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Taman tutkimustyyppisen opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittda uuden Harley Davidson
Livewire -sdhkdmoottoripydran vaikutuksia moottoripyoraharrastajien mielikuvaan Harley
Davidsonin brandista sekd mahdollisia py6ran ostoaikomuksia. Lisdksi opinnaytetydssa

selvitettiin Livewire -sdhkdmoottoripydran tuomia uusia asiakassegmentteja.

Opinnaytetyon tietoperustassa kasitellaan brandia ja brandimielikuviin vaikuttavia vaikutta
via tekijoitd, kuluttajakayttaytymistéa ja ostopdatoksen tekoon vaikuttavia tekijoita tai niiden
puutteita. Tietoperustassa esitellaan myds kuluttajakayttéaytymisestéd aiemmin tehtyja

tutkimuksia, joiden tuloksia peilataan téssa tutkimuksessa saatuihin tuloksiin.

Tyo6 pohjautuu kvantitatiiviseen, verkossa taytettyyn kyselytutkimukseen, joka toteutettiin
moottoripy6raharrastajista koostuvassa Facebook -ryhmassa heinakuussa 2020.
Verkkokyselylomake koostui sekad avoimista-, ettd monivalintakysymyksista seka
asteikkoihin perustuvista kysymyksista. Opinnaytetydssa on avattu ja analysoitu naita
vastauksia, lisaksi tydhon on kyselytutkimuksen lisaksi keratty aiheeseen liittyvaa

teoriatietoa erilaisista lahteista.

Sahkopyoran tulo markkinoille ei vaikuta valtaosan vastaajista mielesta Harley-Davidsonin
kannattavuuteen. Ekologiasilla arvoilla ei koeta olevan niin suurta merkitysta
moottoripy6ran valintakriteereissa. Ostamisen esteina pidettiin hintaa, toimintasadetta,

latauspisteitd, aanettomyytta ja imagoa.

Harley Davidsson yrityksena on ottanut rohkean askeleen ollessaan ensimmaisten
sahkdmoottoripyora valmistajien joukossa. Kuluttajakayttéaytymisen muutos vaatii aikaa
seka asiakkailta ettd yritykseltd. Muutos on tulossa, mutta hitaasti unohtamatta
perinteisimpié asiakkaita.

Asiasanat

Moottoripyora, brandi, kyselytutkimus, brandimielikuva
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Liite 2. Kyselylomake Harley-Davidson Liwevire Asiakastutkimus



1 Johdanto

Sahkod on monipuolinen energialdhde ja sen paastotdn tuotanto kasvaa sekd Suomessa
etta maailmalla. Myds liikenteen kayttovoimana s&hkoa voidaan kayttaé irtauduttaessa
fossiilisesta energiasta ja paastéjen vahentamiseen. (Iahienergia.org 2019) Sahkon
merkitys liikkenteen kayttdvoimana on lisdnnyt sahkdautojen maaraé viimevuosina ja yha
useampi autovalmistaja on tuonut markkinoille séhkdauton. (autotie.fi 2020). Nyt valinnan

voi tehda my6s moottoripydrailija.

Taman opinnaytetydn aiheeksi on valittu moottoripydravalmistaja Harley Davidsonin uusi
LiveWire -sahkdmoottoripydra, joka synnytti moottoripyorateollisuudessa jonkinasteisen
shokin julkistamisensa my6ta vuonna 2014. Henkilokohtaisesti tAma heréatti suurta
kiinnostusta koska olen seurannut brandia pitkdan. Omistan itse useita erimerkkisia
moottoripyorid seka kustomoin tilaustyéna moottoripydria erilaisille ihmisille, joten uudet
markkinat herattavat tietysti myos mielenkiintoani niin ammatillisella mielella kuin myo6s

harrastajan nakokulmasta.

