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1 JOHDANTO

Yksi julkisen vallan tyollisyysstrategian keskeisimpia keinoja on jo vuosia ollut
kannustaa, tukea ja ohjata nuoria yrittajyyteen. On laadittu erilaisia yrittajyysoh-
jelmia, mikro- ja startup -yritysten perustamisen kynnysta on laskettu ja toimintaa
tuettu. Hyva esimerkki tasta on se, ettd osakeyhtion perustaminen internetissa

on tehty todella helpoksi seka osakepaaoman vaatimus on poistettu.

Yrityksen perustamiseen tarvitaan kuitenkin muutakin kuin yhteiskunnan ylata-
solta tuleva kannustus. On oltava idea, uskoa, itseluottamusta ja pitkajanteisyytta
seka ennen kaikkea tarkkaan mietitty liiketoimintasuunnitelma. Alkuvuonna 2020
perustamani kaytettyja pelaamisen tarvikkeita ja laitteita myyvan verkkokaupan
Rematch Oy:n idean ydin on digitaalisen pelaamisen rajahdysmainen kasvu ja
laitteiden jatkuva kehittyminen — eika loppua nay. Kokemuksesta tiedan, etta
kayttajat haluavat hankkia uusia pelikoneita, joissa on uusia ominaisuuksia riip-
pumatta siita, ovatko kaytdssa olevat laitteet tiensa paassa. Vanhat, uudemmilla
versioilla korvatut, laitteet ja tarvikkeet jaavat helposti keraamaan polya varaston
peralle, silla niiden myyminen erinaisilla markkinapaikoilla mielletaan usein han-

kalaksi.

Digitalisaation ohella liikeideaa tukee myds toinen kansainvalinen megatrendi: il-
mastonmuutos, joka on nostanut kiertotalouden ja kestavan kehityksen korkealle
eri maiden agendalla. Ruohonjuuritasolla tama nakyy siina, etta ihan tavalliset
kuluttajat ovat alkaneet yha enemman kierrattdamaan tavaroitaan. Kun naita kehi-
tystrendeja katsoo, niin voi hyvin paatella, etta pelikoneiden kierratyspotentiaali
on lisaantynyt. Kaikilla ei ole varaa eika ehka haluakaan hankkia uusinta peliko-

nekalustoa.

Opinnaytetyoni tarkoitus on kayda lapi ja analysoida maaliskuussa 2020 aloitta-
mani verkkoliiketoiminnan kaynnistamista ja toiminnan maarallista kehitysta, kay-
tannon ratkaisujen toimivuutta, kaytettyjen pelikoneiden saatavuutta ja kysyntaa
seka liikevaihdon kehitysta. Tarkoitus on lapivalaista my6s Rematchin liiketoimin-

taidean pohjana olevaa ansaintalogiikkaa, joka perustuu pelikonebisneksen
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markkinakehitykseen. Tiiviisti sanottuna kyse on Suomen ensimmaisen pelkas-
taan kaytettyja pelikoneita (seka tietokoneita, etta konsoleita) myyvan verkkokau-

pan onnistumisista ja kasvua jarruttavista ongelmista.

Koska liiketoiminnan kannattavuus riippuu keskeiseltd osin myynnin volyymista,
on koko ajan kehitettava tapoja tavoittaa ihmisia, jotka ovat valmiita myymaan ja

ostamaan kaytettyja pelikoneita.

Taman opinnaytetydn tavoitteena on liiketoimintaa objektiivisesti ja kriittisesti tar-
kastellen arvioida Rematchin liiketoiminnan edellytyksia, loytaa joitakin kaytan-
nonlaheisia kehityskohteita seka nostaa yrityksen liikevaihtoa- ja voittoa hankin-
nan prosessien kehityksen avulla. Ensisijainen ratkaistava ongelma liittyy hankin-
taan: miten Rematch tavoittaa inmiset, joilla on kayttamattomaksi jaaneita pelaa-
misen laitteita ja tarvikkeita, joita he eivat halua myyda perinteisia "C2C”-kanavia

pitkin.

Tyon lahestymistapa on perinteinen tapaustutkimus, koska sen avulla voidaan
esittaa konkreettisia kehittamisehdotuksia ja -ideoita. Kehittamistyon menetel-
maksi on valittu puolistrukturoitu haastattelu. Lahestymistavan ja menetelman va-
linnat perustuvat Ojasalon, Moilasen ja Ritalahden teokseen Kehittamistydn me-

netelmat — Uudenlaista osaamista liiketoimintaan (Sanoma Pro 2014)



2 REMATCHIN ONGELMAT JA ONNISTUMISET

2.1 Liikeidea ja yrityksen perustaminen

Rematch Oy:n idea syntyi vuoden 2019 Y-kampuksen innovaatiohaasteet-kurs-
sin aikana, kun tyoskentelin tiimissa, jonka toimeksiantajana oli kaytettyjen vaat-
teiden verkkokauppa Rekki. Kiinnostuin tasta kiertotaloutta hyodyntavasta verk-
kokauppakonseptista siind maarin, etta paatin ottaa selvaa, onko pelikonsoleiden
ja -tietokoneiden seka niiden tarvikkeiden ymparilla vastaavaa liiketoimintaa Suo-
messa. Tutkittuani yrityksia huomasin, etta tallaista verkkokauppaa ei Suomessa

viela ole.

Tampereen korkeakouluyhteison vuosittain julkaistavan Pelaajabarometrin mu-
kaan digitaalisia peleja pelaavien maara ja pelaamiseen kaytetty aika ovat lisaan-
tyneet vuosi vuodelta (Kinnunen, J., Taskinen K., Mayra F. 2020). Myos kaytet-
tyjen laitteiden kauppa kdy kuumana; Tori.fin Head of Salesin Rasmus Araviidan
mukaan vuonna 2019 kauppa on heidan alustallaan kaynyt seuraavasti: "Vajaa
50 000 myytya tuotetta torissa pelikonsoleissa alaosastoineen, keskihinta 50-
100€ valilla. Vajaa 100 000 tuotetta myyty torissa tietokoneissa alaosastoineen,
keskihinta 100-150€ valilla.” Naiden faktojen lisaksi muutkin seikat tukevat Re-
match Oy:n kaltaisen palvelun tarvetta Suomen kokoisella markkina-alueella,

joista lisaa luvussa 3 "Ansaintalogiikka ja markkinatilanne”.

