiin tekoilyi ja
automaatiota koodattuna tukevaa uutta kyselytyokalua.
Timi ostettiin palveluna Exagen Oy:lti, joka antoi
tarvittaessa teknistéd tukea ongelmiin. Yksi niisté oli
veniliisen puhelinoperaattorin blokkaus, silli monet
tdyttivit kyselyd mobiilissa. Tistéd aiheutui teknisid
ongelmia, joista lopulta selvittiin. Kysely pohjautui
edelliseen versioon, mutta pari kysymysti tuli lisdi ja

osaa tarkennettiin sisillon osalta. Pidasialliset alueet
vastaajilla olivat Pietari ja Moskova, pieni osuus tuli
muille alueille Venjilli.

Vastanneista 82 prosenttia oli naisia ja vain 22 pro-
senttia 18—30-vuotiaita. Kysely erosi aiemmasta siini,
etti vastaajista suurempi osuus (53 %) oli yli 40-vuo-
tiaita. Y1i 8o prosenttia vastaajista etsi inspiraatiota
matkailuun nettisivuilta, kun perinteisen median osuus
niin Tv:n kuin lehtien osalta jii viiteen prosenttiin.
15 prosenttia kiytti joko matkatoimistoa tai ystidvien
suosituksia, ja suositukset saivat prosentuaalisesti
eniten kannatusta. Erilaisten online-kanavien ja sosi-
aalisten medioiden osalta 45 prosenttia vastaajista
mainitsi erilaisia hakukoneita ja verkkosivuja, kun he
suunnittelivat matkaa Suomeen. 35 prosenttia luotti
VKontaktesta saatavaan tietoon. Online-matkailutoi-
mistot peittosivat kokonaisuudessa kaikki linsimaiden
suositut sosiaaliset mediat, kuten Facebook, YouTube
ja Instagram. Ne jdivit alle kymmeneen prosenttiin.
Halusimme selvittdi, millainen sisiltémarkkinointi
toimii parhaiten matkailussa; olisiko se kuva, video,
tarina vai pelillistiminen? Suosituimmaksi nousivat
tarinat (42 %), joita seurasivat videot (29 %). Mat-

kailukuvat olivat kolmantena vain kolme prosenttia
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videoita heikompana. Pelillistiminen sai kannatusta

vain yhden prosentin. Pieni osa (2 %) vastaajista tarjosi
niiden ty6kalujen ulkopuolisia muita vaihtoehtoja.

Tirkeintd on ymmirtid kohderyhmii, ja hakuja teh-
tiin englanniksi vain kolme prosenttia. 71 prosenttia
vastaajista kiytti hakukielend ainoastaan ven#jii. 16
prosentille kielelli ei ollut merkitysti, ja suomeksi teh-
tiin hakuja yhden prosentin edesti. Muita kielid kiytti
kaksi prosenttia vastaajista. Tdmi on tirked huomio,

mikili haluamme saada lisdd veniliisid matkailijoita
Kymenlaaksoon. Turistikohteet tulisi lytyi venijiksi
eri hakukanavista, ja tissd paikallisia yrityksid auttavat
kehitysyhtiot Cursor Oy ja Kouvola Innovation Oy.
Noin 90 prosenttia vastaajista jirjestdd matkansa itse,
ja syitd rajanylitykseen ovat muun muassa ystdvien
ja sukulaisten tapaamiset lomamatkalla. Liikemat-
kailu ei saanut kannatusta juuri ollenkaan. Turistit
(33 %) olivat kiinnostuneet yleisesti omatoimisesta
kaupunkiin tutustumisesta. Luontomatkailu sai 28
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prosentin kannatuksen, kun taas kulttuurimatkailu
kokonaisuudessaan jii 12 prosenttiin. Ostosmatkailua
harrasti joka neljis vastaaja. Kesdinen rantaelimi sai
yhden prosentin kiinnostuksen.

Logistisesti suosituimmat ratkaisut pienin prosent-
tieroin olivat linja-auto (39 %) ja henkilsauto (37 %).
Junan osuus oli 13 prosenttia, ja laivamatkailijoita oli
viisi prosenttia. Huomioitavaa edelliseen selvitykseen
verrattuna oli viiden prosentin osuudella muut mat-
kustustavat sisiltden lentoliikenteen sekd yhteisauto-
sovellukset kuten BlaBlaCarin. Siini yksityishenkil6t
matkustavat kohteeseen X ja myyvit oman autonsa
muut istuinpaikat tuntemattomille hinnalla Y/istuin.
Matkabudjetti haluttiin tissi kyselyssi saada piivikoh-
taisesti, jotta tilastointi olisi helpompaa. Piivibudjettina
maksimissaan sata euroa oli enemmistén (72 %) vastaus.
100-500 euroa sai 26 prosentin kannatuksen. Yli 500
euron tai yli 1000 euron piivibudjetilla matkusti yksi
prosentti kumpaakin.

Vastaajamiirissd mitattuna maksimissaan sadan euron
piivibudjetilla matkustavia on 429 vastaajaa. 155 vastaa-

jaa matkustaisi maksimissaan yoo euron piivibudjetilla.

Kymenlaakson kaupunkien jirjestys toistui tissi tut-

kimuksessa samalla tavalla kuin aiemmassa pilotti-
versiossa. Kotka oli listan kirjessd (29 %). Hamina
nousi toiseksi (20 %), ja Kouvola jii listan hénnille
(14 %). Kotkassa avoimissa vastauksissa suosituista
matkailukohteista nousivat esiin veteen liittyvit Vel-
lamon museo, Maretarium seki Sapokan vesipuisto.
Kouvolan ja Haminan matkailukohteet eivit noussee
esille avoimissa vastauksissa ollenkaan. Kotkassa mat-
kailijat arvostivat my6s puistojen vihreyttid seki raikasta
meri-ilmaa. Sapiskaa tuli maksuttomuuden puuttu-
misesta muun muassa museoissa ja taidegallerioissa.

Lisiksi toivottiin useampia maksuttomia yleisovessoja.

Merkillepantavaa on muiden kaupunkien osuus suosio-
rankingissa (yli 35 %). Listan kiirjessi oli luonnollisesti
Helsinki ja toisena Lappeenranta, joka on tehnyt ansio-
kasta markkinointitydtd Vendjille jo vuosia. Kolman-
tena oli ylldttdjind Turku ennen Imatraa. Seuraavat
pistesijat menivit Tampereelle, Lahdelle seki Porvoolle.
Kymenlaaksolla on siis paljon tyotd edessd, jotta maa-
kunnan kirkikaupungit nousevat suosiorankingissa
korkeammalle. T4mi tarkoittaa siis lisdd mainetyti ei
pelkistiin yrityksille, mutta erityisesti kuntien omista-
mille kehitysyhtididen matkailuosastoille. Piikaupunki-
seudulla Helsinki sai kiitosta arkkitehtuurista sekd hyvin
merkityistd, lihes kuvainnollisista pyériilyreiteisti.
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Espoossa huomioitiin luonnonliheisyys ja harmonia
urbaanissa ympiristossi. Molemmissa kiitosta saivat
myos kielitaitoiset myyjit. Negatiivista olivat kauppojen
ja kirkkojen aukioloajat seki yleinen korkea hintataso,
ettd sekava julkinen liikenne.

Kesikuussa vieraanamme tydpajoissa oli Visit Finland
My Stay -palvelun asiantuntija, jonka johdolla tutus-
tuimme Visit Finlandin matkailun edistimiseen ja My
Stay -palvelun toimenpiteisiin pintaa syvemmaltd muun
muassa Visit Finlandin oppaiden kautta.

Pietarin opintomatkan
kohokohdat 23.-26.5.2019

Pietari on tunnettu museoistaan, ja paitimme vierailla
ensimmiiseni paivini keskiviikkona 23.5.2019 suositussa
turistikohteessa Pietarin vodkamuseossa. Tutkimme
asiakkaan palvelupolkua palvelumuotoilun keinoin. Him-
mistyimme siitd, ettd LyG-hankkeemme pi#iteemat eli
asiakkaan palvelupolut, tuotteen tai palvelun tuotteis-
taminen, tarinallistaminen, myyntityd ja myyntikanavat
olivat kaikki selkeisti havaittavissa téssd kohteessa.
Olemme siis oikeiden asioiden parissa hankkeen tyspa-



joissa. Selkeitd kehityskohteita olisi tarinallistamisessa,
jossa yksinkertaisia asioita kerrottiin 20 minuutin osioissa
nauhurilla hyvinkin heikolla englannilla. Museossa oli 28
pistett, ja jokaisen osuus oli yli kymmenen minuuttia.
Jos olisimme osanneet venijii, olisimme voineet lukea
esilld olevan tarinan huomattavasti lyhyemmissi ajassa.
Piittelimme, ettd vieraskieliset audionauhat/tarinat tulisi
pitii korkeintaan kolmen minuutin pituisina kohdetta
kohden. Lippu museoon maksoi 500 ruplaa per osallis-

tuja eli noin seitseméin euroa. Tdmi sisilsi myos asiaan

kuuluvat paikalliset ruoka- ja juomamaistelut. Yritimme
saada paikallisoppaan kertomaan museon annista, ja
timi olisi maksanut oo ruplaa per osallistuja, mutta
oppaita ei ollut vapaana.

Tutustuimme my®s tunnettuihin turistikohteisiin, kuten
Pietari Suuren ratsastajapatsaaseen, Nevski Prospektin
ostoskatuun, Iisakin kirkkoon ja pienpaahtimoon, joka
on verrattavissa Kouvolassa olevaan Inka Paahtimoon.
T#mén paahtimon kotipaikka on Omskissa, ja heilld on
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yhteensi 21 pienti kahvilaa ympiri Venijii. Pietarissa
oli vain timi yksi, jossa testasimme tuotteistamista,
tarinaa ja asiakkaan palvelupolkua. Ndmi olivat hyvin
huomioitu yrityksen toiminnassa. Illalla meidit kut-
suttiin yhteistyokumppanien illalliselle, ja paikalla oli
Xamkin neljd projektipiillikkod, tutkimuspiillikks ja
pietarilaisen yhteistydyliopiston edustusta. Perjantai
24.5. keskittyi Kouvola Innovation Oy:n tySpajaan
sekid hankeharjoittelijan tapaamiseen, jossa saimme
alustavat tulokset kenttidtutkimuksesta.

EHENE
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Lauantaina 25.5. osallistuimme jcI Pietarin “the Big
Day” -seminaariohjelmaan, johon kuului niin vierailu
Eremitaasissa, yhteinen lounas, kaupunkikierros, Veni-
jan bisneskoulutusta kuin yhteinen iltagaala jatkoineen.
Jatimme kaupunkikierroksen ja koulutuksen viliin, silli
ohjelmassa oli péillekkiinen vierailu Visit Finlandin
jarjestimiin Finland Day -tapahtumaan Pietarin sata-
massa Vasilin saaressa. Tapahtumaa voisi verrata Kot-
kan Meripéivit jirjestettynd Kymin Ruukilla, jossa on

merinikoala ja kymmenii tuhansia ihmisid, erityisesti



lapsiperheiti, heille jirjestetyssd ilmaistapahtumassa.
Suomesta tarjoiltiin erilaisia kokemuksia, tuotteita ja
palveluita huomioiden lapsiperheiden tarpeet. Kymen-
laakson kaupungit olivat esilli liian virkamiesmiisesti
verrattuna muihin suomalaisiin kaupunkeihin, joilla
oli toiminnallisia pisteiti suunnattuna oikealle kohde-
ryhmille eli lapsille. Saimme kiisityksen, ettd selvityk-
semme pitii paikkaansa: perhematkailu Suomeen on
kasvussa. Nyt pitdd vain saada asiakkaat valitsemaan
Kymenlaakson kaupungit Helsingin tai Lappeenran-
nan sijaan houkuttelevimpina kohteina, ja siini riittdd

tydsarkaa vuosiksi.

Illalla olimme jcI Pietarin juhlagaalassa suositussa

Kochubey-ravintolassa, jossa verkostoiduimme eri toi-
mialoilta olevien niin Pietarin kuin Moskovan alueen
asiantuntijoiden kanssa. Gaalassa projektitiimi pisi
osaksi yhteis6taidetta, kun jokainen juhla-asuun pukeu-
tunut laittoi vuorollaan esiliinan péilleen yhdistettyni
kertakiyttshanskoihin ja maalasi taulua valutustek-
niikalla suoraan itse sekoitetusta maalikupista. Taulu
arvottiin lopulta osallistujien kesken, ja sen sai eris
tamperelainen osallistuja. Gaalasta lihdimme vield
kidymiin tanssiravintolassa. Ilta pddttyi myshiin yolld
Nevan-risteilyyn, jossa useat venekunnat kilpailivat
siltojen noustessa Pietarin valojen loistaessa taustalla.
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Riku Happonen

KYMIRINGIN

BRANDITUOTTEISTAMINEN

KymiRing muuttuvana toimintaympdristond
tarjoaa jatkuvaa tulomahdollisuutta alueen
yrittdjille ympadri vuoden.

Hankkeen toimintasuunnitelmassa viimeiseksi muut-
tuvaksi toimintaympiristoksi oli kirjattu KymiRing.
Jo vuosia on huhuttu, etti radalle tulisi ratamoottori-
pyoriilyn kuninkuusluokkaa, MotoGP-kilpailu. " Vii-
rileuvat” ovat lehtien palstoilla lytinneet kilpailun hai-
hatteluna, mutta t6it4 sen eteen maakunnassa on tehty
pian kymmenen vuotta. Vuonna 2020 sen oli méiri
toteutua, mutta maailmanlaajuinen koronaviruspan-
demia iski kilpaurheilutapahtumiin lajista riippumatta.
Myss MotoGP-kilpailu, johon niin Kymenlaaksossa
kuin Piijit-Himeessi oltiin varauduttu vuoden verran,
siirtyi vuoteen 2021. Kilpailu oli tarkoitus jirjestdd
10.-12.7.2020, mutta Suomessa kiellettiin heinikuun
loppuun saakka yli oo hengen tilaisuudet. Yleisén
miird MotoGP-viikonloppuun oli 100 000 asiakasta,

ja pdivittdiset asiakasmiirit olivat 30 0oo-65000.
Radalla on viiden vuoden sopimus MotoGP-kilpailuun
seki kolmevuotinen MXGP eli motocrossin MM -kilpailun
jirjestamisoikeudet. MXGP oli tarkoitus jirjestid elokuun
loppupuolella, mutta kilpailu peruuntui. Molemmat
tapahtumat toimivat hankkeen kirkitapahtumina,
ja yrittdjien tukemisen toimenpiteet oli suunniteltu
keviille 2020. Tdmi péidttyi kuitenkin 12.3.2020, kun
ensimmiisid merkkejd yhteiskunnan sulkemisesta tuli
ilmoille, ja pian monilla tydpaikoilla alkoi toistaiseksi
voimassa oleva etiityd. Paljon oli laskettu vuoden 2020
tapahtumiin, ja niit4 varten projektitiimi kivi Saksassa
hakemassa oppeja jaettavaksi.