Mutta itse asiaan kuka olisi uskonut, etta juuri vanha kunnon Harley Davidson olisi
ensimmaisena pitkan linjan moottoripydravalmistajana ilmoittanut rakentavansa taysin
sahkotoimisen moottoripydran? LiveWire sotii lihaksikkaan urheilullisella tyylillaan
perinteisia suuria ja aanekkaita custom -moottoripydria vastaan, joista koko Harley
Davidsonin brandi tunnetaan. Julkistuksesta tuli konkreettinen osoitus siita, etta HD
tiivistaa fokusoitumisensa uudistumiseen ja pyrkii houkuttelemaan uusia, nuoria ja erilaisia
asiakkaita. Tassa opinnaytetydssa tullaan tarkastelemaan sita, minkélaiset ostajat voisivat
mahdollisesti olla kiinnostuneita tastd uudesta moottoripyorasta, seka mitd mielta
moottoripydraharrastajat ovat tasté uutuudesta, joka poikkeaa taysin Harley Davidsonin
brandiin perinteisesti liitetysta moottoripydrasta. Perinteisesti etenkin Harley Davidsonin
asiakasryhma on ollut tunnettu erittéin brandiuskollisesta kayttaytymisestaan, mutta tdssa
tydssa on tarkasteltu moottoripydréharrastajien ja moottoripyorista yleisesti

kiinnostuneiden mielipiteita riippumatta siitd, minka merkin kannattajia he ovat.



1.1 Tutkimusongelma ja tavoitteet

Opinnaytetyodn tavoitteeksi voidaan katsoa, oma koulutusohjelma opintosisaltdineen
mielessa pitdaen, sellainen, joka avulla paastaan nayttdmaan omat parhaimmat
osaamisalueet jollain oman alan osa-alueella (Vilkka & Airaksinen 2003, 24). Hyva aihe
nousee koulutusohjelman opinnoista, ja auttaa mahdollisten kontaktien luomisessa ja
yllapidossa tybelamaan samalla, kun se syventaa tietotaitoa kiinnostavasta aiheesta
(Vilkka & Airaksinen 2003, 16)

Taman tutkimustyyppisen opinnaytetyon tarkoituksena oli kyselytutkimuksen avulla
kartoittaa Harley Davidsonin Livewire -sdhkdmoottoripydran vaikutuksia
moottoripydraharrastajien mielikuvaan Harley Davidsonin brandista seka mahdollisia
ostoaikomuksia. Samalla vertailtiin vastaajien moottoripyoriin liittyvien taustojen
vaikutuksia vastauksiin. Kyselytutkimus suoritettiin Moottoripyora.org -Facebook -
ryhmassa. Ryhmaan kuuluu moottoripydrista ja moottoripyorailysta yleisesti kiinnostuneita
ihmisia.

Paaongelma: Mika on Harley Davidsonin Livewire -sadhkdmoottoripyéran vaikutus

moottoripyoraharrastajien mielikuvaan Harley Davidsonin brandista?
Alaongelmat:

1. Miten uusi moottoripydra vaikuttaa kuluttajan mielenkiintoon brandia kohtaan?
2. Mitka asiat koetaan esteiksi sdhkdmoottoripydran hankinalle?

3. Miten tarkeana ekologisia arvoja pidetddn moottoripy6ran valinta kriteereissa.

Koska Livewire -projekti synnytti moottoripyorateollisuudessa markkinoille tulonsa myota
jonkinlaisen shokin, ja se osoitti konkreettisesti Harley Davidsonin fokusoitumisen
uudistumiseen. Mielenkiintoista oli myo6s selvittaa sahkdmoottoripyoran vaikutuksia
brandimielikuvaan, silla se on jotain, mitd Harley Davidsonin brandiin ei tyypillisesti ole
litetty (Frank 2018, 213.). Paajohtaja Matt Levatichin mukaan "Sahkdiset Harrikat ovat

vain osa tulevaisuutta, ei yhtion totaalinen linjan muutos. Sahkolla Harley Davidson hakee



tietoisesti erilaista, uutta asiakaskuntaa nuoremmasta, enemman design- ja lifestyle-, kuin
tekniikkaorientoituneesta asiakaskunnasta”. Livewiren muotoilu poikkeaa Harley
Davidsonin tavanomaisista cruiser- ja matkapyarista silmiinpistavan urheilullisella
muotoilullaan, jota ei tyypillisesti ole yhdistetty bréandin aiempiin moottoripydriin.
(Kauppalehti 2020.) Tasta syysta taman vaikutuksen selvittdminen brandiin ja sen
asiakkaisiin on mielenkiintoista.