Kaikista Naisista Miehista

Pelaajia Aktiivisia Pelaajia  Aktiivisia | Pelaajia  Aktiivisia

Pelaaminen ylipdatdan 98,2 % 88,3 % 98,5 % 85,4 % 98,0 % 91,2 %
Ei-digitaalinen pelaaminen 97,8 % 80,7 % 98,3 % 77.8% 97,4 % 83,6%
Digitaalinen pelaaminen 78,7 % 63,6 % 75,4 % 54,5 % 82,2 % 72,7%

KUVA 1. Ruudunkaappaus Pelaajabarometristd 2020, 78,7% kaikista vastan-
neista pelaa digitaalisia peleja
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Aloin muovaamaan konseptia ja laittamaan asioita ylos kayttaen pilvipohjaista
Miro-palvelua. Liiketoimintasuunnitelma alkoi rakentua business model canvas -

pohjan avulla, taydentaen sita prosessikaavioilla, tehtavalistoilla, ynna muilla.

Key activities Key propositions Customer relationships Customer segments

M-
asikaspaivelu Osjat

Whatsapp, FB Hintatietoicer palaajar
Messanger “Oeiszalsn
Murst
Tybemamar
Varusmigns
e Verkkosivut Ekologiser pelzsjar
Logistilkkakum e . Marikinginti . -Kieriaotalous Kinrnostas
kts. Channels
Shopify
Channels
Pakkaustarvi
ketoimitzaja
) Webstore Myyjat
domainhotellf
B o Korkeampi keskiluokka,
Toimitus =me 5 .
\Eath ) kiireiset inmiset
= nstama
-Haluavat passta HELPOSTI
j& NOPEASTI isoistakin
maarista rautas eroon

E-sports rkkinoin
yhteisty? Webstore Tuotekuvissa, ti
tuctteissa,
Hawu??? Shopify - tekemisessa

Blogitek
stimarkk  youtube-
inointi | yhteistyo? W adwords

Revenue streams

Source: Strategyzer.com

KUVA 2. Ruudunkaappaus alkuperaisesta liiketoimintasuunnitelmasta

Esittelin raakaversiota kehittamastani konseptista muutamalle tutulle henkildlle,
joista Sami Raty innostui ideasta siind maarin, etta halusi mukaan kehittamaan
konseptia. Samin kanssa muutaman pitkan palaverin aikana saimme hiottua

suunnitelman toteutusvalmiiksi.

Paatimme perustaa liiketoimintaa varten osakeyhtion, silla halusimme erottaa lii-
ketoiminnan talouden mahdollisimman hyvin omasta taloudestamme, ja osake-
yhtidn vaatimus osakepaaomasta oli vastikdan poistunut (Patentti- ja rekisterihal-
litus). Verkkokauppa-alustaksemme valitsimme yhdysvaltalaisen Shopify-alus-
tan, silla taman tutkimuksen mukaan alustan kayttajat pitivat sen kayttoa sel-

keana ja helppokayttdisena (Paytrail Oyj 2020, 29).

Kaupan saimme auki maaliskuun lopulla 2020, jolloin myynnissa oli muutamia
tuotteita myynnissa. Olimme hankkineet myytavaa tavaraa verkkokauppaan kay-
malla omat varastomme lapi seka ostamalla tuttaviltamme heidan kayttamatto-

maksi jaaneita tuotteita.



2.2 Yhteenveto nykytilasta

Rematchin kokonaismyynti sisaltden arvonlisaveron lokakuun 2020 loppuun
mennessa on 18 787,48 euroa. Sisaan ostettuja tuotteita on yli 500 kappaletta ja
myyntitilauksia yli 300 kappaletta. Istuntoja verkkokaupassa on ollut yli 13000
kappaletta lahes 12000 eri kayttajalta. Konversioaste, eli myyntiin johtaneiden
istuntojen suhde istuntojen kokonaismaarasta on 2,31 %, joka on Wolfgang Digi-
talin kansainvalisen, vuoden 2017 verkkokauppatutkimuksen mukaan keskiarvoa
korkeampi. Tutkimuksen mukaan keskiarvo konversioprosentille kaikkien verkko-
kauppojen kesken on 1,6% ja ainoastaan verkossa toimivilla kaupoilla, kuten Re-
matchilla, 1,8% (Coleman, A. 2017)

Yhteenvetopaneeli

15 1t -31. ok 2020

Kakonaismyynti not
18 787,48 € - 13618 - 377 %

VAN

Tilauksia
321

skimisrdinen arve

Verklnkmupan krersinaste Tilmksen feeskis -
2,31% 59,67 € P
/\/ \/\ /\A/__
.
.

KUVA 3. Ruudunkaappaus Shopifyn hallintapaneelista, jossa Rematchin myynti-

lukuja

Marraskuun 2020 alkuun asti logistiikka- ja toimistoasiat hoidettiin yrittajien ko-
deista, kunnes saimme pienen varastotilan kerrostalon alakerrasta, jonne muu-
timme. Logistiikka hoituu Pakettikaupan palvelun kautta, josta saamme tilattua

kuljetukset ja toimitamme paketit itse eri kuljetusliikkeille kuljetettavaksi.

2.3 Onnistumiset
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Yhtena onnistumisena pidan ehdottomasti varastonhallinnan jarjestelmallista yl-
lapitoa. Kertaakaan ei ole tullut vastaan tilannetta, jossa olisimme myyneet tuot-
teen, jota ei oikeasti ole hyllyssa. Aiempien tyopaikkojen kokemuksieni mukaan
pidan tata harvinaisena tilanteena. Varastonhallinnassa onnistumista on varmasti

auttanut Googlen Docs-pilvipalveluun rakennettu varastonhallintataulukko.

Tilausten osittaisia tai kokonaisia palautuksia erinaisista syista on ollut yli kolmes-
tasadasta tilauksesta kymmenen kappaletta. Tilauksia on tarkalleen 21.11.2020
mennessa 368 kappaletta, joten Rematchin verkkokaupan palautusprosentti on
2,7 %. Tutkimusdataa suomalaisten kayttaytymisesta verkkokauppaostostensa
palautusten suhteen on vaikeaa l0ytaa, etenkin vaatealan ulkopuolelta. Postin
vuonna 2020 teettaman suuren verkkokauppatutkimuksen mukaan kuitenkin 10
% kuluttajista on palauttanut, tai aikoo palauttaa ainakin osittain viimeksi teke-
mansa tilauksen. (Posti 2020) Rematchin verkkokauppatoimittajan, Shopifyn,
blogitekstin mukaan yhdysvaltalaisten verkkokauppojen palautusprosentti on
keskimaarin 20 % (Orendorff A 2019).