Vierailu MotoGP-kilpailuun 2019 antoi
ymmdrrystd radan toimintaympdristéstd

Projektitiimin ymmirrys moottoriurheilutapahtumista
rajoittui televisiosta seurattuihin kilpailuihin, ja lajina
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on ollut piiasiassa formula 1 suomalaisten kilpa-ajajien
vuoksi. Jotta pystyisimme auttamaan alueen pk-sektoria
tapahtumaan varautumisessa ja ymmirtimiin lajia,
projektitiimi pdityi etsimiéin samanlaista ymparist63d
Keski-Euroopasta.

Piidyimme valitsemaan ajankohdaksi ja alueeksi Saksan
GP:n, joka ajettiin Sachsenringin radalla. Radan sijainti
on kahden pienen kaupungin, Zwickaun ja Chemnitzin
vilimaastossa Saksin (Sachsen) maakunnassa. Rata
jakautuu kahden pienemmiin kunnan alueelle, ja lihin
rautatieasema on noin kahden kilometrin péissi radan
porteista. Sijainti siis sopi hyvin verrattuna KymiRingiin
ja sen etdisyyteen Kausalasta, Lahdesta seki Kouvolasta.

Kilpailu ajoittui heinikuun alkuun ja juurikin Suomen
lomakaudelle, jolloin hanketoimenpiteet vihentyivit
suunnitteluun. Asuntomessut olivat alkamassa, ja yri-
tykset keskittyivit palvelemaan messuvieraita, mink3
vuoksi pystyimme hyvin irrottautumaan ennen lomia
pienelle opintomatkalle. Téti ei ollut kirjattu suunni-
telmaan, mutta projektipiillikkoni katsoin sen olevan
ainoa keino saada ymmirrysti lajista ja sen ympirilld
olevasta tapahtumasta. Matkasuunnitelmaa tehdessi

halusimme selvitti seuraavia asioita, jotta pystyisimme

tukemaan asiakasyrityksiimme paremmin:

1. Asiakkaan palvelupolkuja eli sitd, miten asiat
hoidetaan Saksassa (julkinen liikenne ja muu
logistiikka alueelle/alueelta, lihikaupunkien
palvelutarjonta, asiakaspalvelu, kansainvilinen
ilmapiiri) MotoGP:n aikaan seki sitd ennen ja
tapahtuman péityttyi.

2. Kuinka MotoGP on tuotteistettu virallisesti kuin
epdvirallisestikin ja kuinka asiasta otetaan talou-
dellinen hyoty irti paikallisissa yrityksissi?

3. Kuinka tarinallistamista on kiytetty turisteille
suunnattujen tuotteiden/palveluiden myynnissi ja
milli kielilli tarinoita on tehty?

4. Selvitimme myyntity6ti ja myyntikanavia turis-
teille paikallisten toimijoiden osalta tekemilld
mysteerishoppausta ruuan, juoman kuin matka-
muistojen osalta palvelua testaten.

Matkamme kohteena oli Zwickau, joka sijaitsee noin
20 kilometrin piéssi radalta. TAmin lihikaupungin
etiisyys on likimain Kouvolan etiisyys KymiRingilti,
joten “opintomatkan” kannalta etdisyys on ihanteellinen.



Matka aloitetaan keskiviikkona 3.7., jotta ehtisimme
rauhassa tutustua Iihikaupunkien (Zwickau ja Hohens-
tein-Ernsthallin) palveluihin torstaina 4.7., pdivid ennen
ensimmaisti virallista kilpailupdivii. H-E sijaitsee vain
kahden kilometrin piZissi radalta, mikd vastaa KymiRin-
gissd aluetta, johon julkinen/yksityinen litkenne piisee
ennen rata-alueen ympiristossi olevaa suoja-aluetta.

Kohteessa majoitus on jirjestetty home hospitality -tyy-
liin, eli siiti ei koidu kustannuksia. Majoitus 16ytyi kan-
sainvilisii JcI-verkostoja hyddyntimalld. Lihialueiden
majoitukset ovat lihes kokonaan varattuja keskeisiltd
paikoilta kyseiselle viikolle. Perjantaina §.7. meille on
varattu yksityistapaaminen rata-alueella erdéin kunnan
pormestarin kanssa, jolta toivomme saavamme tietoa
MotoGP:n taloudellisesta vaikutuksesta maakunnassa
kisojen aikana. Sachsenringillid on ajettu kaksipyoriis-
ten kuninkuusluokkaa jo 1990-luvulta lihtien, joten
vertailukohtaa on useammalta kymmenelti vuodelta.
Samana piivini tutkimme turisteina omaa polkuamme
rata-alueelle, jonne meille on varattu kaikille LYG-tiimi-
liisille kolmen péivin General Admission -liput. Niilld
lipuilla pidsemme yleisalueelle katsomaan kilpailuja ja
nauttimaan kansainvilisestd ilmapiiristd. Ndin voimme
kyselld muilta heidéin kokemuksiaan tapahtumasta, miki

auttaa meitd ymmartdimdin KymiRingissd ajettavaa
kilpailua vuonna 2020 paremmin asiakkaan nikskul-
masta. Perjantaina ohjelmassa ovat vapaat harjoitukset,
ja saamme myos paikallisen elinkeinoyhtién tekemin
tutkielman MotoGP:n taloudellisesta vaikutuksesta
maakunnan pk-sektoriin. Tutkimus on tehty kaksi
vuotta sitten Chemnitzin teknisen yliopiston toimesta.

Lauantaina 6.7. selvitimme aika-ajojen osalta alueelle
piidsemisti, jonotusta ja palveluiden tarjontaa. Sun-
nuntaina 7.7. on itse kilpailut, joiden jilkeen niemme,
miten vikimassa poistuu alueelta. Lennimme takaisin
Suomeen maanantaina 8.7. iltapdivilli. Majoitumme
Berliinissi yhden yon, koska matka-aika Zwickausta
Berliiniin on liki nelji tuntia julkisella liikenteelli.
Niin minimoidaan myohistymisriskit, silld Berliinistd
piisee lentokentille noin 20 minuutissa joko taksilla,
bussilla tai metrolla.

Toteutuneen matkan tulokset
Jja liséarvo KymiRingin
toimintaympdristén kehittdmiseen

Dokumentoimme oman palvelupolkumme Kouvolasta
Helsingin ja Berliinin kautta Zwickaun kaupunkiin

keskiviikkona 3.7.2019. Matkalla kiytettiin julkisia
litkkennevilineiti, kuten junaa, lentokonetta, bussia,
taksia ja raitiovaunua. Berliinin ja Helsingin vilinen
lento kesti4 alle kaksi tuntia. Saksassa junat ovat hyvin
téysid, jopa loppuunmyytyji, minki vuoksi matkaa tuli
jatkaa paikallisella Flexibussilla, joka vastaa suomalaista
Onnibussia. Majoitus oli home hospitality -tyylilld
ilmainen ajalle keskiviikko-sunnuntai. Majoitus tuli
projektipdillikén kansainvilisten asiantuntijaverkos-
tojen kautta. Majoituspaikka oli kiertotalouden ja tai-
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teiden ilmentymd ja kuin taidegalleria. Palvelupolkuja
tehtiin matkalla seki matkan jilkeen toimistolla erilai-
sista kohteista, kuten majoituspalvelut, ratapalvelut ja
logistiikka. Matkalta otettiin yli 1000 valokuvaa ja 50
videota, joista koostettiin 10-15 minuutin video Kymi-
Ringin toimintaympériston ensimmiiseen tySpajaan
30.9.2019 kokonaiskuvan luomiseksi.

Meille jdrjestettiin torstain 4.7. aamupdiville vierailu
paikallisessa ammattikorkeakoulussa. Westsichsische



Hochschulella on kolme kampusta Zwickaun lihetty-

villd, ja pddsimme tutustumaan yhteen niistd. Tdmi
tapaaminen jirjestyi projektipdillikon suhteiden kautta
kuudessa minuutissa, kun asiaa saksalaiselta koordinaat-
torilta kyseltiin. Vierailimme muun muassa Volkswagenin
testiympiristdssi, jossa luodaan uusia sihksbusseja. Pii-
simme tutustumaan tarkemmin heidiin autoteollisuuden
kehitysalustaansa, jossa opiskelijat tekevit vuosittain
oman miniformula-autonsa suunnittelusta kokoonpanoon
ja aina kilpailuun saakka. Lisiksi piéisimme tutustumaan
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liiketoimintayksikon 3D- ja 4D-laboratorioihin. Toisella
kampuksella olisi ollut luovien alojen yksikks, jossa opis-
kellaan muun muassa jousisoittimien tekoa. Nyt on avattu
keskusteluyhteys kyseiseen ammattikorkeakouluun, jonka
kanssa voi jatkossa olla jopa Erasmus-yhteisty6td sen eri
muodoissaan asiantuntijavaihdosta opiskelijavaihtoon
seki yhteisid kansainvilisid TK1-projekteja.

Torstaina 4.7. iltapiivilld tutustuimme benchmar-
king-kohteena olleeseen August Horch -museoon. Meitid
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kuvattiin ja haastateltiin Chemnitzin kauppakamarin

lehteen, silld saatoimme olla ensimmiisid suomalaisia
vieraita pitkiin aikaan paikkakunnalla. Saimme kier-
roksen paikallisoppaan kanssa ja niimme Audin kehitys-
askeleita ennen maailmansotia, maailmansotien aikana
ja jilkeen. Tuotteistaminen oli huipussaan, ja kierros
dokumentoitiin kuvien kautta. Jiimme odottamaan,
milloin saamme nihdi tdmin haastattelun julkaistuna
(saksaksi?). Torstaina alkuillasta projektipillikks kivi
antamassa luovaa tapahtumatuotantokoulutusta paikal-
lisille yritesjille ja yrityselimin toimijoille kauppakama-
rin tiloissa parin tunnin ajan. Tdmén jilkeen lihdettiin
verkostoitumisillalliselle Zwickaun kivelykaduille ja
tutustuttiin samalla kaupungin eri kohteisiin.

Perjantaina §.7. projektitiimi sai kyydin paikallisoppaalta
Sachsenringin alueelle. Ndimme, millaisia parkkipaikkoja

alueella on ja paljonko niiti tarvitaan radan Iihettyvilld.
Perjantai oli vapaata testiaikaa, jolloin tallit testasivat
py6ridin viikonlopun kilpailua varten. Havaittavissa oli
jo kohtalaista kansanjuhlaa, ja vikei oli yleisilld alueilla
kymmenii tuhansia. Katsomot itsessdin olivat hyvin
tyhjid testipdivini. Paikallisoppaamme oli jirjestinyt
meille yksityiskabinettitapaamisen Oberlungwitzin Biir-
germeisterin eli pormestari Thomas Hetzelin kanssa.
Rata-alue kuuluu heidin kuntaansa, joka on verrat-
tavissa vikiméadriltdin littiin. 9o minuuttia kestinyt
tapaaminen antoi ymmirryksen kunnan nikékulmasta
tapahtumatuotantoon ja yritysyhteistyohon. Saimme
kiytts6mme KymiRing-casen taustalle tutkimuksen,
jossa tohtorit Cornelia Zanger ja Kerstin Klaus yhdessi
FM Katja Lohmannin kanssa Chemnitzin teknisestd
yliopistosta olivat tutkineet vuosien 2012 ja 2017 vililld
Sachsenringin MotoGP-vierailijoita.
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Tutkimuksesta ilmenevit muun muassa alueelle jiivit
rahamiirit eri sektoreilla ja kuntien osuudet yritysveroissa
niin saksalaisten kuin kansainvilisten matkailijoiden osalta.

Tapasimme paikallisen yrittijin, joka tekee yhteis-
ty6td Sachsenringin brindin kanssa omilla tuotteil-
laan. Saimme kisityksen siiti, ettd alueella voi myydi
tuotteita ilman MotoGP-brindii, joille on riittdvisti
omia myyntialueita. Tdmi oli tirkeimpid 16ydoksii,
jota voimme hyodyntii hankkeen asiakkaiden kanssa
tuotteistamalla KymiRingin omia tuotteita yhteistydssd
KymiRing Oy:n henkil6ston kanssa. https:/www.

xamk fi/tutkimus-ja-kehitys/luova-yritysgeneraattori/

Tapaamisten jilkeen lihdimme tutustumaan Hohens-
tein-Ernsthallin kyldin, jossa sijaitsee lihin rautaticasema
noin kahden kilometrin piissi radalta. Tiltd asemalta
kuljimme paikallisjunalla edestakaisin piivittidin Zwickaun
suuntaan, ja matka kesti noin 20 minuuttia. Paikallisjunien
lippujen hinnat olivat samaa luokkaa Kotka-Kouvola-vi-
lin lippuihin niihden eli noin viidesti seitseméiin euroa.

Vierailimme parissa yrityksessd H-E:n rautaticaseman
lihelli ja kyselimme MotoGP-viikonlopun vaikutusta

litketoimintaan.

Joillain se nikyi, joillain taas ei. Suurin osa hystyvistd
ravintoloista oli joko kiinteitd tai pop-up-ravintoloita
noin 1,5 kilometrin matkalla ostoskadulla keskustasta
Sachsenringin sisddnkéyntiin. Lihelld ostoskatua sijaitsi
camping-alue Ankerberg, jossa oli telttoja vieri vie-
ressi asuntoautojen, -vaunujen ja ravintoloiden kanssa.
Kyseiselld alueella oli lauantaina isot karnevaalit, ja
osallistujia oli liki 100 000. Thmisii oli paikalla per-
heineen nauttimassa tapahtumasta, ja osa heisti tuli
paikalle vain ilmaiskonserttien vuoksi osallistumatta

itse moottoriurheilutapahtumaan.

Viikonloppuna olivat aika-ajot seki kilpailut, jotka
selkeiisti toivat enemmiin vikei rata-alueelle. Katso-
mot ja yleisdalueet olivat tdysii, ja kilpailuiden vilissd
rata-alueen ruoka- ja juomapisteissi oli jonoja. Monille
itse kilpailut eivit olleet piiasia, vaan ostoskadulla
jdrjestettiin 24/7 konsertteja ja juhlia ja paikalla oli
ruokaa ja juomaa tarjoavia pop-up-myyntipisteiti.
Ehdimme aikataulujemme osalta vierailemaan my®s
paikallisoppaiden kanssa Ankerbergin iltabileissi ja
itse padpiivin eli sunnuntain MotoGP2-luokan kil-
pailussa. Kilpailuja oli luokissa MotoGP3, MotoGPz,
MotoGP seki Moto-E eli sihkémoottoripyérit,
joilla ajettiin MM-sarjassa ensimmaistd kertaa. Tuon
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Moto-E-kilpailun voitti suomalaisen Ajo-tallin kul-
jettaja Niki Tuuli.