Kuva 1. Liwevire moottoripyora (Pixabay)



2 Brandiajattelu

Bréndin aika sellaisena, kuin se on aiemmin ymmarretty, on ohi. The American Marketing
Associationin perinteinen maaritelma brandille sisaltaa nimen, kasitteen, merkin,
symbolin, tai jonkin muun ominaisuuden, joka erottaa tuotteen tai palvelun muiden
tuottajien vastaavista. Vaikka taman maaritelman muotoilu on lahes puoli vuosisataa
vanha, ohjaa se edelleen brandikasitystd. Nyt on aika siirtyd aikakauteen, jossa tama
vanhanaikainen, markkinointilahtdinen kasitys brandista tuotemerkin mainontana
korvataan uudenlaisella, enemman kokonaisvaltaisella kasityksella brandista. Talle
tulevaisuuden brandille ei ole olemassa yhté oikeaa maaritelméé, vaan tarkeinta on
ymmartaa ilmioita, joita brandin kasitteella kuvataan. Se muodostuu kaikesta siitd, mité
yritys tekee, miten se viestii, miltd se nayttaa, ja miten siitd puhutaan. Se on enemmankin
organisaatiota ohjaava ajattelutapa, eika vain nimi, merkki tai logo. (Malmelin & Hakala
2007, 26.)

Brandiajattelu on yleista nykyaan. Aiemmin painopiste markkinoinnin ja mainonnan
suunnittelussa on ollut itse tuotteissa, mutta 1980 -luvulla tAma painopiste on siirtynyt
enemmankin mielikuviin. Vaikka brandia on perinteisesti pidetty pelkkana valineena
arkisten kulutustuotteiden markkinoinnissa ja myynnissa, on silla todellisuudessa
huomattavasti suurempia ja kauaskantoisempia vaikutuksia. Se vaikuttaa esimerkiksi
sijoittajien kasityksiin yrityksesta ja sen tulevaisuudesta. Brandi tuleekin nahda
kokonaisvaltaisena kuvaajana yrityksen tulevaisuuden liiketoimintamahdollisuuksille.
(Malmelin & Hakala 2007, 26.)

”"Brandi on jotain, mik& on asiakkaan mielikuva, joka syntyy imagon ja maineen summana.
Vastustamaton brandi erottuu kilpailijoistaan kohderyhmaa puhuttelevalla tavalla. Brandin
ei ole tarkoitus miellyttda kaikkia, kunhan se on optimoitu vastaamaan kohderyhman
tarpeita ja arvoja. Menestyva brandi vaatii, etté se kiinnostaa asiakkaita, erottuu
kilpailijoista, korostaa tuotteiden vahvuuksia ja etté jokainen yrityksen tyéntekija

ymmartaa, mista brandi koostuu. (Aava & Bang 2020, 4.)

Asiakkaita kilnnostaa vain yksi asia: miten tuotteesi tai palvelusi voi parantaa heidan
elaméaansa. Se voi tarkoittaa sitd, miten pystyt auttamaan heita ongelmiensa ratkaisuissa,
statuksen kasvattamisessa, tai kuinka voit auttaa heita ilmaisemaan itsedan. Vahva brandi

on lupaus asiakkaalle lisdarvosta, jota han ei voi saada kilpailijan tuotteista tai palveluista.



Taytyy kuitenkin muistaa, ettéa kyse ei ole siita, etté yrittaa olla koko ajan parempi kuin
kilpailija. (Aava & Bang 2020, 6.)