Postin ja Shopifyn lukuihin verrattuna Rematchin palautusprosentti on jopa epa-
uskottavan alhainen. Uskon taman johtuvan kokonaisvaltaisesti laadukkaasta
tyoskentelysta, eli tuotteiden huolellisesta tarkistamisesta, tarkoista tuotekuvista

seka kuvaavasti kirjoitetuista myyntiteksteista.

Saamamme Google-arvostelut ovat olleet vahaisia, mutta pelkastaan positiivisia.
Kolmen saamamme tahtiarvostelun keskiarvo on viisi tahtea viidesta. Lisaksi
olemme saaneet suoraa, suullista palautetta esimerkiksi puhelimitse tapahtuvan

asiakaskohtaamisen yhteydessa, joka on ollut todella positiivista.
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Aleksi Kangas
1 arvostelu

2 kuukautta sitten
Sain apua ja neuvoja koneen kasaamisesn haluamallani budjetilla.
Vanhasta koneesta jai vain koppa ja kovo.
Lopuista osista sain mislestani todella reilun hyvityksen.
Ja tdma kone tuli avaimet kateen pakesttina minulle, ettd senkun iski johdet kiinni ja kovaa ajoal 6/5

Tykkaa

JJ Lehtinen
1 arvostelu

4 viikkoa sitten
Vaivaton seka nopea palvelu

Tykkaa

KUVA 4. Ruudunkaappaus Rematchin saaduista Google-arvioinneista

Onnistumiset painottuvat siis korkeaan asiakastyytyvaisyyteen meilta ostaneiden
asiakkaiden keskuudessa. Dataa meille myyneiden asiakkaiden tyytyvaisyydesta

palveluumme meilla ei juurikaan ole.

2.4 Ongelmat

Ylla mainittu yrittajien kotoa toimiminen voidaan laskea yhdeksi ongelmista. Toi-
saalta se on mahdollistanut joustavan tyoskentelyn yrityksen tehtavien parissa
aina kun aikaa on, joten toiminnan siirtdminen toimitiloihin pois yrittajien kotoa luo

uusia haasteita.

Molemmat yrittajat tekevat toita Rematchin eteen sivutoimisesti, eika yritykseen
ole sijoitettu suuria summaa rahaa. Tama tarkoittaa sita, etta yrittajat eivat talla
hetkella viela pysty nostamaan itsellensa palkkaa, vaan kaikki sisaan tuleva raha
kaytetaan yrityksen juokseviin kuluihin seka kehittamiseen. Valilla tama asettaa
haasteita toiminnalle, silla kuten Oulun yliopiston Mikroyrittajyyskeskus Mic-
roENTREN tutkimusjohtaja Anna-Mari Simunaniemi toteaa; "Peruslogiikka on,
ettd mita pienempi yritys, sitd enemman se on yhta kuin yrittaja ja sitd enemman

hanen jaksamisensa on yhta kuin yrityksen tehokkuus ja tuottavuus.” (Mallinen J.
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2019) Olemme todenneet taman saman peruslogiikan toteutuvan myos Remat-
chin kohdalla; mitd enemman ehdimme ja jaksamme panostaa yritykseen, sita

parempia tuloksia saamme aikaan.

Alun perin suunnitelmanamme oli hoitaa yrityksen kirjanpito itse. Pian kuitenkin
huomasimme, etta jos haluamme kayttaa rajallisen aikamme mahdollisimman te-
hokkaasti yrityksen eteen, tulisi meidan priorisoida ajankayttomme ydinliiketoi-
mintamme ymparille. Taman ongelman ratkaisimme hankkimalla tilitoimiston hoi-

tamaan kirjanpitoamme seka taloushallintoamme.

Suurin ongelmamme on liittynyt tavaran hankkimiseen; miltei kaikki tuotteet, joi-
den oletammekin olevan haluttuja, menevat kaupaksi nopeallakin aikataululla.
Isoin este yrityksen kasvulle on siis talla hetkella oikeanlaisten myyjien tavoitta-
minen, jotka haluaisivat myyda meille. Olemme profiloineet "ihanneasiakkaak-
semme” myyjan, joka on korkeamman keskiluokan kiireinen, mahdollisesti per-
heellinen, ihminen, joka ei halua kayttda aikaa vanhojen pelikoneiden myymi-
seen. Talla “ihanneasiakkaalla” on myds useampi tuote kerralla myytavana
meille, jolloin saamme jaettua mahdollisia tavaran hankkimiseen liittyvia logistiik-

kakustannuksia useammalle tuoteartikkelille.
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3 ANSAINTALOGIIKKA JA MARKKINATILANNE

3.1 Megatrendit liiketoiminnan taustalla

Kuten jo johdannossa todettiin, Rematchin harjoittaman kaytettyjen pelikoneiden
verkkokaupan ansaintalogiikan taustalla on kaksi globaalia megatrendia. Ensin-
nakin ilmaston muutoksen torjuminen on nostanut agendalle tavaroiden kierra-
tyksen merkityksen. Toinen megatrendi on digitalisaation ja sen myo6ta verkkolii-
ketoiminnan voimakas kasvu, joka koronapandemian aikana on kasvanut lahes

eksponentiaalisesti.

Pelikonebisneksessa taas on nahtavissa kaytettyjen laitteiden verkkokauppaa tu-
kevia trendeja. Ensinnakin pelikoneiden ominaisuudet lisaantyvat jatkuvien uu-
sien innovaatioiden ansiosta. Laitteiden nopeatempoinen uusiutuminen on omi-
aan lisaamaan uusien versioiden ja uudentyyppisten laitteiden myyntia ja taman
myota kaytettyjen laitteiden kierratyspotentiaalia. Keskeinen motivaatio Remat-
chin liiketoiminnan kaynnistamiselle on kuitenkin se, etta lukuisten tutkimusten
mukaan pelaajien maara on lisaantynyt ja pelaamiseen kaytetty aika kasvanut,
kuten jo luvussa 2 todettiin. ” Niilta, jotka olivat pelanneet jotain digitaalista pelia
viimeisen kuukauden aikana, kysyttiin myos digitaaliseen pelaamiseen liittyvasta
ajan ja rahan kaytdsta. Muutokset verrattuna edelliseen vuoden 2018 barometriin
kohdistuvat erityisesti ajankayttoon. Vuonna 2018 pelaajat kayttivat keskimaarin
(korjattu keskiarvo) 4,76 tuntia viikossa pelaamiseen, kun vuonna 2020 aikaa
kaytettiin keskimaarin 7,06 tuntia/viikko (korjattu keskiarvo).” (Kinnunen, J., Tas-
kinen, K., Mayra, F. 2020, 103)