Sunnuntaina lihdimme paluumatkalle kesken Moto-
GP-kilpailun, silli matka-aika Berliiniin oli liki nelji
tuntia. Lento takaisin Helsinkiin oli maanantaina 8.7.
iltapaivilld. Saksasta Frankfurtin kaupungista oli 16y-
tynyt toisen maailmansodan aikainen lentopommi, ja
timi vaikutti junaliikenteeseen koko maassa. Junamme
piti lihted klo 14.49 (MotoGP-kilpailu alkoi klo 14),
mutta olikin liki o minuuttia my6hissi. Padsimme
paikallisjunalla Dresdeniin, jossa oli vield 55 minuutin
odotus Berliinin-junaan. T#std junasta puuttui yksi
vaunu, miki oli juurikin sama, josta meille oli varattu
istumapaikat. Niin ollen palvelupolkuja ei tehty junassa,

vaan aika meni kirjaimellisesti seisoskelemiseen. Matkaa
oli Berliiniin parisen tuntia: junassa ei ollut tuuletusta
eikd palveluita eikid vessaankaan meinannut péisti.
Kiytivit notkuivat matkustajista, ja jokainen taisteli
ylim#driisistd senteistd. Tiimimme jakautui vaunuun
tasaisesti. Joku kertoi loytineensi ravintolavaunun,
joka oli junan viimeiseni. Sinne p#siseminen ei ollut

mahdollista vikim&4rin vuoksi.

KymiRingin tuotteistaminen
hanketoimenpiteiden kdrkend

Matkalla syntyi kuningasidea, johon piitimme keskitty3,
eli radan brindituotteet. MotoGP on vain yksi viikon-
loppu vuodessa, ja radalla tapahtuu muutakin vuoden

mittaan. Niin ollen radan omiin brindituotteisiin kes-
kittyminen toisi mahdollisuuden monelle pienyritykselle,
silld isoihin ja globaaleihin moottoriurheilutapahtumiin
el paise omilla tuotteilla mukaan. Tilanne MotoGP:n
kanssa on sama kuin Suomen Asuntomessuilla: porttien
sisilld vallitsevat isot sopimukset, joiden osalta myynti
jakautuu, eivitki paikalliset piise osallistumaan niihin
ilman suuria rahallisia panostuksia. Jirjestimme infoti-
laisuuden 29.10.2019 avoimena tilaisuutena yrittéjille, ja
sithen osallistui liki §o yritysti. Infotilaisuuden ohjelma
rakennettiin kesin opintomatkan tulosten esittelyyn sekd
sidosryhmien, Kouvola Innovation Oy, Lahti Events
Oy, KymiRing Oy, Cursor Oy ja Kymen Yrittdjit ry,
yhteisen paneelikeskustelun ympirille. Tilaisuuden péi-
puhujana oli KymiRing Oy:n Janita Lehtonen, joka kertoi
osallistujille KymiRingin ajankohtaisesta tilanteesta
radan valmistumisen suhteen. Toisena puhujana oli Kirsi
Kainulainen, joka on kilpaillut moottoripy6riluokissa
sekid voittanut sivuvaunuluokassa maailmanmestaruu-
den ensimmiiseni naisena sekasarjassa vuonna 2016.
Projektipiillikkoni pyysin Kirsid mukaan, silli olemme
tunteneet toisemme jo ala-asteelta lihtien.

Piiddyimme yhteistydssi ratayhtié KymiRing Oy:n
kanssa tarjoamaan mahdollisuuden KymiRingin bréindin

rakentamiseen erilaisten tuoteratkaisujen kautta. TySpa-
joissa keskityttiin rakentamaan tuote valmiiksi esittelyi
varten, joka jirjestettiin poikkeusoloista johtuen tyhjilld
Xamkin Kouvolan kampuksella keskiviikkona 15.4.2020.
Ratayhti6n edustaja, piisihteeri Janita Lehtonen oli
tuomaristossa arvioimassa yrittdjien suunnittelemia
prototyyppeji. Tyopajoissa mukana olleille yrityksille
annettiin KymiRingin ratabrindin kiytt$oikeus proto-
tyypin tekemiseen, jota ei saanut kiyttid ilman ratayhtion
lupaa taloudellisesti hyddyksi ennen yhteistydsopimusta.
Ratabrindin kiytto antoi visuaalisen ilmeen ja ymmiir-
rettivin muodon prototyypeille, misti oli hyotyd myds
ratayhtion tyontekijéille sekid omistajille, jotka saivat
valita mieleisensi jatkokehitykseen.

Prosessin aikana joulukuusta 2019 maaliskuuhun 2020
mukana oli kymmenii yrityksii. Osa heisti kivi vain
yhdessi tyOpajassa, ja vain muutama osallistuja oli
mukana koko matkan. Prototyyppeji syntyi erilaisten
kuluttajatuotteiden ympirille, joista osa oli matkamuis-
toja, osa ostettavia paikallisia elintarvikkeita ja osa
radan tapahtumiin liittyvii laajempia brindituotteita.
Jalkimmiisisti esimerkkeini ovat kestomuovista tehdyt
radan brindituopit, joita tekee Kausalassa toimiva
ProPlastic Partners Oy. Tuopit ovat ympiristdystivil-



lisempii kuin yleensi tapahtumissa kiytettivit muovi-
tuopit ja oikein tehtyni péityvit varmasti asiakkaiden
omiin hyllyihin. Toinen hyvi esimerkki pitkille viedystd
prototyypisti oli Inkeroisissa toimivan Package Media
Oy:n yhdessi Kotkamills Oy:n kanssa tehty muoviton
ruoka- ja juomapakkauskonsepti. Konseptiin kuuluivat
urheilutapahtumissa ja konserteissa tutut take away
-annokset ja kahvikupit brindittyni kunkin tapahtu-
man osalta jopa piivikohtaisesti. Kuluttajatuotteissa
olivat esilli radalle tehty oma kahvi paikallisesta Inka
Paahtimosta seki lakritsimakeisia Lakumesta Oy:sti.
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Paikallisia luonnonantimia hillojen muodossa tarjosi
Mustila Viini Oy — Mustila Vin Ab. Kotkalainen pien-
panimo Kotka Steam Brewery tarjosi radalle luota-
vaa omaa olutmerkkii. Perinteisii postikortteja radan
profiililla tarjosi Kultamurunen Design. Universalis
Oy oli luonut kaakkoissuomalaisesta kivimateriaalista
spektroliitistd kaulakorun, joka on korumateriaalina
arvostettua maailmalla. Suomessa ainutlaatuinen kaivos
sijaitsee Ylimaalla. Maailmanperintokohde Verlassa
kauppaa pitidvi Torkkel Design oli kehittdnyt puusta
erilaisia tuotteita, kuten saunamittareita.
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MotoGP-kilpailun peruuntuminen koronaviruspande-
mian vuoksi siirsi KymiRing Oy:n omia kauppasuun-
nitelmia ja samalla brindituotteiden valinnan myé-
hempiin ajankohtaan, jolloin hanke on piittynyt.
Kesin 2020 osalta KymiRingin toimintaympiristén
kehittiminen yhdessi pk-sektorin kanssa nojasi MXGP:n
eli motocrossin MM-kilpailuun elokuun loppupuolella,
mutta my9s se peruuntui lajiliiton péitokselld kannat-
tamattomana, koska yleison turvallisuutta ei pystytty
varmistamaan vallitsevan koronatilanteen vuoksi.
Projektitydryhmin toivomus on, etti ratayhtio jatkaa
tuotekehitystd yhdessd hankkeessa mukana olleiden
yritysten kanssa vuoteen 2021, jolloin globaalit sarjat

palannevat takaisin “uuteen normaaliin”.

My kv 5/ By

Breetings from Finfand




Anu Vainio

TOIMINTAYMPARISTO HALTUUN
PALVELUPOLKUJEN AVULLA:

CASE KYMIRING

KymiRing tulee ja tuo bisnesmahdollisuuksia.
Toimintaympdristd muuttuu. Muutos jatkuu
vuosia, ellei vuosikymmenid KymiRingin ja sen
vaikutuspiirissd olevien yritysten kasvaessa ja
muuttuessa. Mitd mahdollisuuksia yrittdjille
avautuu nyt? Mille toimialoille? Miten mahdol-
lisuuksiin voi tarttua?

Luova Yritysgeneraattori -hanke on mikro- ja pk-yri-
tyksii varten, ja se térmiyttdd luovia ja muita aloja.
Pystyiksemme sparraamaan yrityksii palvelujen kehit-
timisessd oli tiimin tehtivi perusteellinen pohjatyd ja
tutustuttava aiheeseen KymiRingin aiheuttama toimin-
taympiriston muutos. Keskityimme radan ulkopuolisen
alueen liiketoimintamahdollisuuksien tunnistamiseen ja
kehittimiseen yhdessi sparrausjaksolla mukana olevien
yritysten kanssa.

Palvelumuotoiluprosessi alkaa tiedon keruulla aiheesta,

ja tavoitteena on kokonaisvaltaisesti ymmirtii, mistd

on kyse. KymiRing-sparrausjakson valmisteluihin kuu-
lui tutkimusmatka Saksaan Sachsenringin moottorira-
dalle, ja tarkoitus oli selvittii, millaista yritystoimintaa
rata on mahdollistanut ja millaisia vaikutuksia radalla
on ollut paikallistalouteen. Osaamista kartoitimme
benchmarkaamalla, havainnoimalla ja haastattelemalla
asiantuntijoita sekd kartoittamalla omat palvelupol-
kumme matkasta.

Asiakkaan kokemus yrityksen tuottamasta palvelusta
on aina uniikki. Uniikki tarkoittaa ainutkertaista: ainoa
lajiaan, ainutlaatuista. Miten tillaiseen erikoiseen ainut-
kertaisuuteen sitten voi paistd kisiksi ja miten yritys
voi tarjoilla onnistuneita asiakaskokemuksia?

Palvelumuotoilun keskeinen tydkalu asiakkaan ymmér-
timiseen ja palveluiden kehittimiseen on palvelupolku.
Meidin tiimimme polut kulkivat Sachsenringilld yhti
matkaa, mutta palvelupolkumme kuitenkin poikkesivat
toisistaan. Asiakkaan palvelupolku kuvaa asiakkaan
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VISUALISOITU PALVELUTUOKIO. Kuvakellaasi, Anu Vainio 2018,

uniikkia kokemusta aina palvelun ensi kohtaamisesta
palvelun péittymiseen. Palvelupolku on systemaattinen
tapa kehittdd palveluita toimiviksi ja asiakkaiden toiveita
ja tarpeita vastaaviksi. Asiakkaiden toiveet, tarpeet ja
kiinnostuksen kohteet ovat erilaisia, ja se, miki tekee
minuun asiakkaana vaikutuksen, ei vilttimated kiin-
nosta toista lainkaan. Puhutaan siis kokonaisvaltaisesta
asiakaskokemuksesta.

Loytini ja Kortesuo (2011) miirittelevit asiakaskoke-
muksen seuraavasti: “Asiakaskokemus on niiden kohtaa-

misten, mielikuvien ja tunteiden summa, jonka asiakas
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yrityksen toiminnasta muodostaa.” Asiakaskokemuk-
sessa on kyse my®s tunteista: millaisen tunnereaktion
palvelu saa asiakkaassa aikaan?® Asiakaskokemuksen
ollessa uniikki liittyy sithen vahvasti myos asiakkaan
tunteminen ja tutkiminen. Palvelu on sarja tapahtumia,
jossa asiakas ja yritys ovat vuorovaikutuksessa keske-
ndidn. Jotkut palvelut ovat nopeita ja yksinkerrtaisia,
toiset taas pitkikestoisia ja monimutkaisia.

Matkailussa, jonka &irelld KymiRing-casessa ollaan,
asiakaskokemus koostuu useiden eri yritysten tuottamista
palveluista. Alueellinen yrittéjien vilinen yhteistyd ja
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verkostoissa tydskentely ovat tirkeitd erityisesti mat-
kailijoille suunnattujen palveluiden kehittimisess, jotta
voidaan tavoitella alueellisesti omaleimaisia palveluja ja
niistd syntyvid asiakaskokemuksia. Yrittéjien kohdatessa
voidaan my®s paremmin hyddynti yritysten osaamista
jaresursseja. Kaikkien ei tarvitse tuottaa kaikkea, vaan
yhdessi tehddin tehokkaammin ja paremmin. Kohtaami-
sissa syntyivit muun muassa Ankkapurhan kesikonsertit
elokuulle 2020 yhteistyossi Ankkapurhan kulttuuri-
sddtion ja ML Live Music Oy:n kanssa. Kesikonsertit
palvelevat Ankkapurhassa majoittuvia seki suurempaa
yleis6d nimekkiilld artisteillaan. Asiakkaan palvelupol-
kuun kesikonsertti lisid palvelutuokion, ja onnistuessaan
se tuo lisiarvoa asiakaskokemukseen.

Palvelutuokio on palvelun vaihe, ja palvelupolku koos-
tuu tillaisista vaiheista. Jokaisessa palvelun vaiheessa
asiakas on vuorovaikutuksessa palvelun kanssa. Vuo-
rovaikutuksen elementteji kutsutaan palvelun kos-
ketuspisteiksi. Kosketuspisteitd ovat asiat ja esineet,
ihmiset, prosessit seki kanavat. Kanavat ovat paikkoja
ja ympiristojd, joissa palvelutuokio tapahtuu. Kanava
voi olla moottoriradan lipputiski tai digitaalinen lip-
pukauppa. Kanavia voi olla useita, tilloin puhutaan
monikanavaisesta palvelusta.

Asiakkaan palvelupolkujen kartoittamisen ja analysoinnin
tavoitteena on 16ytid palvelun sudenkuopat ja kohokoh-
dat. Useiden polkujen aineistosta kiy ilmi, miti asiakkaat
palvelussa arvostavat seki missi olisi kehitettéivii.

Palvelupolun avulla voi esimerkiksi havaita tuotta-
vansa kallista palvelun osaa, joka ei kiinnosta asiak-
kaita lainkaan. Asiakkaiden polkujen lisiksi yrityksen
palvelun tekeminen nikyviksi esimerkiksi palvelukar-
tan (service blueprint) avulla antaa myos yrityksen
henkilskunnalle mahdollisuuden kehittii palveluja
kohti parempaa asiakaskokemusta.