2.1 Brandi on moniulotteinen kokonaisuus

Brandaamisen juuret ulottuvat 1800-luvulle saakka, jolloin karjaa alettiin
polttomerkkaamaan ja nain osoitettiin, kenelle mikakin karjalauma kuului. Yrityksen logo
tai hienot verkkosivut ovat vain osa bréandin ilmetta. Brandin ainutlaatuisuus ja
merkityksellisyys takaa kilpailuedun kilpailijoihin ndhden. Tuote tai palvelu antaa
ostajalleen jotain sellaista, mitd toinen kilpaileva yritys ei pysty antamaan. Taytyy miettia,
mitk&a ovat sellaisia tekijoita, jotka jadvat asiakkaalle mieleen valtavasta vaihtoehtojen

viidakosta. Miten erottaudut muista? (Aava & Bang 2020, Blogi.)

Brandin on oltava tunteita herattava. Ostopaatoksiimme vaikuttavat elaméantapamme,
taloudelliset resurssit, motiivit, tarpeet, arvot ja asenne. Yrityksen on mietittéva, miten
saada tuote puhuttelemaan, ja mita tunteita se herattdd. Jokainen osaa sanoa
esimerkiksi, mita tunteita Coca-Cola tai IKEA herattaa. Ihminen on laumaelain, ja jokainen
meista haluaa kuulua samalla tavalla ajatteleviin. Brandi antaa asiakkaalle syyn ostaa.
Kun yritys ymmartaa, miten tarkeaa ja pitkajanteista tytta brandin luominen on, niin
hyvasta tyosta palkitaan lisdantyvilla ja pysyvilla asiakkailla. Yrityksen taytyy tehda
jatkuvaa tyota loytaakseen unelma-asiakkaidensa tarpeet, toiveet ja pelot. Kilpailijoiden
jatkuva tarkkailu on edellytys kilpailussa pysymiselle ja erilaisuuden l8ytdmisessa
verrattuna kilpailijoihin. Asiakkaiden toiveita ja unelmia on kuunneltava, seka vastattava

ympariston luomiin odotuksiin. (Aava & Bang 2020, Blogi.)

Nykyinen trendi yritysmaailmassa on vastuullisuus. Nykyisin ajatellaan
yhteiskuntavastuuta kilpailuetuna, ei enaa riskina. Brandi sisaltdd myds sen, etta tyo
nahdaan yhteiskunnalle merkityksellisené ja vastuullisena toimintana. Jos brandissa ei ole
huomioitu naita asioita, silloin yritys hankaloittaa omaa toimintaansa. (Aava & Bang 2020,
Blogi.)



Aakerin mallissa David Aaker kuvailee brandi-identiteettia kahdentoista tekijan avulla.

Kuvailemansa tekijat Aaker ryhmittelee neljaé eri luokkaan: brandi tuotteena, brandi

BRANDHDENTITEETTI

Lavennettu

Brandin olemus

Brandi tuotteena Brandi organisaationa Bréndi persoonana Brindi symbolina
1. Tuotealue 7. Organisaation piirteet 9. Persoonallisuus 11. Visuaalinen kuvasto
2. Tuoteominaisuudet 8. Paikallinen vs. kansallinen 10. Kuluttajasuhteet 12. Brandiperint6

3. Laatu tai lisdarvo
4. Kayttokokemus
5. Kayttajat

6. Alkuperamaa

Kuvio 1. Aakerin brandi-identiteettimalli (Aaker & Joachimsthaler 2002, 44).

organisaationa, brandi henkilona ja brandi symbolina. (Aaker & Joachimsthaler 2002, 43.
Aakerin mukaan brandi identiteettiin tulisi sisallyttaa 6-12 tekijaa. Taman tavoitteena on
maarittda tavoitemielikuvat mahdollisimman hyvin. Jokainen osatekijd on olennainen
jollekin brandille, mutta millaan brandilla ei kaytanndssa voi olla jokaista kahtatoista

tavoitemielikuvaa. (Aaker & Joachimsthaler 2002, 43.)