3.2 Mooren laki ja mikroprosessoreiden kehityksen hidastuminen

Peliala on vuosikymmenia kehittynyt poikkeuksellisen kovaa tahtia. ja pitkan ai-
kavalin suunta on nayttaisi olevan pilvipelaaminen. Mutta onko muutos tullut
kaannekohtaan ja miten se vaikuttaa Rematchin tulevaisuuden nakymiin? Peli-

koneiden kehitysta ja tulevaisuuden nakymia kuvaa ns. Moren laki.
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"Mooren laki kumoutuu: Tietokoneen nopeus ei vaistamatta kasva helposti”.
Vuonna 2016 alettiin uutisoimaan, miten puolijohdetekniikkaan perustuvien mik-
roprosessoreiden kehitys on alkanut hidastumaan ja tulee edelleen hidastumaan
2020-luvulla. 2010-luvulle asti prosessoreiden kehitys on ollut hurjaa, alkuperai-
sen Mooren lain mukaan prosessorien sisalla olevien transistorien maara tup-
laantuu vuoden valein. Myohemmin Moore paivitti aikavalin kahteen vuoteen, ja

se on pitanyt aina 2010-luvulle saakka. (Paukku, T. 2016)

Prosessoreihin pakataan entistd enemman transistoreja aina aiempaa tarkem-
man valmistusprosessin avulla, ja mikroprosessorimyynnin markkinajohtaja kom-
puroi edelleen 10 nanometrin valmistustekniikkaan perustuvan prosessorin mark-

kinoille tuomisessa, jonka piti tulla markkinoille jo vuonna 2016 (Laine P. 2020).

Tama prosessoreiden laskentatehon kehityksen hidastuminen on saanut aikaan
sen, ettd mikroprosessoreihin perustuvien laitteiden (kuten pelikoneet) tehokas
kayttoika on pidentynyt, silla uusia huomattavasti aiempaa tehokkaampia kom-
ponentteja ei tule yhta usein markkinoille kuin ennen. Voidaan siis olettaa, etta
tama pelikoneiden kayttdian pidentyminen vaikuttaa positiivisesti Rematch Oy:n

liketoimintaan. Tata kannattaisi hyodyntaa myaos yrityksen markkinoinnissa.

3.3 Kayttamattomaksi jaaneet laitteet suomalaisissa kotitalouksissa

Tilastokeskuksen mukaan 41 prosentilla suomalaistalouksista on kodissaan peli-
konsoli ja yli 80 prosenttia kotitalouksista sailyttaa kierratyskelpoista elektroniik-
kajatetta. (Parikka, T. 2020) Tutkimus ei suoraan vastaa siihen mita laitteita ko-
deissa on kayttamattomina, mutta pelikonsoleiden yleisyys huomioon ottaen voi-
daan olettaa, etta myds pelaamisen tarvikkeita on runsain maarin kayttamatto-

mina.

Rematchin toiminnan aikana olemme tormanneet myos lukuisiin asiakkaisiin,
jotka ovat yllattyneet positiivisesti siita, etta heidan vanhoista tietokoneistaan tai
niiden komponenteista voi saada jopa rahaa. Nailla asiakkailla on ollut jopa useita

kayttamattomaksi jaaneita tietokoneita seka komponentteja varastoissaan.
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3.4 Kaytettyjen laitteiden myynti kuluttajien kesken verkossa

Monet kuluttajat myyvat aktiivisesti itse vanhoja laitteitaan internetin eri markki-
napaikoilla toisille kuluttajille. Tallaisia ns. C2C-markkinapaikkoja ovat muun mu-
assa Tori.fi, Huuto.net ja Facebook Marketplace. Kaupankaynti tallaisella alus-
talla tapahtuu siis taysin kuluttajien kesken, palveluntarjoajat tarjoavat ainoastaan
alustan myynti-ilmoituksille. Maksut, tavaroiden toimitukset ynna muut kaytannon

jarjestelyt kuluttajat sopivat keskenaan.

Luvussa 2.1 mainittiin jo Tori.fiin Rasmus Araviidalta saaduista myyntivolyy-
meista. Varovaisimminkin laskettuna pelkastaan Tori.fi:ssa kuluttajat tekevat vuo-
sitasolla keskenaan kauppaa n. 12,5 miljoonan euron edesta tietokoneilla, peli-
konsoleilla seka niihin liittyvilla tuotteilla. Huuto.net:n tai Facebook Marketplacen
lukuja en saanut selville, mutta voidaan kuitenkin olettaa, etta kyseessa on kym-

menien miljoonien eurojen kokoinen markkina.

Ongelmatonta tallainen kaupankaynti kuluttajalle ei ole. Ensinnakin useimmat
markkinapaikat vaativat kayttajatilin perustamisen, tuotteet taytyy valokuvata,
niista taytyy kirjoittaa tuotekuvaukset ja ne taytyy listata myyntiin markkinapai-
kalle. Varsinkin isoja tuote-eria myydessa pitaa varautua pakkaamaan tuotteita
usealle eri ostajalle ja/tai sopimaan useita eri noutoja tai tapaamisia tavaran luo-
vuttamiselle. Ylla mainitut ongelmat ovat ongelmina subjektiivisia ja jokuhan saat-
taa nauttiakin tamankaltaisesta puuhastelusta. Myos oikeita ongelmia esiintyy,
kuten huijareita. "Tori.fi-verkkosivustolla on tana syksyna liikkkunut huijareita, jotka
esittavat ostotilanteessa myyjalle vaarennetyn kuitin tai tiliotteen, Helsingin poliisi
varoittaa.” (Bjurstrom, E. 2020) C2C- eli vertaiskaupassa ei mydskaan ostajalla

ole yleisen luulon vastaisesti kuluttajansuojaa. (Raijas, A. 2018, 20)

Nama subjektiiviset seka objektiiviset ongelmakohdat vertaiskaupassa tukevat
Rematchin kaltaisen palvelun olemassaoloa. Tata kannattaisi kayttaa yrityksen
markkinointiviestinnassa esimerkiksi blogijulkaisun muodossa, kuitenkin varoen,

ettei teksti mene pelkaksi kuluttajan pelotteluksi.
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3.5 Kilpailijat

Taysin Rematchin kaltaista toimijaa, eli suoraa kilpailijaa, ei ainakaan Suomessa
viela ole. Epasuorat kilpailijat voidaan kuitenkin karkeasti kategorisoida kahteen

ryhmaan; kaytettyja laitteita ostaviin seka myyviin yrityksiin.