LYG-tiimin palvelupolut Sachsenringilld
yhteiskehittdmisen ytimessd

Sachsenringin matkasta tuotetut palvelupolut kuvaavat
kolmen eri henkilén asiakaskokemusta Kouvolasta
Saksan Sachsenringin moottoriradalle ja takaisin. Pol-
kujen tarkoitus oli avata kokonaiskuvaa palveluista,
erityisesti niiden sisilldistd ja monipuolisuudesta spar-
rausjaksoon osallistuville yrityksille. Palvelumuotoilu
on luonteeltaan visuaalista. Visuaalisuus auttaa asioiden
ymmirrettiviksi tekemisessi. Sachsenringin palvelu-
polkujen aineistosta teimme visuaalisia palvelupolkuja
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seki videomateriaalia, joiden avulla yrittdjien ymmirrys
aiheesta kasvoi. Niin pddsimme kiytintoon kisiksi eli
kehittimiin paikallisten yrittéjien palveluja ja tuotteita
KymiRingin asiakkaille.

Varsinaiset asiakasprofiilit sparrausjaksolle syntyivit
yhteisty6ssd Xamkin palvelumuotoilun opiskelijoiden
kanssa. Opiskelijat tekivit osana hanketta ja kurssityo-
nddn asiakasprofiilit moottoriurheilusta kiinnostuneista

matkailijoista. Niiden profiilien avulla oli yrittdjien
helpompi suunnitella tuotteita ja palveluja seki koh-
dentaa markkinointia oikeisiin kanaviin. Tydstimme
palvelupolkuja tydpajoissa asiakkaan roolista kisin.
Heittiydyimme keskieurooppalaisiksi, jotka ovat mat-
kalla KymiRingiin. Miten polku etenee lipun ostamisen
jilkeen? Millaisia reitteji padsee KymiRingille ja missi
voi majoittua? Than helppoa ei majoituksen varaaminen
ollut helmikuussa: hotellit ja Airbnb olivat loppuunmyy-



tyjd, osa mokeisti ei ollut edes vieli saatavilla. Mok-
kejd ja majataloja, jotka eivit ole missiin sihkoisessi
varausjirjestelmissi, on mahdoton l6ytii, jos aluetta ei
tunne. Visit Lahti ja Visit Kouvola helpottavat hiukan
tilannetta, mikili asiakas niitd ymmairt4s etsid.

KymiRingin omatkaan verkkosivut eivit ohjaa asiakasta
palvelujen #irelle, vaan ne ovat enemminkin suun-
nattu moottoriradan kumppaneille ja kiyttdjille, kuten
sijoittajille ja tapahtumajirjestdjille. Kokemuksemme
mukaan KymiRingille matkaavan polku on poukkoileva
eiki vield lihentele sujuvaa asiakaskokemusta matkan
suunnittelusta sen varaamiseen. Asiakkaan rooliin
asettumisen jilkeen tydstimme paikallisten yritysten
palveluja palvelupolkuihin keskittyen erityisesti pal-
velun 16ydettivyyteen digitaalisissa kanavissa sekd
tutustuimme varausjirjestelmi Johkun ominaisuuksiin.
Palvelupolku on looginen ja helppo tydkalu, jolla voi
kehitti palveluliiketoimintaa, ja sen avulla yrityksen
on helppo tarkastella omaa palveluaan. Rohkeimmat
voivat kutsua asiakkaitaan testaamaan palvelujaan ja
kehittdd palveluja yhdessd heididn kanssaan. Alueelli-
sessa matkailun kehittéimisessi palvelumuotoilulla on
paljon annettavaa nimenomaan osallistamalla matkaili-

joita palveluiden kehittimiseen. Menestyikseen on seki

yrityksen ettd matkailukohteen pystyttivi tiyttiméin
ja mieluiten ylittimi4in asiakkaan odotukset.

KymiRingin asiakasprofiilit, Sachsering-aineisto seki
Palvelupolut-presentaatio ovat saatavilla https://www.

xamk fi/tutkimus-ja-kehitys/luova-yritysgeneraattori/

Tarkistettava vield toimiiko linkit ja onko timi nyt
oikea osoite mihin matskua laitetaan®
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Minna Nieminen & Kaisa Visamo

PALVELUMUOTOILUN
HARJOITTELUA KURSSITYONA

Asiakasprofiileilla asiakasymmdrrystd

Asiakasprofiilit ovat fiktiivisid mutta todelliseen tut-
kimustietoon perustuvia kuvauksia asiakkaasta. Asia-
kasprofiili koostetaan erilaisten tutkimustiedon hankin-
tamenetelmien avulla. Tietoa keritéin tyypillisimmin
kyselyill4, haastatteluilla, havainnoimalla ja erilaisten
datalaskureiden avulla. Hankitut materiaalit koostetaan
ja tyypitelldin esiin nousseiden aihealueiden mukaisesti.
Ideana profiloinnissa on 16ytid tutkimustiedon avulla
yhteisid teemoja, kiyttiytymismalleja, kiinnostuksen
kohteita ja yhteisii piirteitd tutkittavan kohderyhmin,
esimerkiksi asiakkaiden, kiyttiytymisessi. Profiilit ovat
palvelumuotoilun tydkalu, jonka avulla yritykset pysty-
vit tarkastelemaan omaa toimintaansa ja strategiaansa
sekid kohdentamaan sitd paremmin oikeille asiakasryh-
mille. Profiilien tarkoitus on tuoda asiakas nikyviksi
osaksi toiminnan kehittdmisti kohti asiakaslihtoisyytti.
Profiilien avulla voidaan havaita kunkin asiakasryhmin
eri tarpeita ja kehittdd palvelua asiakastarpeeseen.

Profiilit kuvastavat yleisempii asiakassegmenttejd, ja
niitd on yleensi kolmesta seitsemiin. (Sjéholm 2019.)

Tutkimustiedon palapeli case KymiRing

Asiakasprofiileja varten tarvitaan mahdollisimman
paljon ja monipuolista tietoa kiyttijistd eli mootto-
riurheiluturisteista. Tiedonkeruu aloitettiin tekemilld
kyselytutkimus Webropol-ohjelmalla, ja se tehtiin
suomeksi ja englanniksi. Kyselyd jaettiin pddasiassa
Facebookissa niin suomalaisiin kuin kansainvilisiin-
kin moottoriurheilupainotteisiin ryhmiin. Kyselyyn
vastasi 134 ihmistd ympiri maailmaa. Kyselyn jilkeen
pohdittiin, miti lisitietoja vastaajista halutaan, joten
suunniteltiin haastattelukysymyksii. Haastattelukutsuja
lihetettiin Facebookin kautta ja osa haastatteluista
tehtiin kasvotusten. Haastatteluja kiytiin suomeksi
ja englanniksi. Tavoitteena oli saada tarkempaa tie-

toa moottoriurheiluturistien mielenkiinnon kohteista,


https://www.xamk.fi/tutkimus-ja-kehitys/luova-yritysgeneraattori/
https://www.xamk.fi/tutkimus-ja-kehitys/luova-yritysgeneraattori/

— 74—

toiveista ja arvoista. Kyselyjen ja haastattelujen lisiksi
tietoa etsittiin myos kansainvilisistd tutkimuksista.
Tutkimuksia etsittiin ja kdytiin lipi painottuen moot-
toriurheilutapahtumiin seki niiden asiakkaisiin.

Tietoa koostettiin vertailemalla ja suodattamalla kyse-
lyvastauksia haastatteluihin ja loytimilli niisté yhte-
neviisyyksid. Aiempia tutkimuksia aiheesta oli todella
vihin. Aihetta sivuavista artikkeleista ja tutkimuksista
saatiin koostettua aineisto, joka tuki haastatteluiden
ja kyselyiden tuloksia. Havainnoimme ja haastatte-
limme my®s lihipiiriimme kuuluvia moottoriurhei-
lun harrastajia. Monesta tiedonsirpaleesta saimme
koottua yhteniisen nikemyksen erilaisista profiileista.
Kyselyjen, haastattelujen ja tutkimusaineistojen avulla
koostettiin kuusi erilaista asiakasprofiilia moottoriur-
heiluturisteista. Asiakasprofiilien avulla ymmérretdin
paremmin, kuka on asiakas, seki asiakkaan toiveet ja
tarpeet. Asiakasymmirryksen ja asiakkaan kiyttiyty-
misen, toiveiden tai tarpeiden ennakoiminen on tirke#s,
jotta yrittéjd osaa kohdentaa tuotteensa tai palvelunsa
mahdollisimman tarkasti asiakkailleen.

Moottoriurheiluturistin profiilit

Profiileja muodostui kuusi erilaista. Kokosimme pro-
fiilit kulutustottumusten, ideologian ja kiinnostusten
kohteiden perusteella. Profiileihin ei eritelty tarkem-
min ik3i tai kansalaisuutta. Asiakasprofiilit koottiin

tunnetauluiksi, joissa on enemmin havainnollistavia

kuvia ja vihemmiin tekstid kuvien tueksi. Profiileja pii-
vitettiin vield ensimmiisten versioiden jilkeen. Lopul-
lisiin profiileihin tarkennettiin tiiviimmin tirkeimmit
asiat, havainnollistettiin budjetin kokoa visuaalisesti
ja kuvitettiin profiilin kiyttimit sosiaalisen median
kanavat. Raportin ”KymiRing Palvelumuotoilun Asia-
kasprofiilit” kuvineen voi ladata https:/www.xamk fi/

tutkimus-ja-kehitys/luova-yritysgeneraattori/

Frendi Rentomeininki on nuorehko moottoriurheilua
seuraava ja harrastava henkils. Frendi lihtee seuraa-
maan moottoriurheilua hyvillid kaveriporukalla. Frendi
varaa porukassa mokkimajoituksen ja arvostaa rentoa
sekd hauskaa tunnelmaa. Hin on kiinnostunut eri-
laisista jinnittivistd kokemuksista ja tapahtumista.
Sosiaalinen media ja sen eri kanavat kuuluvat oleellisena
osana Frendin elimiin. Frendi kuluttaa rahaa ruokaan,

kokemuksiin ja fanituotteisiin.

Ralliperhe Riikkéset ovat koko perheen voimin moot-
toriurheilufaneja. Isi ja diti harrastavat itsekin moot-
toriurheilua. Heidin lomasuunnitelmansa ovat usein
sidoksissa moottoriurheilutapahtumiin. Perhe seuraa
sosiaalisen median kanavia ja ovat aktiivisia siell4 itse-
kin. Tapahtumissa he arvostavat kohtuullista hintatasoa,
sujuvia jirjestelyji ja perheaktiviteetteji.

He matkustavat matkailuautolla tai majoittuvat kohtuu-
hintaisessa hotellissa. Reissun yhteydessi he poikkeavat
my®s ldhimpéin huvipuistoon tai kotieldinpihalle.
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Laatuloma Lehtoset on lapseton pariskunta, tai heidéin
lapsensa ovat jo kotoa pois muuttaneet. He nauttivat
moottoriurheilutapahtumien rennosta tunnelmasta ja
haluavat nihdi hyvin radalle. Lehtoset hakevat tietoa
internetin matkailusivustoilta ja sosiaalisesta mediasta
sekd matkailublogeista. Laatuloma Lehtoset arvostaa pal-
veluiden sujuvuutta, hyvii tiedottamista ja monipuolista
oheisohjelmaa. He haluavat majoittua rauhallisessa ympi-
ristossid. Rahaa he kuluttavat kulttuurinihtivyyksiin,
paikalliseen ruokakulttuuriin ja laadukkaisiin tuotteisiin.

Elisabeth McVauhtihirmu on todella intohimoinen moot-
toriurheilun ystivi. Hin seuraa moottoriurheilua tele-
visiosta ja kiy vuosittain moottoriurheilutapahtumissa.
Matkoillaan hin on myés kiinnostunut paikallisista
nihtivyyksistd ja kulttuurista. Hin majoittuu hotellissa
yksin tai ystdvin kanssa. Elisabeth ei tuhlaa turhuuksiin.
Hin arvostaa toimivia jirjestelyjd, siisteytti ja elimyksii.
Elisabeth on kasvissy6jd. Hinen mielestdéin vauhti on
innostavaa ja moottoripyorit ovat kauniita. Hin kuiten-

kin itse ajaa mieluummin Fiat o0 -autollaan.

Elmo Elimysmieli on nuorehko kokemus- ja elimyshakui-
nen matkailija. Hin matkustaa ystévin tai tyttdystivin
kanssa. Elmo panostaa paikallisiin elimyksiin ja kokemuk-
siin turhuuksien tai matkamuistojen sijaan. Hin seuraa
kaikkia sosiaalisen median kanavia, mutta ei itse ole niissi
aktiivinen. Elmo majoittuu edullisissa AirBnB-tyyppisissd
kohteissa. Hén arvostaa hauskuutta ja jinnitystd sekd
seuraa mielelliin vauhdikkaita moottoriurheilulajeja.

Lasse Lonelyraider matkustaa yksin moottoripyorilld.
H:in majoittuu sinne, missé on tilaa, ja viihtyy saman-
henkisten ihmisten seurassa. Lasse kuluttaa asioihin,
jotka hinti kiinnostavat hinnasta riippumatta. Hin
on kiinnostunut paikallisesta iltaelimisti, ihmisistd
ja kulttuurista. Hin arvostaa hyvii ruokaa ja juomaa
sekd rentoa oheisohjelmaa. Hin on aktiivinen sosi-
aalisessa mediassa ja seuraa monipuolisesti erilaisia

moottoriurheilun lajeja.

Profiilien kdytté hankkeessa

Profiilit esiteltiin yrittdjille Luova yritysgeneraattori
-workshopeissa. Profiileista saatu palaute oli positiivista,
ja yrittdjit 16ysivit profiileista potentiaalisia tai jo ole-
massa olevia asiakkaitaan. Profiilien avulla hahmotettiin
paremmin, miten erilaisia asiakkaat ovat, miten asiakkaan
arvot ja elimintapa vaikuttavat ostokiyttdytymiseen
sekid mitd asioita he arvostavat tuotteissa ja palveluissa.
Profilointiprojekti oli kaiken kaikkiaan haastava mutta

erittdin opettavainen ja mielenkiintoinen.