2.2 Harley-Davidsonin bréandi-identiteetti

Tama kappale pohjautuu Ruku Tanejan vuonna 2013 kirjoittamaan artikkeliin Daily

Marketing Read -Internetsivustolla, jossa han pohtii Harley Davidsonin brandi-identiteettia.



Hanen mukaansa menestyneet merkit, joita kuluttajat suosivat, eivat kerro vain
laadukkaasta tuotteesta, vaan itse brandistd, joka erottuu muista. TAma bréandin
erottuminen yleensd muotoutuu ihmisyyden ja persoonallisuuden kautta. Miksi? Koska
kuluttajat usein suhtautuvat brandeihin aivan kuin ne olisivat ihmisia - "Luulen ettd autoni
hajoaa usein vain arsyttadkseen minua”, tai "Moottoripydrani on vaimoni/elamani”. (Daily
Marketing Read 2013)

Sen liséksi, etta persoonallisuudellaan ohjautuva Harley Davidson on luonut uraa jo reilut
sata vuotta, antaa aihetta juhlaan myds se, etta suosituin tatuointi USA:ssa on Harley
Davidsonin symboli. Miten Harley Davidsonista tuli enemman kuin moottoripy6ra? Miten

siita tuli kokemus, asenne ja elamantapa?

Kaksi Oregonilaista tutkijaa ovat tutkineet ja avanneet kolmea ydinarvoa ja
luonteenpiirretta talle brandille. Mik& on ominaista Harley Davidsonille? Ensimmainen ja
vallitsevin Harley Davidsoniin liitetty piirre on kapinallisuus. Tama kapinahenkinen asenne
liittyy vapauteen (seka vapauteen valtavirrasta ettd, vapaudesta matkustaa minne ja
milloin haluat). Tama piirre nakyy my6s Harley Davidsonin kotka -logossa,

moottoripydravaatteissa, seka satulalaukuissa, joista tulee mieleen Villilansi.

Toisena ominaisena asiana Harley Davidsonin brandille voidaan n&dhda isanmaallisuus.
HD on vahvasti amerikkalainen merkki, joka taistelee japanilaisten vastaavien, kuten
Yamahan, Hondan ja Kawasakin kanssa. Harley Davidsonin kokoontumisajoissa

Yhdysvaltojen lippu ja patriotismi ovatkin vahvasti nakyvilla. (Daily Marketing Read 2013)

Viimeisin, muttei vahaisin brandiin liitetty piirre on maskuliinisuus. Kokemukset
miehisyydesta ja lainsuojattomuudesta liittyvét vahvasti brandiin. Harley Davidson -

yhteisdssa on vahvasti esilla musta nahka, bootsit ja aseet.

Lisaksi, vaikka Harley Davidson on brandannyt itsensa maskuliinisena amerikkalaisena
merkking, se on siihen liitetyn kapinallisuuden ja vapauden nimissa luonut my6s muita
segmentteja identiteetilleen. Brandin identiteetti muodostuu tunteesta ja arvon
antamisesta brandille. Harley Davidson luo tunteen vapaudesta, itsenaisyydesta ja
voimasta, jotka kuvastavat vahvaa persoonallisuutta, ja siten myds vahvaa erilaistumista.
(Daily Marketing Read 2013)



HD on rakentanut brandidén kovalla ty6lla maaratietoisesti, ja on talla hetkella epailematta
maailman ikonisin moottoripydréavalmistaja. Ympari maailmaan Harley Davidsonin brandi
on tunnettu siita, etté se yhdistaa inmisia aidosti ja intohimoisesti. Heidan
moottoripyOrénsa tunnetaan kovasta aanestd, ja varsin klassisesta muotoilusta, joka ei
oikeastaan ole muuttunut vuosiensaatossa, verrattuna kilpailijoidensa tuotteisiin. (Daily
Marketing Read 2013)