Jotkin pelikonsoleita myyvat liikkeet, kuten VPD, ottavat vaihdossa vanhoja peli-
konsoleita ja niiden peleja. Myos jotkin tietokoneliikkeet ottavat vaihdossa ja os-
tava vanhoja tietokoneita seka niihin liittyvia tuotteita. Nama tietokoneliikkeet kui-
tenkin keskittyvat usein kaytettyjen yritystietokoneiden ymparille, Rematchin kes-
kittyessa pelaamisen laitteiden ymparille. Ostajia kaikenlaisille pelaamisen lait-

teille ei siis markkinalla ole muita.

Kuten ylla todettiin, kaytettyja tietokoneita myyvat yritykset keskittyvat vanhojen
yrityskaytosta poistettujen koneiden kierrattamiseen. Jotkin yritykset, Taitonetti
etunenassa, tavoittelevat myos pelaajia nailla vanhoilla yrityskoneilla. Konsoli-
puolella kaytettyja tuotteita on perinteisesti ostettu, myyty ja vaihdettu antikvari-
aattityylisissa liikkeissa jo pitkaan, esimerkiksi VPD on perustettu jo vuonna 1992.
Nama, jo hieman perinteisemmat, liikkeet ovat myos saaneet kaytettyja tuottei-
taan verkkokauppoihinsa, joten kilpailua on konsolituotteiden myymisessa jonkin

verran.
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4 KEHITYSTOIMENPITEET

41 Lahestymistapa ja menetelmat

Rematch Oy:ta koskeva opinnaytetyé on case-tyyppinen kehittamishanke, jonka
ensisijainen tavoite on kartoittaa keinoja, joiden avulla liiketoimintaa voidaan laa-
jentaa ja kasvattaa liikevaihtoa ja sen myo6ta taloudellista tulosta - eli tuottaa ny-
kyista enemman voittoa omistajilleen. Edella on kuvattu kaytettyjen pelikoneiden
verkkoliiketoiminnan kaupallisia edellytyksia ja ansaintalogiikkaa. Lisaksi on
kayty lapi, missa asioissa yritys on onnistunut ja milla osa-alueella on selvasti

todettu kehittamisen tarvetta.

Kehittamistyon lahestymistavaksi on valittu tapaustutkimus, case-study.

Katri Ojasalon, Teemu Moilasen ja Jarmo Ritalahden teos Kehittamistydn mene-
telmat — Uudenlaista osaamista liikketoimintaan (Sanoma Pro 2014) on ollut I1&-
hestymistavan valinnan pohjana. Tapaustutkimus soveltuu lahestymistavaksi eri-
tyisen hyvin silloin kun "tapauksia” on vain yksi ja sitd voidaan kasitella kokonai-
suutena. "Tapahtumatutkimus tuottaa tietoa nykyajassa tapahtuvasta ilmiosta
sen todellisessa tilanteessa ja toimintaymparistossa. Koska tapaustutkimus pyrkii
tuottamaan syvallista ja yksityiskohtaista tietoa tutkittavasta tapauksesta, sen
avulla voidaan kehittda konkreettisia kehittdamisehdotuksia ja -ideoita.” (Ojasalo,
K., Moilanen, T., Ritalahti, J. 2014, 52)

Edelld mainitun lIahteen perusteella kehittdmistydon menetelmaksi on valittu kvali-
tatiivisiin menetelmiin luettava puolistrukturoitu haastattelututkimus. Haastattelu
on aineistonkeruumenetelmana hyva valinta etenkin silloin, jos kehittamiskohde
on vahan tutkittu, koska haastattelulla on mahdollista saada keratyksi uusia na-
kOkulmia avaavaa aineistoa. Haastattelu on vuorovaikutusta, joka on etukateen
suunniteltu seka haastattelijan alulle panema ja ohjaama. Kysymykset on etuka-
teen suunniteltu, mutta vuorovaikutteisessa haastattelussa vastaaja voi myos
nostaa esille omia ja kehittdmisen kannalta mielenkiintoisia nakemyksia. Haas-

tattelu suositellaan nauhoitettavan.
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Tassa tutkimuksessa haastattelu toteutetaan kaksivaiheisesti: asiakkailta kysy-
tan ensin sahkopostilla tai Whatsapp-viestilla, ovatko he halukkaita osallistumaan

haastatteluun ja myonteisesti suhtautuvien haastattelu tehdaan puhelimitse.

Tutkimus toteutetaan nopealla aikataululla, asiakkailta odotetaan vastausta vies-
tiin kahden paivan ajan, jonka aikana haastateltavat valitaan. Haastattelut suori-
tetaan sen jalkeen yhtena paivana marraskuun 2020 aikana. Saman paivan ai-
kana tavoitteena on koostaa vastaukset yhtenaiseen muotoon. Seuraavana pai-
vana tulokset koostetaan raportin muotoon seka tehdaan johtopaatokset seka

toimenpide-ehdotukset tuloksiin perustuen.

Haastattelututkimuksen lisaksi kehitysehdotukset- ja toimenpiteet liittyvat kah-
teen, jo pilotoituun, palvelukonseptiin. Naiden kasittely teoriatasolla on pintapuo-
lisempaa, silla vasta kaytannon tasolla nahdaan niiden todellinen potentiaali lii-

kevaihdon kasvattajina.