Ldhteet:

Sjoholm, B. 2019. Asiakasprofiilien rakentami-

nen asiakasymmarryksen tueksi. Opinnaytetyo.
www-dokumentti. Saatavissa: https://www.theseus.
fi/bitstream/handle/10024/171267/Sjoholm_Opin-
naytetyod_Toiminnallinen.pdf?sequence=2 [viitattu
23.3.2020].
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Riku Happonen

Hankesuunnitelman ja sen toteutuksen vdlilld on
aina yksilo tai joukko yksiléitd, joiden toiminta-
tapaja ajatukset muokkaavat ideaalisuunnitel-
maa kohti realistista toteutusta. Tdssd luvussa
kay ilmi suunnitelman ja todellisen toteutuksen
vdlinen ero eli suunta, johon projektitiimi halusi
toimintaa viedad.

Hankkeen julkinen tiivistelmd
(tavoitteet, toimenpiteet ja tulokset)

Tidmin hankkeen toimintakirkeni on dynaaminen
ja innovatiivinen yritt4jyyden kokeilutoiminta, jossa
Kymenlaakson yritystoimintaa suunnataan luovilla
menetelmilld kohti uudistuvaa liiketoimintaosaamista,
uudenlaisia tuotteita, konsepteja ja palveluja. Hankkeen
tavoitteena on luovien menetelmien avulla tuoda tava-
roiden ja palveluiden markkinoille uusia keinoja, joilla
erottautua, lisitd asiakas- ja palvelupolkuymmirrystd

ja houkutella kuluttajia. Teollisen kapitalismin aikaa
leimasi tavaroiden massatuotanto, mutta sen jilkeisessid
talouskasvun tavoittelussa katse on kééintynyt toiseen
suuntaan: palveluihin, sisilt6ihin, elimyksellisyyteen ja
kokemuksellisuuteen seki luovien menetelmien avaa-
miin mahdollisuuksiin tuottaa uudentyyppisii sisiltojd

ja aineetonta arvoa.

Mitkéd ovat hankkeen tavoitteet?

Hankkeen tavoitteena on Kymenlaakson yrittijyyden
uudistaminen ja uuden yritystoiminnan synnyttiminen
vastaamaan asiakkaiden ja palvelunostajien tarpeisiin
jakysyntiddn muuttuvassa toimintaympiristossi, jossa
elimyksellisyys ja kokemuksellisuus tuotannonteki-
joind nostavat padtiin. Asiakkaille syntyvi lisdarvo
on yritysten kasvun ydin. Kyky muuntaa aineettoman
piioman luomiseen tehdyt investoinnit taloudelliseksi
arvoksi ja kannattavaksi litketoiminnaksi on keskeisessid
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asemassa pyrittdessd monipuolistamaan ja uudistamaan
Kymenlaakson elinkeinorakennetta. Myytivien tuottei-
den ja palveluiden on erotuttava tuotteina ja brindeini,
ja niiden kiyton tulee olla yhi enemmin merkityksel-
listd. Yritysten on vastattava muuttuvaan tilanteeseen
tekemilld kulutuskokemuksista erityislaatuisia: niiden
on tehtivi jotain toisin kuin kilpailijat ja annettava
asiakkaalle syy sitoutua juuri niiden tuotteisiin tai
kiyttid juuri niiden palveluita.

Tavoitteena on parantaa sekd luovien alojen yrittdjyyttd
ettd perinteisilli aloilla toimivien mikro- ja pk-yritysten
syntymistd, kilpailukykyi ja kansainvilisyyttd sekd
edesauttaa uusien yllityksellistenkin kumppanuuk-
sien syntymisti perinteisten alojen ja luovien alojen
rajapintaan. Hankkeessa tuodaan ja testataan malleja
litketoiminnan kehittimiseen, muotoiluun, mallinnuk-
seen ja rahoitukseen seki verkostoitumiseen ja muihin
yhteistyon muotoihin. Hankkeessa huomioidaan myds
se, ettd luovien alojen tuottama hydéty ei rajoitu pelkis-
ti4n niiden oman alan sisille, sillid ne tuottavat hyotyji
myos muille aloille. Toisena tavoitteena on kehittid
alueelle vetovoimainen ja verkostomainen luovan alan
yrittdjien palvelualusta/palveluekosysteemi. Hankkeen
toimenpiteiden johdosta yritystoiminnan strategia,

positiointi, ennakointi, asiakasymmarrys, asiakasarvo

ja arvolupaus, liiketoimintakonsepti, palvelukonsepti ja
palvelupolku seki sisiltokonsepti kirkastuvat. Toimet
vaikuttavat yksittidisen yrittdjin litketoimintaosaami-
seen, digitalisaation haltuunottoon, markkinointi- ja
viestintiosaamiseen seki vaikuttavuuden ja asiakas-

kokemuksen kehittimiseen.

Hankkeen myoti yrittéjit siirtyvit luontevasti Kaak-
kois-Suomen Ery-keskuksen ja Kouvola Innovation Oy:n
asiakkaiksi. Hanke toteutetaan neljissi tyopaketissa.

TP1. Uudistumista tehostavan ja

tukevan kohtaamisympdristén ja
térmdyttdmispaikan luominen uusille
yrityksille, toiminnassa oleville pk-yrittdijille
ja luovan alan toimijoille ja térmdyttdmiseen
perustuvan mallin luominen
1.10.2018-31.8.2020

Tavoitteet

Tavoitteena on tukea uuden yritystoiminnan kiyn-
nistdmisti perinteisten alojen rajapinnoille ja luoville
aloille ja olemassa olevien yritysten toimintamallien
uudistamista. T4dmi tapahtuu irrottautumalla pois



itsedidn toteuttavista ajattelu- ja toimintamalleista
kohti uudistuvaa ja radikaalia businesstoimintamallia,
jossa otetaan huomioon aineettoman arvon merkitys
asiakkaalle. Tavoitteena on luoda monimenetelmillinen
toimintamalli, joka rakentuu ajatukselle kyseenalaistaa
omia prosesseja ja menettelyji kohti jatkuvaa toiminnan
parantamista, kasvua, nykyaikaista liiketoimintaosaa-

mista ja kansainvilistymisti.

Tulokset

Paikallinen yritystoiminta uudistuu ja saa uutta pontta,
ja uutta yritystoimintaa syntyy niin luoville aloille kuin
perinteisen yritystoiminnan ja luovien alojen rajapintaan.
Mallinnetaan uusi térméyttimisen liiketoimintatyokalu,
jonka avulla uusi ja timin piivin haasteisiin vastaava
yrityksen toimintaympiiristo ja ajattelumalli mahdol-
listuvat ja jonka avulla sithen 16ytyy rohkeus, vilineet
ja vertaistuki ja uusia kumppanuuksia. Malli ei kaihda
vieraita ja radikaaleilta vaikuttavien monimuotoisten
menetelmien kiytt64. Uudistuva liiketoiminta edellyttis
avoimuutta, orgaanisuutta, verkostoitumista, rihmas-
tollista ajattelua ja aineettoman arvon tunnistamista

liiketoiminnan kasvun ja kansainvilistymisen vilineeni.

TP2. Liiketoimintaosaamisen,
brdndddmisen ja sisdlléntuotannon,
internet-viestintdkulttuurin osaamisen

ja asiakaskohtaamisten kehittdminen
simulaatioiden, palvelumuotoilun ja luovien
térmdyttdmisen tapojen ja kokeilujen avulla
1.1.2019-30.4.2020

Tavoitteet

Tavoitteena on viedi tihin piiviin perinteinen kulut-
tajakaupan ja palveluntuotannon myyntiprosessi, joka
on luotu 1960-1970-luvuilla ja jota on 2000-luvun
alussa piivitetty (Moncrief & Marshall 2004 The
Evolution of Seven Steps of Selling). Tdmin lisiksi
eivit pelkistiin perinteiset alat vaan my6s luovat alat
tarvitsevat oman nykypdivin myyntiprosessin, jossa
oma yksittdinen osaaminen ja oma tyyli muuntuvat

dynaamiseksi myynti- ja markkinointiprosessiksi.

Tavoitteena on yhteiséllinen yrittéjyys -ajattelun lan-
seeraaminen. Vaikka jokainen on oma yrittiji, yhtei-
s6llinen yrittdjyys, kumppanuudet, verkostoituminen ja
kummiyritystoiminta voivat olla menestymisen avaimia.
Lisiksi digitalisoituminen ja luova osaaminen ja aineeton
arvonluonti ovat toimintaa, jossa vaaditaan oman osaa-

misen, yhteistoiminnan ja vertaiskehittimisen oppimista.
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Tulokset

Vanhojen yrittijien toiminta- ja ajattelumalleja nykyaikais-
tetaan samalla, kun opitaan tunnistamaan aineettoman
pidoman ja asiakaskokemuksen merkitys kilpailukyvyn
kannalta ja opitaan hakemaan uudenlaisia johtamisen
toiminnan malleja. Ydinajatuksena on, ettd asiakasym-
mirryksensi pohjalta jokainen edellikivijiyritys tun-
nistaa uusia mahdollisuuksia tuottaa arvoa asiakkaalle.

TP3. Luovien alojen yritysten tukipalveluiden
ja ekosysteemin kehittdminen
1.10.2018-31.8.2020

Tavoitteet

Luovien alojen yritykset ovat tyypillisesti pienid pk-yri-
tyksid tai mikroyrityksid. Luovien alojen yritysten pieni
koko ja liiketoimintaosaamisen ja tuotesuojaamisen
osaamisen puute on haaste niin yksittdisen yrityksen
kuin koko toimialan kasvulle ja kansainvilistymiselle.
Luovan alan yrityksilld on erittdin harvoin kasvun
edellyttimii resursseja, miki tekee orgaanisen kasvun
vaikeaksi. Luovien alojen kyky muuntaa investointinsa
kaupallisiksi tuotteiksi ja palveluiksi mutta myos talou-

delliseksi arvoksi perinteisen yritystoiminnan rajapin-
taan ja kannattavaksi elinkeinotoiminnaksi on tirkedd
Kaakkois-Suomen elinkeinorakenteen uusiutumiselle
ja kansainviliselle kilpailukyvylle.

Tulokset

Luovien alojen palvelua kehitetiin siten, ettd se voi jaddi
toimimaan hankkeen jilkeen liiketoimintapohjaisesti.

TP4. Toiminnan vakiinnuttaminen ja selvitys
hankkeen tarpeesta, toimenpiteistd ja
tuloksista

1.10.2018-31.8.2020

Hankkeen tarve, toimenpiteet ja tulokset julkistetaan
ja viediddn vakiinnuttamisen kautta jatkokehittimisen
tasolle. Hankkeen vaikutuksista laaditaan julkaisu,
jossa arvioidaan luovien alojen menetelmien vaikutuksia
esimerkiksi palveluiden ja tuotteiden houkuttelevuuteen
ja mielikuvaan palvelun tarjoajasta. Samalla arvioidaan,
ovatko hankkeessa kehitetyt palvelut ja tuotteet saa-
neet aikaan taloudellisia vaikutuksia ja onko hankkeen
pohjalta voinut rakentaa uutta litketoimintaa, uusia
tuotteita ja palveluita.
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Mitd lopulta tehtiin eli hanketulokset

Hankkeessa oli monenlaisia sekd monitahoisia
tavoitteita ja tuloksia. Jokaisessa kolmessa toimin-
taympiriston muutoksessa hankkeen aikana tehtiin
toimenpiteiti, joista saatiin tuloksia suoraan seki
vilillisesti. Emme pysty miirittimiin sitd, oliko
hankkeen toimenpiteilld vaikutusta kahden yrityksen
yhteistyon alkamiseen tai kehittymiseen, silli osallis-
tuvien yritysten méiri oli liki 9o.

Hankesuunnitelmassa miiritellyt tydpaketit (TP)
antoivat laajat suuntaviivat toimenpiteille. Kuitenkin
hankkeeseen mukaan lihtevit eri toimialojen yritykset
luovat mitattavia tuloksia sen pohjalta, mihin toimenpi-
teissd on keskitytty. Jos toimenpiteet ovat konkreettisia
ja tahtddvit tiettyyn maaliin, niitd voi pitd4 realistisina.
Jos taas toimenpiteilli ei ole selkedid maalia, tulokset
jadvit vihiisiksi.

Kolme pddtavoitetta

Hankkeelle oli miiritelty kolme piitavoitetta, joita
tuli edistid tydpakettien sisilli. Nidmi piitavoitteet
olivat hyvin laajoja sekd hankalasti mitattavia koko-
naisuuksia. Tavoite 1 oli Kymenlaakson yrittdjyyden

uudistaminen, tavoite 2 kilpailukyvyn kasvattaminen
ja uuden yritystoiminnan synnyttiminen ja tavoite 3

luovien alojen palveluekosysteemin kehittdminen.

Tavoite 1

Kuten tavoitteista huomataan, ne olivat hyvin laajoja
asiakokonaisuuksia, miki teki onnistumisen mittaa-
misesta vaikeaa. Kaikkia tavoitteita kohti pystyimme
kuitenkin etenemiin tydpakettien sisilt6jen kautta.
Ensimmiinen tydpaketti oli suunnattu tavoitteita 1 ja
2 kohti, ja silli tavoiteltiin maakunnallista térmiyttd-
mismallin luomista yhdessi sijainnin kanssa. Koska
Kymenlaaksossa yrittdjit harvoin ehtivit liikkumaan
esimerkiksi Kouvola-Kotka-vilid, malliksi ei sovel-
tunut fyysinen toimipiste. Alusta alkaen tavoitteeksi
tuli 16ytidd digitaalinen tormiyttimismalli, joka ei ole
ajasta, paikasta tai henkiloresurssista riippuvainen.
Téhin ratkaisuna toimi oman sovelluksen tekeminen
tai teettdminen. Haasteena oli se, oliko aika jo sopiva
yrittdjien omalle sovellukselle ja miti sen pitiisi sisdltdd.

Uskoimme, etti aika on oikea, ja kilpailutimme sovellus-
toimittajia ja valitsimme ostopalvelubudjettiin sopivan
palveluntarjoajan.

Kuukauden kuluttua saimme ensimmiisen version sovel-
luksesta, kun olimme hoitaneet tarvittavat sopimusasiat
ja toimittaneet graafisen ohjeistuksen eteenpiin MeSen-
sei Oy:lle, jonka tarjous sovelluksesta (3500 euroa +
alv.) sopi budjettiimme. Kilpailutukseen osallistui kym-
menkunta yritystd ympiri Suomen, ja hintahaarukka
vaihteli 3 joo-40 000 euron vililli riippuen sovelluksen
tuotantokulusta, suunnittelusta ja sisillostd. Hankkeen
alkuvaiheessa keviilld 2019 ohjausryhmikéin ei ollut
tiysin idean puolella sen ajankohtaisuuden osalta, ja
toiveissa oli siirtd lanseeraus syksyyn.