2.3 Harley Davidsonin elamantyylimarkkinoinnin alku

Merkittavin vaikutin moottoripydrien varhaiseen menestykseen Amerikassa olivat
puhtaasti taloudelliset tekijat. Kaksipyoraiset olivat nelipydraisia halvempia ostaa,
edullisempia yllapitééa ja helpompia kayttaa, joten niista tuli paljon suositumpia. Tama
etulydntiasema taloudellisuudessa oli kuitenkin karissut kaytannossé kokonaan vuoteen
1925 menness4, ja ensimmaisté kertaa esimerkiksi Harley Davidsonin big twin -
moottoripyorat maksoivat enemman kuin Henry Fordin T-mallin auto. Kun autot alkoivat
olla moottoripydria halvempia, alkoi Harley Davidsonin argumentti perheen taloudellisesta
ja luotettavasta tavasta liikkua kuulostaa kuluttajien korvissa yha epauskottavammalta.
Kuluttajien siirtyessa neljalle pyoralle hurjaa tahtia, tuli Harley Davidsonin alkaa vakavasti
miettia moottoripydratuotteidensa valmistustavan uudistamisen lisdksi uudistuksia
markkinointitapoihinsa. Ulkonako ja tyyli tulisivat pian olemaan yhta tarkeita

hyddyllisyyden ja hinnan kanssa (Frank 2018, 73-74.)

Uutuuden viehatyksen kaikottua moottoriliikenteesta, kuluttajien huomio alkoi kiinnittya
yh& enenevissad maarin subjektiivisiin asioihin, kuten tyyliin ja muotoiluun. Samaan aikaan
kun moottoripyoran luonne alkoi vaihtua hyotykayttdisestd enemman virkistyskayttéiseksi,
alkoi Harley Davidsonin ulkon&kd, ylellisyys ja urheilullisuus nousta yha tarkeammaksi
teknisten suunnittelijoiden ja muotoilijoiden liséksi myds mainososastolla. Kuluttajien
maun kehittymiseen reagoitiin muuttamalla markkinointiviestia niin, etta se puhuttelisi
entistd enemman sita jatkuvasti kasvavaa osaa kuluttajista, jotka hankkivat
moottoripydran virkistyskayttoon. Tasta alkoi Harley Davidsonin lifestyle-markkinointi.
(Frank 2018, 76.)



2.4 Varhainen markkinointi

Kilpa-ajon maailmassa Harley Davidson kunnostautui Arthur Davidsonin veljen, Walterin,
tultua osaksi yhtiotd. Hanen intohimonsa oli ajaa, eika vain valmistaa moottoripyoria.
Tama nopeusinnostus lujitti Harley Davidsonin mainetta laadukkaana ja suorituskykyisena
moottoripyorana. Walter osallistui erilaisiin ajokilpailuihin, ja jokainen kilpailuvoitto olikin
kiistamatén meriitti ja kasvatti Harley Davidson -bréandin mainetta. Esimerkiksi hanen
vuonna 1905 voittamansa FAM -mitali Chicagon moottoripyérakerhon 10 mailin avoimesta
kilpailusta, oli nayttavasti esilla yhtion mainoksissa vuonna 1906. Kuitenkin muutamia
vuosia myohemmin, kun Yhdysvalloissa alettiin voimakkaasti vastustaa
moottoripyorakilpailuja Amerikan tappavimpana urheilulajina, pyrki myos Harley Davidson
muiden moottoripydravalmistajien mukana etaantymaan aktiivisesti
kilpamoottoripydréailysta. Pian H-D mainostikin The Harley Davidson Dealer -lehdessa
"valmistavansa moottoripyoria jarkevien inmisten hupi- ja tyokayttéon”. Vaikka julkisesti
Motor Company paheksui kilpamoottoripydrailya, sen vaikutukset heidan
moottoripyOriensa myyntiin olivat kuitenkin kiistattomat. Ei mennyt aikaakaan, kun Harley-
Davidsonin mainoksissa ylpeiltiin kulissientakaisilla kilpailuvoitoilla, joihin oli "ylletty ilman
heidan apuaan”. (Frank 2018, 23-24).