4.2 Asiakastyytyvaisyystutkimus ja tutkimussuunnitelma

Kuten aiemmin tassa tydssa on todettu, dataa Rematchille myyneiden asiakkai-
den tyytyvaisyydesta palveluun ei juurikaan ole. Jotta voisimme kehittaa toimin-
taamme talla osa-alueella, tulee meidan ymmartaa myyntiprosessia asiakkaan

nakokulmasta

Ymmartaakseni asiakkaita, aion suorittaa kvalitatiivisen haastattelututkimuksen
muutamille Rematch Oy:lle myyneille asiakkaille. Myyntiprosessi liittyy olennai-

sesti tutkimukseen, joten alla prosessi kuvattuna.

e Asiakas tayttaa verkkosivuillamme lomakkeen, jossa on hanen yhteystie-
tonsa, myytavat tuotteet seka valitsee toimitustavan tuotteilleen. Toimitus-
tapoja ovat: tuonti itse varastolle, lahetys Postilla, tai Rematchin henkilo-
kunta noutaa asiakkaalta korvausta vastaan.

e Asiakas saa alustavan tarjouksen tuotteistaan sahkopostiin

¢ Asiakas hyvaksyy alustavan tarjouksen ja toimitusvaihtoehdosta riippuen

joko
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o Rematch henkildkunta ottaa yhteytta sopiakseen tuotteiden tuon-
nista varastolle
o saa lahetyskoodin, jolla voi lahettaa tuotteet paketissa meille
o Rematch henkilOkunta ottaa yhteyttd sopiakseen noutoajankohdan
asiakkaan kotoa
e Tuotteet tarkistetaan ja lahetetaan vahvistusviesti asiakkaalle sahkopos-

tiin tarkistuksesta ja maksusta.

Ostoja tehdaan myds suorien yhteydenottojen kautta, mutta lomakkeen tayttd on
paaasiallinen kanava ostojen tekemiseen, joten keskitytaan tutkimuksessa sii-

hen.

4.2.1 Tutkimusongelma

Rematch ostaa kaytettyja pelaamisen laitteita ja tarvikkeita ja myy niita verkossa
eteenpain. Yrityksen tavoitteena on kasvattaa kaupankaynnin volyymia loyta-
malla lisaa niitd asiakkaita, jotka haluavat vanhoista pelilaitteistaan helposti ja
vaivattomasti eroon. Ongelmaperusteisesti lahdetaan selvittamaan, miten han-
kintojen maaraa voitaisiin lisata. Painopiste on hankinnoissa, koska ei voi myyda,
jos ei ole varastoa. Edella on kuvattu jo kaytossa oleva tapa, jolla hankintoja ny-
kyisin tehdaan: pelikoneita myyntiin tarjoava henkilo tayttaa netissa lomakkeen,
jonka pohjalta otetaan tai jatetdaan ottamatta yhteyttd potentiaaliseen laitteen
myyjaan. Jotta kaytettyjen laitteiden tarjonta lisdantyisi, on selvitettava, miten ny-

kyinen prosessi toimii asiakkaan nakokulmasta.

Rematch Oy:n yrittajat eivat ymmarra myyntiprosessin "pullonkauloja” asiakkaan
nakokulmasta. Asiakkaat eivat ole proaktiivisesti antaneet palautetta myyntipro-

sessista aiemmin, joten ymmarrysta ei ole paassyt syntymaan.

Tutkimuksessa halutaan nimenomaan paneutua asiakkaan tuntemuksiin proses-
sin eri vaiheissa. Tuntuuko prosessin jokin vaihe tarpeettomalta, vastataanko asi-

akkaalle hanen mielestaan tarpeeksi nopeasti ym.
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4.2.2 Toteutustapa ja kysymykset

Tutkimus on kvalitatiivinen puolistrukturoitu haastattelututkimus. Asiakkaat, jotka
ovat jo myyneet Rematchille tuotteita, kontaktoidaan sahkopostitse, tekstivies-
titse, tai pikaviestinsovellus WhatsAppia kayttamalla. Kontaktoidut asiakkaat,
jotka suostuvat osallistumaan tutkimukseen, haastatellaan puhelimitse, tai tieto-
koneella jotakin VolP-ohjelmistoa kayttamalla (Voice over Internet Protocol).

Haastattelut nauhoitetaan, josta mainitaan haastateltavalle heti alkuun.

Otantana kaytetaan harkinnanvaraista ns. eliittiotantaa, eli haastateltaviksi vali-
taan ne henkildt, joilta uskotaan saatavan parhaiten tietoa tutkittavasta ilmiosta

(Tuomi & Sarajarvi 2002, 88). Kaytanndssa valitaan tuotemaarallisesti paljon
myyneita, euromaaraisesti paljon myyneita tai henkildita, joiden kanssa on jo

kayty dialogia itse hankintatapahtuman ulkopuolella.

Haastattelu on strukturoitu ennalta maaritellyilld kysymyksilla, jotta vastaukset
ovat vertailukelpoisia keskenaan seka haastattelut pysyvat mielekkaina seka
haastateltavalle, etta haastattelijalle. Haastattelu aloitetaan taustoittavilla kysy-

myksilla ja edetaan asiakkaan tuntemusten tiedusteluun prosessin eri vaiheissa.

Kysymys 1: Demografia; sukupuoli, ika, asuinpaikkakunta, koulutus

Kysymys 2: Olitko tehnyt myyntipaatéksen ennen kuin térmasit Rematchiin?
Kysymys 3: Mista kuulit Rematchista — mika sai tayttamaan lomakkeen?
Kysymys 4: Oliko lomakkeen tayttd teknisesti helppoa? Ts. latautuiko sivu ongel-
mitta, oliko fontti oikean kokoinen ja niin edelleen.

Kysymys 5: Koitko, ettd lomakkeen tayttaminen oli hyva tapa myyda tuotteita
meille?

Kysymys 6: Oliko Rematch sinuun yhteydessa mielestasi tarpeeksi nopeasti lo-
makkeen tayttamisen jalkeen?

Kysymys 7: Oliko tuotteiden toimittaminen tarpeeksi helppoa?

Kysymys 8: Miten koit prosessin kokonaisuudessaan vrt. esim. Tori.fissa tai Fa-
cebook Marketplacella myymiseen?

Kysymys 9: Vapaa palaute
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4.2.3 Tulokset

Vastaajiksi saatiin hyvin eri ikaisia ja eri koulutustaustalla olevia, seka miehia etta
naisia. Suurin osa vastaajista oli miehia, joka vastaa myos Rematchin asiakkai-

den sukupuolijakaumaa.

TAULUKKO 1. Vastaajien koulutus

Maara / Koulutus

alempi korkeakoulutukinto

2. aste

TAULUKKO 2. Vastaajien sukupuoli ja ika
Vastaajien sukupuoli ja ika

Mies
Nainen
Mies
Mies
Mies
Mies

Nainen

Noin puolet vastaajista oli jo tehnyt myyntipaatoksen ennen tutustumistaan Re-
matchiin ja paatti tutustumisen jalkeen myyda juuri Rematchille. Vain yksi vas-
taaja kertoi tehneensa myyntipaatoksen vasta sen jalkeen, kun oli nahnyt mai-

noksen ja tajunnut, ettd vanhat tavarat ovat rahanarvoisia.
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Miltei kaikki olivat kuulleet Rematchista tutultaan. Vain kaksi vastaajaa olivat saa-

neet ensikosketuksen yritykseen mainoksen kautta.