Sovelluksessa kuten missi tahansa uudessa IT-jirjestel-
missi on aina koodivirheitd, kun lihdetiin litkkeelle
versiosta 1.0. Pitkin vuotta testasimme erilaisia toimin-
toja, joihin sovellus taipui, ja raportoimme virheisti val-
mistajalle. Sovelluksen paikallisena hallinnoijana meilld
ei ollut mahdollisuutta tehdi korjauksia vaan ottaa
palaute vastaan. Mietimme, etti ehkipi olimme liian
aikaisessa sovelluksen kanssa, vaikka kaikki elimme jo
ilypuhelinaikaa. Kaikki kiintyi, kun toimintaympiristo
muuttui globaalisti keviilld 2020 maailmanlaajuisen

viruspandemian vuoksi.

Nyt olemme iloisia siiti, ettd pidimme piitoksemme
kaikesta sisiisesti ja ulkoisesta kritiikistd huolimatta

seki pienistd kiyttdjaimairisti. Keviilld 2020 sovelluk-
sesta piti tulla maakunnan yrittdjyyden uudistamisen
tySkalu, kun yrittdjijirjestot kaipaisivat vertaistukeen
yrittdja-yrittdji-malliin tyokalua koronakriisin vuoksi.
Jalkauttaminen jii kuitenkin ontumaan, koska emme
voineet jirjestdid koulutustilaisuuksia sovelluksen kiyt-
timiseen. Aika niyttii, mihin kaikkeen sovellus taipuu
ja paljonko kiyttijid on vuonna 2021. Xentre-sovelluk-
semme l6ytyy sekd Google Playsti, ettd Apple Storesta.

Tavoite 2

Kilpailukyvyn kasvattaminen ja uuden liiketoimin-
nan synnyttiminen olivat toisena tavoitteena. Tami
oli sidottu muuttuviin toimintaympiristoihin, joista
kirjattuina olivat kesin 2019 Asuntomessut ja 2020
KymiRing. Kuitenkin tydpajoja tuli pitdd vihintiin
yksi kerta kuukaudessa koko vuoden 2019 ajan. Tdmin
ratkaisimme keskittymilld luovien alojen myyntipro-

sessiin, jossa on nelji kokonaisuutta.

Timi kokonaisuus on aiemmin avattu tySpajaproses-
simme, jonka teemat olivat asiakasymmirrys, tuotteista-

minen, tarinallistaminen ja digitaaliset myyntikanavat.
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Meilli oli kaksi annettua muuttuvaa toimintaympiris-
td4, ja kolmanneksi valitsimme maantieteellisesti lihelld
olevan Pietarin alueen matkailjjat. Nimi kolme muut-
tuvaa toimintaympiristod on avattu tidssi julkaisussa
laajemmin. Jokainen toimintaympiristd kisiteltiin eri

tavalla, vaikka prosessi pysyi samana.

Asuntomessuihin varauduttiin pitimilli tySpaja ja sen
jatkot kerran kuukaudessa eli 2 x 4 tuntia tammikuusta
huhtikuuhun 2019. Pietarin-matkailu keskittyi Kotka—
Hamina-seutuun ja Visit Finland My Stayn palveluun.
Toukokuusta syyskuuhun (paitsi heinikuu) pidimme
yhden tydpajan kuukaudessa Kotkan keskustassa. Kymi-
Ringin toimenpiteet piti aloittaa heti syyskuusta, mutta
pidsimme liikkkeelle vasta tammikuussa 2020. Lokakuussa
2019 pidimme infon, jonka kautta saimme ryhm#i kasaan
vuoden alussa. Vuoden 2020 toimenpiteet tammi-huh-
tikuussa jirjestettiin samalla viikolla niin Kouvolassa
kuin Kotkassakin, jotta yrittéjien ei tarvinnut matkustaa
omalta paikkakunnaltaan. Haminalaiset ja muut pystyi-
vit tulemaan Kotkaan niin halutessaan.

Uutta liiketoimintaa pystyimme toimenpiteillimme
luomaan niin olemassa oleviin yrityksiin yli toimiala-
rajojen, ja tiysin uusia yrityksid syntyi matkan varrella

kolme. Nimi uudet yritykset olivat kaikki luovien
alojen yrityksi, silli Xamkin opiskelijoita ryhtyi kevy-
tyrittijiksi, jotta pystyivit myym#in omia tuotteitaan
Asuntomessujen oheiskohteessa Taideruukissa. Kaik-
kiaan 9o yritysti oli mukana eri toimenpiteissimme
kukin omalla panoksellaan. Joku oli mukana koko
prosessin ajan, ja toinen poimi itselleen tirkeimmin tyo-
pajasisillén. Prosessia oli vaikea viedi Lpi silloin, kun
kesken tuli mukaan uusia yrittijid, jolloin jouduimme
kertaamaan yhdesti kolmeen tySpajasisiltéd nopeasti

ennen pidagendaan siirtymisti.

Tulokset ovat hyvii verrattuna asetettuun tavoittee-
seen, joka oli 30 pk-yritystd koko hankkeen aikana.
Miird kolminkertaistui, ja vilillisesti toimistamme
hyé6tyi useampi sata yritystd. Tdmi johtuu keviin
2020 loppuseminaarin peruuntumisesta, ja materiaalit
lihetettiin keskitetysti hankkeen ohjausryhmiin kautta
eteenpiin muun muassa Kymenlaakson Kauppakama-
rille, Kymen Yrittidjit ry:lle sekd molempiin kehitysyhti-
6ihin yrittéjille jaettaviksi. Toimenpiteisiin tuli mukaan
yrityksii my6s Kanta-Himeesti, Pijjat-Himeest,
Eteld-Savosta ja Uudeltamaalta pelkin Kymenlaakson
sijaan. Toimenpiteet ja aiheet olivat siis kiinnostavia,
ja tuloksetkin peilaavat toimintaa.

Tavoite 3

Kolmas tavoite, luovien alojen ekosysteemin kehitté-
minen, oli koko hankkeen lihtolaukaus ja piitavoite.
Erityisesti Kouvolan alueella on paljon luovan alan yrit-
tdjyyttd, esimerkkini taide- ja kisiteollisuutta. Monet
yrittdjit harrastavat yrittdjyyttd ja elittdvie itsensd
palkkatéissd toisella alalla. Alueelta puuttui mikro-
yrittdjien tukiverkosto ja ekosysteemi, joissa erilaiset
tukitoimijat voivat auttaa liiketoimintaa kehittyméin.

Ratkaisumme tihin oli keskitty4 ruohonjuuritasolla
luovien alojen yrittdjyyden kasvuun. Yhteistydssi Tai-
deruukki ry:n kanssa tehty pilotti yhteiskaupasta osana
Asuntomessuja 2019 toteutui tavalla, josta haluttiin vaki-
tuinen toimintatapa. Siind muotoiluopiskelijat tekevit
harjoittelua yhteiskaupassa ja ndin saavat omia tuottei-
taan myyntiin ja pidsevit harjoittelemaan luovan alan
yrittdjyyttd osana opintoja. Tihin toimintaan haettiin
siemenrahaa Otsakorven s#ti6ltd, jotta saatiin projekti-
henkilstd hoitamaan toimintaa eteenpiin opiskeljjoiden
ja opetushenkildston suuntaan. Tuimme ekosysteemin
rahoittamista ja yhteisékaupan syntyd Luovan yritys-
generaattorin lisiksi kahdesta muusta hankkeesta, ja
ndin pystyimme vuokraamaan sopivan nelioméirin
upM-Kiinteistoiltd, joka omistaa Taideruukin kiinteiston.

Pilotin jilkeen myos Kouvolan seudun ammattiopisto
kiinnostui toiminnasta, ja loimme yhteisen 2. ja 3. asteen
luovan alan opiskelijoiden yrittijyysekosysteemin, jossa
tukipalveluita tarjoavat ensisijaisesti Xamk, Ksa0 ja
Taideruukki ry. Taideruukki ry hoitaa maksuliikenteen,
ja yhdistyksen jisenet toimivat ammattimentoreina.
Kehitysyhtion tukipalvelut ovat kiytossi, mikili yrit-
tijyyden siivet kannattelevat kokeilujen jilkeen opiske-
lijoita ja he haluavat keskitty4 luovan alan yrittédjyyteen
valmistumisen lihestyessi.

Hankkeemme pédttymisen jilkeen toimintaa tukevat
muut hankkeet niin Xamkin kuin ksaon puolella, jotta
toiminta vakinaistuu. Tdmi vastaa hankkeen neljin-
teen tavoitteeseen eli toiminnan vakiinnuttamiseen.
Keviin aikana tarjosimme asiakkaillemme digiloikan
etityokalujen kautta verkkokaupan perustamiseen.
Alkuun ryhmissi oli vain luovan alan yrittéjid muun
muassa Taideruukki ry:n puolelta, mutta pian osal-
listujajoukko kasvoi ja laajeni. Tarjosimme tydpajaa
Johku-myyntikanavan perustamiseen, sill4 opiskelijoi-
den Taideruukkikauppa oli siirtymissi verkkoon sen
suljettua ovet maaliskuussa koronapandemian vuoksi,
ja samalla mietittiin sopivaa alustaa Pajalta Ruukkiin
-hankkeessa. Hankeyhteisty6n kautta saimme mukaan



yrittijid, jotka eiviit olleet osallistuneet toimenpitei-

siimme aiemmin.
Numeraalista dataa hanketuloksista

Hankkeelle oli méiritelty numeraaliset tavoitteet niin
rahoittavan viranomaisen, Himeen Ery-keskuksen kuin
Xamkin osalta. Merkittivimmit olivat toimenpiteisiin
osallistuneiden pk-yritysten miiri (30) seki luodut
tydpaikat (12). Toimenpiteisiin osallistui kaikkiaan 9o
yrityst, joista pk-sektorista 70. Loput olivat joko s#iti-
oitd, yhdistyksii tai suuryrityksii, kuten upM-Kymmene
Oyj. Sddtidistd ja yhdistyksistd esimerkkeini ovat Ank-
kapurhan kulttuurisiitis, joka vastaa nuorisokeskustoi-
minnasta, sekid Kauppakeskus Veturin yrittdjéjirjesto,
joka hallinnoi Kaakkois-Suomen suurinta ja Suomen
top 10:ss3 olevaa Kauppakeskus Veturia Kouvolass.

Tyopaikkoja syntyi Xamkin TKI-yksikkoon hanke-
toimenpiteiden kautta nelji: kaksi TKI-asiantuntijaa
maksatuksiin sekd muutama 50 % tyontekijd muihin
kehityshankkeisiin. Loimme kolme uutta yritysti, ja
hankkeessa toimi kahdeksan eri aloja edustavaa har-
joittelijaa eripituisissa jaksoissa. Uusien yritysten syn-
nyttimisessi jadtiin kymmenen yrityksen tavoitteesta.

Témi olikin hyvin korkealentoinen tavoite alle kahden
vuoden hankkeelle, mutta enemmin kuin kolme olisi
ollut kuitenkin realistista.

Julkaisuja ja mediaosumia hankkeessa tuli tavoiteltua
enemmin. Julkaisuja tavoiteltiin viisi koko hankkeen
keston aikana, ja niit4 syntyi lopulta yhdeksin. Media-
osumia tavoiteltiin seitsemin ja saatiin 12. Tydpajoja oli
midritelty 12 ja seminaareja nelji. Nidmikin tavoitteet
ylitettiin, silld tySpajoja oli lopulta 20 ja seminaareja
kuusi. Loimme kaksi uutta toimintamallia, miki oli
hankkeen tavoitteena. Teimme kaksi ulkomaanmatkaa
(Veniji, Saksa) ja TKI-opintopisteiti saatiin sata.

Aoy

.
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Riku Happonen

Projektitiimin tavoitteena oli esitelld saatuja tulok-
sia sekd jarjestaad yrittdjille koulutuspdiva myyn-
nin, markkinoinnin ja tarinallistamisen sisalloilla.
Seminaaria ei jarjestetty fyysisesti koronapande-
mian muuttaessa maailmaa maaliskuussa 2020,
mutta sisdllot jaettiin verkkototeutuksena koko
Kymenlaakson maakunnan yrittdjgjarjestoille.

LYG-loppuseminaarin ajankohdaksi valikoitui huhtikuun
loppu. Suurimpana syyni oli matkailutoimijoiden seson-
gin alkaminen yleensi toukokuussa, mik verottaisi osal-
listujia, joille siséllgstd olisi eniten hydtyd. Seminaarin
tavoitteena oli tarjota tyopajoissa jo kisiteltyji aiheita
eri perspektiivisti. Koska palvelumuotoilu on ollut iso
teema sisillon osalta ja asiakkaat eiviit aina ole ymmiir-
tineet siti, asiakaskokemuksen osalta etsimme sopivaa
markkinoinnin luennoitsijaa. Jos saisimme saman asian
kerrottua kahdella eri tavalla, ehkiipi palaset loksah-
taisivat paikoilleen ja toimenpiteissi mukana olleet
yrittdjit ymmértiisivit, mitd olemme ajaneet takaa.

Ty6pajoissa kisitellyt teemat tulivat seminaariohjel-
massa esiin. Seminaarin aloitti Johkun perustaja Sami
Hinninen kertoen digitaalisesta kauppapaikasta, jossa
yrittdjit hyotyvit pienistd kuluista, laajasta integraa-
tiosta eri digitaalisiin palveluihin sekd dynaamisesta
ristiinmyymisestd. Samin jilkeen lavan otti haltuun
Plutoni Oy:n Jarkko Kurvinen. Jarkko toi omassa
osuudessaan esiin rakastettavan asiakaskokemuksen
luomisen yhdistettynid myyntiin ja markkinointiin.
Kun asiakas alkaa rakastamaan yritysti, tuotetta tai
palvelua, hin jakaa kokemuksiaan sosiaalisiin medioihin,
esimerkkini Instagram ja Facebook. Tdmi taas suoraan
tarkoittaa lisdd positiivista kierrettd yritykselle sekd
ilmaista markkinointia, nikyvyyttd ja myyntii. Siksi
rakastettava asiakaskokemus on tirkedd. Lounaan
jilkeen oli vuorossa kolmen tunnin tarinallistamisen
workshop. Tarinakone Oy:n yrittdjd Anne Kalliomiki
on ollut palvelumuotoilussa tarinallistamisen pioneeri
Suomessa jo yli kymmenen vuotta. Annen tydpajan tar-
koituksena oli, etti yrittéjit voivat keskittyi tekemiin

tarinaa joko omasta yrityksesti, tuotteesta tai palvelusta
eli mikd kenellikin on markkinoinnin kirkiviestini.
Meilli oli hyvi suunnitelma, ja niin seminaari olisikin

mennyt, mutta...