Sivustosta ja lomakkeen taytosta palaute oli miltei pelkastaan positiivista, ainoa
kritiikki oli hieman pelkistetyt nettisivut. Myoskaan tavaroiden toimittamiseen, tai
prosessiin kokonaisuudessaan ei saatu juurikaan kritiikkia, joten kehityksen suh-
teen hyddyllista raportoitavaa ei siltdkaan osin ole. Paaosin asiakkaiden tunte-
mukset olivat positiivisia yrityksia kohtaan. Yksi teema nousi kehitysehdotuksien
suhteen esille; "kivijalkakaupan” kaipuu etenkin kahden vanhimman vastaajan

ehdottamana.

Vaikka yrityksen omistajan roolissa positiiviset palautteet asiakkailta ovat muka-
vaa luettavaa, antavat ne hyvin vahan ajatuksia kehitystyolle. Tutkimus kuitenkin
vahvistaa tyossa aiemmin esiin tulleita teemoja, eli hyvia edellytyksia liiketoimin-

nalle ja kasvulle.

4.3 Huoltopalvelu

Olemme alkaneet pilotoimaan pelikonsolien seka tietokoneiden huoltopalvelua
markkinoimalla huoltopalveluita ensinomille verkostoillemme seka joillekin asiak-
kaillemme, jotka ovat maininneet omistavansa epakunnossa olevia laitteita. Huol-
totyot ovat olleet yksinkertaisia puhdistustoita seka ohjelmistopuolen korjauksia,
ja asiakaspalaute naista on ollut positiivista. Ensimmaisten onnistuneiden huol-
tojen jalkeen tuotteistimme Playstation 4 -konsolin puhdistuksen pdlysta seka
lampdtahnan vaihdon ja aloimme markkinoimaan tata palvelua hintaan 50 € tes-
tataksemme huoltojen tekemista hieman pidemmalle tuotteistettuna. Paadyimme
juuri tahan huoltokohteeseen kyseisen konsolin ylikuumenemisongelman ylei-
syyden vuoksi. Esimerkiksi yhdysvaltalaisella Ifixit-sivustolla eritoten koronavirus-
pandemian aikana on tullut erityisen paljon kysymyksia liittyen Playstation 4-kon-

solin ylikuumenemiseen (Purdy, K. 2020).

Vaikka kilpailua on ydinliiketoimintaamme enemman huoltopalvelujen saralla, ha-
luamme tarjota niitd sen kannattavuuden vuoksi. Esimerkiksi tuotteistamamme

Playstation 4-huolto vie aikaa noin 20 minuuttia ja jokaisessa huollossa kuluu
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lampotahnaa noin 2 euron arvosta, muita suoria kuluja tydon tekemiseen ei liity.
Tyon veroton hinta on noin 40,32 €, joten kulujen jalkeen tuntiansioksi muodostuu

noin 114,96 euroa.

Huoltotoiden toteuttamiseen liittyvaa, tai nilden markkinointia ja myyntia suurempi
haaste liittyy talla hetkellda Rematchin toimintaan pelkkana verkkokauppana. Pe-
rinteisesti huoltoliikkeillda on kayntiosoite kiinteilla aukioloajoilla, jonne asiakkaat
voivat toimittaa korjattavat laitteet. Tata teoriaa tukee haastattelututkimukseen

vastanneiden kivijalkaliikeen kaipaaminen.

Etusivu Pirkanmaa Viihde-elektroniikka Pelikonselit ja pelaaminen Playstation 4 l4...

L= 1s0T

; j_ KUVAT
Playstation 4 lAmpoétahnan vaihto ja putsaus 50 €
limeitustyyppi: Myyd&aan lImeitus jatetty: 4 huhtikuuta 15:03
Pelikonsali: PlayStation 4
Toimitustapa: Lihetys
Lisatiedot

Playstation 4 tuuletin huutaa kuin polynimuril?

Todennakoisesti konsoli on taynna polya ja/tai prosessorin ja tuulettimen valissa oleva lampoa
johtava tahna on vanhuuttaan lopettanut lamménjohtamisen.

Ratkaisuna tuulettimen huutamiseen Rematch puhdistaa konsolin sisalta polyt ja vaihtaa vanhat
lampatahnat uusiin laadukkaisiin, jonka jalkeen et tarvitse Peltoreita paahan pelatessa.

Voit tuoda konsolin meille, kun sovitaan etukateen tuontiaika, tai postittaa konsolisi meille ja takaisin.
Edestakaisen postituksen hinta on 14e.

Voit noutaa/ldhetdmme konsolin takaisin 1-4 arkipdivan kuluessa sen saapumisesta meille.

# Tilaa tyo verkkokaupastamme

Ota yhteytta ilmoittajaan Rematch

Laheta sahkoposti

KUVA 5. Ruudunkaappaus Rematchin huoltopalveluiden markkinoinnista Tori.fi-

palvelussa
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4.4 Pelitietokoneiden paivityspalvelu

2020 syksylla pilotoimme jo kesalla ideoimani (peli)tietokoneiden paivityspalve-
lun. Palvelun idea on tarjota vanhemman pelitietokoneen omistavalle asiakkaalle
konsultoiva "avaimet kateen’-tyyppinen ratkaisu tietokoneen paivittamiselle.
Tasta hyotyy niin asiakas, joka saa omaan kayttoonsa spesifisti rakennetun tie-
tokoneen, kuin Rematchkin, joka saa katetta palvelumaksusta, uusien kompo-
nenttien myynnista seka asiakkaan tietokoneen vanhojen komponenttien ostosta
ja myynnista. Palvelu toimii siis siten, etta tiedustelemme asiakkaalta hanen kayt-
totarpeensa tietokoneella ja suunnittelemme tarvittavat paivitykset nykyiseen ko-
koonpanoon. Taman pohjalta teemme ehdotuksen, jossa on paivitettavat kom-
ponentit hintoineen seka hyvityssumma vanhoista, vaihdettavista, komponen-
teista. Asiakkaan hyvaksyttya ehdotelman, tlaamme osat ja teemme paivitystyon

ja toimitamme koneen asiakkaalle valmiiksi asennettuna ja optimoituna.

Selatessa Facebookin PC-raudan keskustelupalstaa, térmasin paivitykseen,
jossa keskustelunavaaja tiedusteli henkiloa, joka paivittaisi hanen koneensa, tai
kasaisi hanelle uuden. Otin heti yksityisviestillda haneen yhteytta, silla han oli tay-
dellisesti juuri tamankaltaisen palvelun kohderyhmaa ja sain sovittua, etta Re-
match toteuttaa hanen tietokoneensa paivityksen ylla kuvatun mallin mukaisesti,
mutta pilottihengessa emme peri hanelta palvelumaksua. Saimme paivityksen to-
teutettua ilman yllatyksia ja asiakkaan kanssa keskustellessa tuli ilmi, etta hanella
oli jadnyt ylimaaraiseksi myos Playstation 4-tavaraa, jotka han myos mielellaan

myi meille.
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KUVA 6. Paivitetty tietokone valmiina lahetettavaksi takaisin asiakkaalle

Kun alun perin sovimme asiakkaan kanssa palvelumaksun pois jattamisesta, so-
vimme myo0s, etta han suostuu antamaan palautteen palvelusta meille, jotta voi-
simme kehittaa sita eteenpain. Palautekeskustelussa ei tullut ilmi mitaan kehitet-
tavaa prosessissa, vaan ainoastaan positiivista palautetta. Asiakas koki eniten
saaneensa arvoa siita, etta palvelu tuntui aidosti vaivattomalta ja helpolta, eika
hanen tarvinnut kayttaa ylimaaraista aikaa asiaan. Tarkeimpana palautteena pu-
helusta oli mielestani se, etta asiakas olisi ollut valmis maksamaan 80—100 euroa

tasta palvelusta.

Uusissa tietokoneen komponenteissa on erittain vahan katetta, jos ollenkaan, ai-
nakin Rematchin kokoisella pienella toimijalla. Kate tassa palvelussa tehdaan siis
palvelumaksulla seka asiakkaan vanhojen komponenttien myymisella. Pilottica-
sessa pelkastaan asiakkaan meille myymista vanhoista tavaroista, mukaan lu-

kien Playstation 4-tuotteet, saimme nettokatetta 167,66 euroa.

Emme ole viela saaneet tuotteistettua tata palvelua, jotta se olisi valmisi markki-
noitavaksi ja myytavaksi, mutta tassa olisi erittdin potentiaalinen premium-luokan
palvelu. Epavarmuudet taman palvelun lanseeraamisen ymparilla liittyvat asiak-
kaiden riittavyyteen, markkinoinnin kohdentamiseen seka mahdollisiin takuu- ja

reklamaatioasioihin, kun paivitetaan vanhaa konetta. Naen kuitenkin, etta tama
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palvelu kannattaisi ehdottomasti tuotteistaa ja ainakin ns. soft launchata, eli avata

myyntiin rajatulle asiakaskunnalle.
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5 POHDINTA

Tyon otsikkoon, ”.. .liiketoiminnan edellytykset ja kasvumahdollisuudet”, voisi tyon
kirjoitettua vastata tiivistetysti: liketoiminnalle on hyvat edellytykset seka kasvu-
mahdollisuuksiakin on hyvin. Tamankaltaiselle liiketoimintamallille on kysyntaa
Suomen kokoisessa markkinassa seka varmasti myds ulkomailla. Kaikkea po-
tentiaalia ei olla pystytty tdhan mennessa ulosmittaamaan myynnin kasvussa,

eika yrityksella ole ollut selkeaa markkinointisuunnitelmaa tukemaan kasvua.

Tata tyota seka Rematchin paivittaista operatiivista tyota tehdessa olen huoman-
nut, ettd ihmisten suhtautuminen kaytettyjen pelitarvikkeiden ostamiseen on ollut
positiivista, joka tietysti tukee myds yrityksen liiketoimintamallia. Omat havaintoni
ihmisten aikaisempaa positivisemmasta suhtautumisesta kaytettyjen tavaroiden
ostamiseen ovat linjassa esimerkiksi Tampereen yliopiston markkinoinnin profes-
sorin Hannu Saarijarven 10ydosten kanssa, joka on todennut, ettd ” Tavaran jal-
kimarkkinan — eli kaytetyn tavaran ostamisen ja myymisen — valtavirtaistuminen
jatkuu, sen volyymi ja kuluttajien preferenssi sen suosimiseen kasvavat. Se on
entista varteenotettavampi, ja tulotasosta riippumaton, ostamisen ja myymisen

kanava kaikille ikaluokille”. (Kaupan liitto 2018)

Taman tyon tekemisen merkitys henkilokohtaisella tasolla yrittajana toimivalle on
ollut suuri, silla se on pakottanut tarkastelemaan omaa yritystoimintaa objektiivi-
sesti. Yrittdminen on usein, ainakin omien kokemuksieni mukaan, hyvin kuormit-
tavaa, kun varmaa tietoa huomisesta ei ole. Tasta tyosta, varsinkin luvusta KE-
HITYSTOIMENPITEET, saa kuitenkin tehtya hyvan kehityssuunnitelman tulevai-

suutta varten, tai ainakin hyvat raamit sille.

Tyon tieteellinen luotettavuus on varmasti enintdan kohtalaisella, ellei valttavalla
tasolla. Objektiivisesti arvioituna, opinnaytetyon virallisia arviointikriteereita kayt-
taen, tyo ei ole mitenkaan erityisen ansioitunut. Tampereen ammattikorkeakoulun
opinnaytetyon arviointikriteereissa kiitettavan tyon yksi tunnusmerkki on "Opiske-
lija on kayttanyt ohjausta tarkoituksenmukaisesti. Opinnaytetyoprosessi on eden-
nyt vastuullisesti suunnitellussa aikataulussa” (Tampereen ammattikorkeakoulu

2020, s 2). Muun muassa tassa kohtaa olisi ollut paljon parannettavaa, silla ty6
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valmistui alkuperaisesta aikataulusta yli nelja kuukautta mydhassa. Kuitenkin,
kuten aiemmassa kappaleessa totesin, tyd on ollut mittaamattoman arvokas sen
tekijalleen. Tassa valossa, ottaen huomioon ammattikorkeakoulun ja sen opin-
naytetyon tarkoituksen olla tydelamalahtoinen ja sita tukeva ja kehittava, tyo on

taas erittainkin onnistunut.
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