Seminaaria ei koskaan pidetty. Maailma muuttui maa-
liskuun puolivilissd, kun Suomen eduskunta ja hallitus
miirisivit kaikki suuret tapahtumat kiellettiviksi
koronaviruksen vuoksi. Tdmi aiheutti yrityksille seki
hanketoimijoille ongelman: Kuinka pitii talouden pyo-
rit pySriméssi, kun on médritty paljon ihmisii etdtdihin
jopa kuukausiksi? Ratkaisimme seminaariongelman
niin, ettd pystyimme pitdméin annetut lupaukset puhu-
jille sekd antamaan lisiarvoa Kymenlaakson ja miksei
my6s kaikille yrittdjille. Siirsimme seminaarin verkkoon
ja pyysimme jokaiselta asiantuntijalta heidin oman
osuutensa videototeutuksena. Rahoittavalta viranomai-
selta kysyimme titd mahdollisuutta, koska seminaarin
peruminen ei tullut kysymykseen ja halusimme omalta
osaltamme tukea elinkeinoelimii radikaalisti muut-
tuneessa toimintaympiristossi (mitd ei ollut kirjattu
hankesuunnitelmaan). Pystyimme niin toimien Iihetti-
miin videot yrittéjdjirjestoille ja annoimme tukemme

koko maakunnan yrityskentille vaikeassa tilanteessa.

Esitys Jarkko Kurvinen: https://bit.ly/3jc7xtf -> Salasana
”korona2020”

Esitys Anne Kalliomiki: https://www.youtube.com/
watch?v=xkv_WFfdrz4 Huomioi muut linkit videon

alta, jossa laajempi kattaus tarinallistamisesta.


https://bit.ly/3jc7xtf
https://www.youtube.com/watch?v=xKv_WFfdrz4
https://www.youtube.com/watch?v=xKv_WFfdrz4

Teijo Javanainen

Xentre-yhteisésovelluksen jalkauttaminen muo-
dostui haasteelliseksi, koska kayttéonotossa oli
teknisid ongelmia eikd alkuvaiheessa uusien
kayttdjien kirjautuminen onnistunut toivotulla
tavalla. Myds sovelluksen tarkka kayttétarkoi-
tus ei tullut sen ladanneille tarpeeksi selvaksi.
Linkedlnissd ja WhatsAppissa yrittdjdt voivat
ottaa toisiinsa yhteyttd ja keskustella yhteistyo-
hon liittyvistda asioista. Teimme tdstd hankkeen
aikana johtopadtoksen, ettd mobiilisovellusten
maailmassa kulttuuria ja ihmisten kdyttotottu-
muksia on vaikea muuttaa lyhyelld aikavdlilld.

Kun tehdiin térmiytysmallia ja tuodaan ihmisii yhteen,
olisi hyvi aloittaa tarkasti méiritellystid kohderyhmisti,
jolle sovellus suunnataan. Niin teimmekin, mutta koh-
deryhmin digitaalisia valmiuksia ja motivaatioita uusien

mobiilisovelluksien kiyttoonottoon ei ollut selvitetty
etukiteen. Sovellus tuotettiin nopealla aikataululla,
koska oli tirke#i saada se kiyttdjille mahdollisimman
nopeasti. Tarkoitus oli, etti hankkeen ty6pajoissa aloi-
tettuja keskusteluja voisi jatkaa mobiilissa.

Titid kirjoitettaessa kidynnissd oleva Covid-19-kriisi on
pakottanut toimijat siirtymiin enemmin verkkoon
ja tapaamaan toisiaan etini, ja tapaamissovelluksista
varsinkin Zoom on nostanut suosiotaan huomattavasti.
Ennen kriisii Zoom oli vain yksi muiden videokonfe-
renssisovellusten joukossa. Zoom kuitenkin on saanut
huomattavasti lisid kiyttéjid sen tarjoamien erilais-
ten kiyttoominaisuuksien ansiosta. Organisaatioiden
siirryttyd Zoomiin on kuitenkin noussut esiin myos
kritiikkiid sovelluksen toiminnasta. Vaikka Zoom on

osoittautunut muita sovelluksia varmemmaksi, miti
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tulee puheluiden laatuun, on varsinkin sen tietoturvassa
esiintyneet puutteet saaneet monet toimijat miettimddn
sen kiytt6d uudelleen ja laatimaan ohjeistuksia siit3,
minkilaista informaatiota voi vilittidi sen kautta.

Kun toimijoiden vilinen yhteisty$ perustuu luottamuk-
seen ja usein luottamus luodaan henkilokohtaisten suh-
teiden kautta, uusien suhteiden rakentamisen kannalta
tilanne on hankala, jos kaikkea ei voidaan jakaa keskus-
telun aikana. Moni organisaatio on nyt tilanteessa, jossa
on jouduttu mukautumaan olemassa olevien ratkaisujen
viitekehykseen sen sijaan, ettd ne kiyttiisivit heille
radriloityjit ja turvallisia vilineitd yhteistyohon.

Voi olla, etti tulevaisuus tuo esiin toiveita vihemmin
keskittyjd ratkaisuja ja vihemmin sensitiivistd dataa
keriivii sovelluksia kohtaan.

Tulevatko globaalit megatrendit vaatimaan
paikallisuutta myés sovelluskehittdjiltd?

Sitran mukaan yksi megatrendeistd on paikallisuu-
den vahvistuminen. Se tulee vaikuttamaan varsinkin
matkailu- ja ruoka-alalla, ja samalla my®s 3D-printtaus

tuo esiin uusia mahdollisuuksia varsinkin vihemmin

asutuille seuduille. Paikallisuuden suosion nousun mah-
dollistajaksi todetaan internetin eri sovellutukset. Datan
arvo tulee my6s nousemaan tulevaisuudessa, joten
my6skin sen kerdéimisesti ja siitd, kuka kerid, tullaan

olemaan tarkempia.

Kun yhi enemmiin kyseenalaistetaan keskitettyjen
sovellusratkaisujen tietoturvaa ja niiden tietojen kisitte-
lyn eettisyytti, voivat tulevaisuudessa useat sovellukset
olla paikallisesti tuotettuja pienempien teknologiayritys-
ten toimesta. Toinen vaihtoehto datan eettisen kiyton
nikokulmasta voisivat olla isojen yritysten, kuten Goog-
len ja Facebookin, yrityksille valmiiksi suunnittelemat
sovellukset, jotka muokataan paikallisiksi, ja niiden
yllipitdjat midrictdvie itsendisesti, kuinka paljon ja
miti dataa kiyttéjistd keridtédin.

Tillaisessa tulevaisuudessa myos Xentre-sovellukselle
olisi tilausta. Kun pilotointi on tehty ja sovellukseen
on tulossa niilld nikymin myos lisdd osallistavia
ominaisuuksia, mahdollistaa se Xamkille ja sen sidos-
ryhmille uusia tapoja hyédyntii sovellusta, esimer-
kiksi erilaisten tapahtumien sovelluksena, ja muilla
tavoin fasilitoimaan verkostoitumista dlypuhelimen
vilitykselld. Ajan kanssa voi hyvin olla, ettd sovellus
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Minimum Lovable Product

Py N /
£
Kaytettdva Merkityksellinen
Miellyttava Yhteisollinen

loytdd kiyttdjinsi ja osoittautuu selkeiksi osaksi
alueen ekosysteemii.

Miten jatkossa kehittdisin sovellusta?

Koska hankkeessa oli rajallinen aika ja Xentre-sovellus
tuli ottaa kiytt66n mahdollisimman pian, ei sen tulevia
kiyttdjid voitu osallistaa kehittimisprosessiin. Olisi
kuitenkin ollut mukava tiet#, millaisia tarpeita nousisi,
kun eri alojen toimijat pAisisivit suunnitelmaan heille
rddtdloityd verkostoitumissovellusta. Samalla mys
voisi olettaa, etti osallistunut ryhmi ottaisi sovelluksen
aktiivisemmin kiytt66n, jos he ovat saaneet paittii sen
ominaisuuksista ja kiyttotarkoituksesta. Jatkossa sovel-
lusta kehittiessi olisi todennikéisesti paras menetelld
niin, ettd sovelluksen tulevista kiyttdjisti koottaisiin
pieni testaajaryhmi, jonka kanssa selvitettiisiin ensin
sovelluksen kiyttotarkoitus perustuen heidin esille
tuomiin tarpeisiin. Tdmin jilkeen sovelluksesta tehtii-
siin demo, jota sitten testattaisiin ryhmilli, ja heidin
palautteidensa perusteella kehitettiisiin sovellusta.
Mikili testaajaryhmi olisi sitoutunut testaamiseen,
voisi sovellusta kehittdd Minimum Lovable Product
-ajattelun avulla. Minimun Lovable Product -ajattelu
kannustaa laittamaan kehitysty$ssi kidyttdjin avainase-
maan. Se tarkoittaa, etti sovellusta kehitetiin kierros

kierrokselta, kunnes tunnistetut tirkeit ominaisuudet
ovat niin hyvin toimivia, etti kiyttéjit nikevit sovel-
luksen heille parhaana ratkaisuna.

Xentre-sovelluksen keskitssid oli kahdenkeskisen
yhteydenoton helppous pikaviestien ja vorp-puheluiden
avulla. Sovelluksesta puuttuu esimerkiksi Facebookista
tuttu Feed-nikymd, josta niikee, mitd muut ovat tehneet
sovelluksessa, ja mahdollisuus jakaa sisilt6ji kaikille tai
rajatulle ryhmille kiyttdjid. Verkostoitumissovellukseen
olisi ehki hyvi lisitd my6s muuta sisiltod jonkinlaisen
seinin tai avoimen foorumin muodossa. Niin myos
sovelluksen hybtyji olisi helpompi tuoda esiin ja fasili-
toida keskustelua kiyttijien kesken.

Ldhteet:
https://yle fi/uutiset/3-11307551

https://media.sitra.fi/2016/01/10093022/2017-07-05-
Sitra-megatrendikortit-web-FIN.pdf

https://www.entrepreneur.com/article/347637
https://medium.com/the-happy-startup-school/

beyond-mvp-10-steps-to-make-your-product-

minimum-loveable-51800164ae0c


https://yle.fi/uutiset/3-11307551
https://media.sitra.fi/2016/01/10093022/2017-07-05-Sitra-megatrendikortit-web-FIN.pdf
https://media.sitra.fi/2016/01/10093022/2017-07-05-Sitra-megatrendikortit-web-FIN.pdf
https://www.entrepreneur.com/article/347637
https://medium.com/the-happy-startup-school/beyond-mvp-10-steps-to-make-your-product-minimum-loveable-51800164ae0c

https://medium.com/the-happy-startup-school/beyond-mvp-10-steps-to-make-your-product-minimum-loveable-51800164ae0c

https://medium.com/the-happy-startup-school/beyond-mvp-10-steps-to-make-your-product-minimum-loveable-51800164ae0c
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Teijo Javanainen

MOOTTORIURHEILUN
YHTEISTYO SAKSASSA

Kdvimme Luova yritysgeneraattori -hankkeen
puitteissa tutustumassa, kuinka MotoGP:n
Saksan osakilpailu vaikuttaa moottoriradan
Idheisen alueen kaupunkeihin. Tarkoituksena
oli hahmottaa, miten kilpailu ja moottorirata
nakyvat yrityksille ja muille alueellisille toimi-
Jjoille. Matkallamme meille tarjoutui mahdollisuus
vierailla Westsdchsische Hochschule Zwickau
-ammattikorkeakoulussa ja kdyda tutustumassa
heiddn TKI-toimintaansa ja yritysyhteistyohon.

Yleisesti paikallisen ammattikorkeakoulun toimintaan
kuului vahvasti yhteiskehittiminen autoteollisuuden
kanssa. Usein projektit tulevat heille suoraan toimek-
siantoina, joiden parissa tutkijat ja opiskelijat tysken-
televit. Yksi esimerkki oli Volkswagenille kehitetty
tulevaisuuden auton prototyyppi, joka oli ndyttavisti
esilld tutkimusrakennuksen aulassa. Meille esiteltiin myds

kiinnostava oppimisympiristd, opiskelijoiden oma formu-
latalli. Ammattikorkeakoulun opiskeljjoilla on vuosittain
mahdollisuus tulla valituksi talliin, jossa he itse kokoavat
joukkueen, joka suunnittelee ja toteuttaa formula-auton.
Autolla kisataan kansainvilisissi kilpailuissa, joissa osan-
ottajia tulee korkeakouluista ympiri maailman. Auton
suunnittelun lisiksi opiskelijat hankkivat tallilleen spon-
soreita ja yhteistybkumppaneita sekd hoitavat taloutta ja
markkinointia kuin oikeassa yrityksessi. Vierailumme
aikaan opiskelijat olivat valmistautumassa Englannissa
Silverstonen radalla jirjestettivéin kilpailuun.

KymiRing ja tulevaisuuden
korkeakouluyhteistyo

KymiRingin valmistuttua se tarjoaa mahdollisuuksia
opiskelijoille ja uudelle korkeakouluyhteistyélle. Saksan-
matkalla saimme nihdi, kuinka moottoriradan liheisyys

luo myos liheisille korkeakouluille uusia kehittimisen
keinoja. Samalla myos arkisen tySympiristén ulko-
puolella huomasimme, miten vieras ympiristo ja uudet
tuttavuudet synnyttivit uutta tietoa ja ymméirrysti.
Varsinkin nyt, kun KymiRing on valmistunut, tulisi
kansainvilisti yhteisty6ti lisdtd moottoriurheilun, tek-
nologian ja liitkkumisen innovaatioiden osalta. Xamkin
liheisyydessd on hyvit puitteet erilaisten testien tekemi-
seen, kehittdmiseen ja tapahtumien jirjestimiseen. Niin
voidaan 16ytd4d myos eri puolilla maailmaa sijaitsevien
moottoriratojen kanssa uusia kumppanuuksia.

KymiRingin moottorirata mahdollistaisi kansainvilisen
korkean profiilin tapahtuman opiskelijoille. Tapahtu-
maan todennikéisesti 16ytyisi toimijoita eri puolilta
Kaakkois-Suomea, koska moottoriurheiluun ja autoiluun
liittyvis osaamista on runsaasti. Myos Suomen naapuri-
maista voisi hyvinkin 16ytyi kiinnostusta opiskeljjoiden
formulakilpailua kohtaan. Xamkin tekniikan ja muotoilun
osaamisen voisi yhdistdd Kouvolan aikuiskoulutuskes-
kuksen ajoneuvoalan kanssa ja niin muodostaa monia-
laisen formulatallin. Ainakin Tampereella ja Helsingissid
on olemassa opiskelijaformulatallit, eli tapahtuma toisi
myos nikyvyyttd kotimaassa. Tapahtumasta voisivat
kiinnostua my6s uudet yhteistydkumppanit esimerkiksi
sponsoreina tai kehittimiskumppaneina.



Riku Happonen

Kehitystyossda laajat ammattiverkostot iasta
huolimatta ovat keskeisessd roolissa. Verkostojen
kautta voi saada aivan uuden suunnan alun
perin pddtettyyn toimenpiteeseen tai hetkeen,
jossa oma suunta ei ole vield kirkastunut. Meille
kavi juuri ndin!

Junior Chamber International eli nuorkauppakamari-
verkosto tukee jisenten ammatillista kasvua ja oppi-
mahdollisuuksia ympiri maailman.

Olen ollut jo kahdeksan vuotta jcI-verkoston jisen.
Jdrjesto toimii globaalisti liki 200000 nuoren eli
18—40-vuotiaan aikuisen kesken. Jaamme yhteisen arvo-
pohjan, johon koko toimintamme perustuu. Parhaan
ymmirryksen saa vuonna 2014 kuvatusta haastatte-
lusta, jossa JCIjdrjeston toistaiseksi ainoa suomalainen
maailmanpuheenjohtaja Petri Niskanen kertoo jirjeston
toiminnasta. Haastattelu 16ytyy skannaamalla kuva
Arilyn sovelluksella.

Kun suunnittelin matkaa Saksaan MotoGP-kilpailuun,
ajattelin etsii ldhelld toimivia kamareita Facebookin
kautta. Kerroin olevani jirjestén jisen ja etsin itselleni
sekd tiimilleni majoitusta liheltd Sachsenringin autora-
taa tydmatkan ajalle. Ajattelin, ettd ehkipi he tietivit
paikallisen pienen hotellin, joka ei ole globaaleissa vara-
uspalveluissa. Kolme tuntia yhteydenoton jilkeen sain
viestin paikalliselta jisenelti, joka kutsui koko tiimimme
kotimajoitukseen Zwickaun kaupunkiin viideksi yoksi.
Emme olleet aiemmin tavanneet. Koordinaattorimme ja
paikallisen yhdistyksen puheenjohtaja Andreas Gloess
otti minuun yhteytti piakkoin ja kysyi hankkeemme
toimenpiteiden kannalta ratkaisevan kysymyksen:
”Haluatteko keskustella tistd MotoGP-kilpailusta
paikallisten kehittdjien sekd yrittdjien kanssa? Voin
jarjestdd tapaamiset.”

T4mi avasi meille tiysin uudet mahdollisuudet, ja
saimme kilpailusta kisityksen samalla turistin silmin
kuin aluekehittdjin ja paikallisena. Tutustuimme Ober-
lungwitzin kunnanjohtajaan yhteisessi tapaamisessa,
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jossa meille annettiin kolme kopiota Chemnitzin tek-
nisen yliopiston tekemii taloudellisen vaikuttavuuden
tutkimuksia MotoGP-kilpailusta vuosilta 2012-2017.

T4dmin materiaalin avulla pystyimme antamaan kymen-
laaksolaisille yrittdjille realistista kuvaa muun muassa
siité, mihin vieraat kiyttévit rahaansa. Tutkimuksessa
oli vertailu saksalaista ja kansainvilist4 turistia. Tami
tutkimus 16ytyy suomeksi hankkeemme sivuilta: https:/
www.xamk.fi/wp-content/uploads/2020/07/moottori-
pyora-grand-prix-sachsenring.pdf

Pidsimme tapaamaan yrittijid, jotka tekevit yhteistyotd

paikallisen Sachsenringin ratayhtién kanssa. Yllittden
verkoston voima oli lisni, silld kyseinen yritt4ji oli sc
Chemnitzin jisen. Hineltd saimme lahjaksi yrityksen
tuottaman ratayhtitd mainostavan paidan seki lip-
palakin. Olin aiemmin ostanut virallisen MotoGP:n
brindihatun rata-alueelta, ja tésti erosta lihti hankkeen
tirked tuotteistamisviyli liikkeelle. Halusimme saada
paikallisten yrittdjien tarjontaa osaksi ratayhtion brin-
dituotteita, ja toimenpiteemme tihtisivit yhteisty6ssd
KymiRing Oy:n kanssa siihen, ettd kidyttimilld brindid


https://www.xamk.fi/wp-content/uploads/2020/07/moottoripyora-grand-prix-sachsenring.pdf
https://www.xamk.fi/wp-content/uploads/2020/07/moottoripyora-grand-prix-sachsenring.pdf
https://www.xamk.fi/wp-content/uploads/2020/07/moottoripyora-grand-prix-sachsenring.pdf
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prototyypin luomiseen olisi ratayhtiolld parempi mah-
dollisuus keriti omaa tuotesalkkua tulevaisuutta varten.
Yrittdjit taas pidsevit esitteleméin tuoteprototyypit, ja
KymiRing Oy:n johto voi sitten valita itselleen sopivia
tuotteita ja jatkaa keskusteluja yrittdjien kanssa ilman
Xamkin vilikiteni toimimista.

Vierailimme myos paikallisessa Westsichsische
Hochschule Zwickaun ammattikorkeakoulussa. Huo-
masimme, ettd majoituksemme on noin kahden kilo-
metrin pidssi kampukselta. Emme tienneet, keneen
olla yhteydessi ennen lihtéimme pari piivid aiem-
min, mutta koordinaattorimme jirjesti asian kuudessa
minuutissa, kun kysyimme mahdollista kontaktia.
Jilleen 16ytyi jirjeston jisen yc1 Zwickaun puolelta.
Hin toimii R&D-tehtivissi ja otti innolla koko tii-
mimme vastaan kampuskierrokselle. Pidsimme tutus-
tumaan muun muassa heidin TKI-projektiin, jossa
opiskelijatiimit rakentavat oman mikroformulansa,
keridvit rahoituksen ja kilpailevat ympiri Eurooppaa
muita yliopistotiimeji vastaan. Tiimimme pyydettiin
my&s paikallisen kauppakamarin vieraaksi August
Horchin Audi-museoon osana vierailuamme, silld
olimme ilmeisesti ensimmiiset suomalaisvieraat téssi
pienessi kaupungissa.

Jokaisella meilli on omat ammattiverkostomme joko
tyon tai harrastusten kautta. Kannattaakin kyselli apuja,
voi 16ytidd aivan uusia ulottuvuuksia omaan tyshén ja
saada upeita seikkailuita. Ndmi seikkailut verkostojen
kanssa jidivit mieleen ja rikastuttavat paivittdisti kehi-
tysty6tdmme. Niin kidvi myds Pietarissa toukokuun
2019 lopulla, kun sc1 St. Petersburg jirjestimiin The Big
Day -tapahtuman illallisella tutustuimme suomalaiseen,
joka toimii Pietarin piikonsulaatissa. Pddsimme heidin
moskovalaisten vieraidensa kanssa Nevan-risteilylle yolld
klo 02.00. Tuolloin Pietarin kanavasillat avautuvat ja
laivoja on jonossa kisaamassa Nevan pimeydessi kau-
pungin valojen loistaessa ytaivasta vasten.
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Hannu Lehtinen, Kymen Yrittajat ry puheenjohtaja

Luova yritysgeneraattori -hanke on ollut hyva
ja energinen. Palaute yrittdjiltd on ollut positii-
vista. Hanke tarjosi toiminnan kautta parem-
pikatteisen yritystoiminnan kehittdmistd, asi-
akasymmdrryksen lisaamistd ja digitaalisen
toimintaympdristén hyddyntamistd.

Erinomaiset kiyttoliittymiit, joihin yrityksid on val-
mennettu, olivat muun muassa matkailuala, Kouvolan
Asuntomessut ja KymiRing, jotka tarjosivat haastetta
tekijoille. Valitettava koronakriisi s6i keviin mahdol-
lisuudet testata yritystoiminnan valmennuksen tehoja
moottoriradan kumppanina. Tulossa on kuitenkin uusi
keviit, ja yrittimisen nilki on toivottavasti kasvanut.

Kymen Yritt4jien edustus Luova yritysgeneraattori
-hankkeen ohjausryhmissi on tarjonnut yrittdjyys-
nikokulman lisiksi keskustelua ja sparrausta hank-
keen tekijéille. Oppilaitoksissa on tirked ymmirtid
vuorovaikutteisuuden merkitys, sillid yrittdjit eivit
lihde hankkeisiin mukaan vain “kiintioyrittdjinid”.
Tissd hankkeessa merkitystd oli molempiin suuntiin.
Yritdjdjirjeston kautta voidaan parhaimmillaan tuoda

myds oppilaitoksiin yrittdjyyden oppia ja oppia tirkeistd
eliminhallinta- ja tydeldmitaidoista. Yrittdjyyden oppi-
misessa toiminnallisuus, arvon luominen, luovuus ja

ongelmanratkaisukyky ovat oppimisen keski6ssi.

Kymenlaaksossa suurten teollisuuslaitosten rinnalla toi-
mii merkittivi miiri pk-yrityksid. Niin meilld kuin koko
Suomessa yli 9o prosenttia kaikista yrityksistd on alle
viiden hengen yrityksii. Niihin on my$s syntynyt viime
vuosina eniten tydpaikkoja ja opiskelijoille merkittivid
tyoharjoittelupaikkoja. Kymenlaaksossa yrittédjyydelld
on korostunut merkitys, kun teollisuus ei synnyti uusia
tyopaikkoja. Sen sijaan yrittdjyys korostuu, ja sen kautta
mahdollisuuksia avautuu jatkuvasti rohkeille tekijoille.

Yrittéjyys tarvitsee jatkuvaa uudistamista, halua kasvattaa
kilpailukyky ja synnyttid uutta yritystoimintaa. Yritti-
jille on tirked nihdi mahdollisuuksia kotimarkkinoilla,
naapurimaakunnissa ja kansainvilisesti. Kuten téssid
hankkeessa, tormiyttimilli suuria tapahtumia yrittdjien
kanssa luodaan uutta toimintaa ja litketoiminnan mahdol-
lisuuksia ja vahvistetaan kymenlaaksolaista yrittdjyytti.



—102—

LITE 1: OSALLISTUNEET YRITYKSET

Listassa ovat ne yritykset ja organisaatiot, jotka
osallistuivat johonkin hankkeen mahdollistamaan
toimenpiteeseen ajalla 1.10.2018-31.8.2020.

1) Palviliha Oy-0160983-8

2) Mypa Juniorit ry - 2078190-9

3) Nirvana - 2175966-5

4) Haapaharju Melody - 2283387-1

5) Markkinointi 2011 Oy — 2527722-5

6) VintageFrilla - 2604840-8

7) Kymisun - 1467618-3

8) Littlebit Design — 2637420-5

9) Kymen Kauppakartano - 2843652-7
10) Reporanka Yhtiot Oy — 2406441-2
1) Ankkapurhan Kulttuurisaatio — 2591728-8
12) Viiniverla —=1102834-0

13) Tyovoimaa.com —2909100-6

14) Kymen Charterline Oy - 1046738-4
15) KaaKau Oy —2922341-9

16) Kotkan Saaret Oy - 1590945-2

17) Grafita Viestinta - 1848505-0

)
)
)
18) Butitkii Tmi — 0990119-8

19) Tmi Siniin - 2008994-6

20) UPM Kymmene Oyj Verlan tehdasmuseo
1041090-0

21) Mustila Viini Oy / Mustila Vin Ab -1108595-1

22) RE Games/ Fitseven Oy - 2096197-6

23) Universalis Oy — 3090332-3

24) ML Live Music Oy - 2241799-0

25) Porvarin Taksikuljetus Oy — 0905520-0

26) Aptual Commmerce Oy - 2735384-2

27) Madmix Media Oy - 2160849-6

28) Ahola Jukka Ensio :mi —-1207166-6

29) Kotka Steam Brewery Oy — 2863208-5

30) Alv-yhtyma Merikeskus Vellamo - 2198785-2

31) Lakumesta Oy —1032277-5

32) Inka Paahtimo Tmi - 2719355-1

33) OMAMA - 2373727-5

34) LETHERgoO - 2658923-9

35) KymiRing Oy - 2541237-8

36) Kouvolan Innovation Oy — 2221859-6

37) Cursor Oy —0727178-6

38) Lahden Ammattikorkeakoulu Oy — 2630644-6

)
)
)
39) Palkinto-Pajarinen Ky — 0971425-3
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40) Kouvolan Konttorikone Oy —2354782-6

41) Tulosmarkat Oy — 0938836-3

42) Kiinteistd Oy Kauppakeskus Pasaati —1961002-8

43) Bunkkeri Tuning Oy — 2227414-1

44) Rauta-Kalle Oy — 0451281-2

45) Osuuskunta lteTehty — 2806264-1

46) Kouvolan Ydinkeskusta ry —1081957-0

47) Toita & Tekijoita T:mi — 2168174-9

48) Tykkimaen vapaa-aikakeskus Oy - 1586514-6

49) Variando Oy —-1766295-9

50) Kuusankosken Yrittajat ry — 1534185-2

51) Illuusio Oy - 0551818-3

52) Pohjois-Kymen Sahkdtarvike Oy — 0499120-0

53) Manner Kahvila Oy - 2283785-6

54) Flying Lynx Oy — 2688125-8

55) Kaakon Viestinta Oy — 2628727-3

56) Sceneve Oy - 2981060-5

57) Comboral Oy - 0580736-4

58) Suomen Alueturva Oy - 2553751-7

59) Proplastic Partner Oy — 3013127-1

60) Kauppakeskus Veturi yrittajayhdistys ry —
2518621-9

61) Valkealan Hevosystavainseura ry - 0206745-2

62) Osuuskunta Osaajat — 2790361-3

)
)

63) Loitsu Crafts Tmi - 2754206-1

64) KP.Design Tmi - 2094497-3

65) Paivi Asikainen Tmi - 3008250-2

66) Klo Design Oy —-1996318-1

67) Mentula Paivi Johanna Tmi — 2445432-2
68) Luova Noheva Osuuskunta - 2698082-8
69) Capricorn Design — 2674749-5

70) FreeDsgn Tmi — 2364275-1

71) Poiju Julkaisut Oy — 0722053-2

72) Vanha Sampo / Hormitahti Oy - 2185777-5
73) Kotkan Julkiset Kiinteistot Oy — 2615544-9
74) Taittotalo MP Oy — Majatalo Torppa - 1062554-9
75) Kultamurunen T:mi - 2658448-9

76) Roopetex —1491914-9

77) Package Media Oy — 0159902-7

78) Sisustus & Kuvataide Piia Liila - 20571505-4
79) Villa-Aitta Oy - 2783592-1

80) Lahti Events Oy - 2662848-8

81) Kouvolan Lakritsi Oy — 0911055-6
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