2.5 Harley-Davidsonin asiakassegmentit

Yksi Harley-Davidsonin elvyttdmisen paaaiheista oli keskittyminen markkinoinnin
segmentointiin. Harley-Davidsonin markkinoiden segmentointi auttoi edistamaan yhta
merkittdvimmista tuotemerkin kasvun jaksoista. Se antoi vauhtia pydran
ydinasiakaskunnalle.

Harley-Davidson huomasi, ettd sen asiakaskunta ei ollut yksipuolinen. Vaan se oli itse
asiassa joukko ihmisi&, joilla oli erilaiset tarpeet, elaméantavat ja mielipiteet. He rakastivat,
omistaa ja ajaa pyorilla. Harley-Davidsonin markkinasegmentti jakoi asiakaskunnan
(omistajat / ajajat) seitsem&én segmenttiin. Vuonna 1998 Ad Week kaytti Harley-
Davidsonin segmentointia havainnollistaakseen amerikkalaisten markkinoiden
hajautumista. Toimittaja mietti, pitaisiké markkinointia kohdentaa eri segmenteille eri



tavalla. Tan& paivana on itsestdan selvad, ettd kohdennamme markkinointia
kohderyhmien mukaan.

Tama segmentointi on luotu noin 40 vuotta sitten, kun suurin osa Harley-ajajista ol
miehid. Siité lahtien Harley-Davidson on luonut viestintda ja yhteydenpitoa
naispydrailijoille. Vaikka segmentointi on luotu vuosikymmenia sitten, segmenttien
kuvausten lukeminen kuulostaa edelleen tuoreelta ja todelliselta. (Forbes 2020)

Harley-Davidson-ostajien segmentointi 40 vuotta sitten:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Sensitive Pragmatists (29%)

jotka ottivat pyorailyn vakavasti, tykkasit vapaudesta ja kaytannollisyydesta.
Laid Back Campers (24%)

tykkaavat kruisailla eivatka pitaneet vauhdista ja kilpailusta.

Cool-Headed Loners (17%)

ovat itsendisia ja ajaminen itsesséan on se juttu.

Adventure-Loving Traditionalists (10%)

10%, tarkeinta on itsenaisyys, vapaus , mahdollisuus seikkailla ja ottaa riskeja.
Classy Capitalists (8%)

kuuluvat rikkaisiin ja kuuluisiin ihmisiin. Ikdhaarukka 45-50 vuotta. Haluavat palkita
itsensa HD pyoralla.

Cocky Misfits (7%)

pyoran aani ja vauhti ovat ratkaisevia.

Stylish Status Seekers (5%)

naita ovat nuoret muotitietoiset elitistiset ihmiset. Haluavat tulla huomatuiksi.

Asiakkuus segmentointi auttaa yritystd ymmartamaan paremmin asiakkaiden tarpeita,
toiveita ja ajatusmaailmaa. Taydellinen asiakasymmarrys antaa yritykselle kilpailuetua.
Tehokkaan markkinoinnin kohdentaminen helpottuu ja markkinoiden priorisointi
yritysstrategiaan ja brandistrategiaan tarkentuu. (Forbes 2020)
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3 Harley Davidsonin historia

Tassa kappaleessa on kuvattu Harley Davidsonin liiketoiminnan kehitysté kronologisessa
jarjestyksessa. Se perustuu Aaron Frankin kirjaan "Harley Davidson - Koko tarina”.
William Harley lahti 15-vuotiaana vuonna 1901 polkupyératehtaalle téihin piirtajaksi
Milwaukeessa Yhdysvalloissa. Hanta kiehtoi ajatus moottorilla varustetusta polkupyérasta.
Han alkoi luonnostelemaan moottoripolkupydrakonseptiaan tdidensa ohessa.
Piirustuksien avulla Harley houkutteli Arthur Davidsonin mukaan. Pian Davidson jatti
tyonsa valumallien valmistajana Evinrudella alkaakseen luomaan perustaa ystavansa

kanssa tulevalle Harley Davidson Motor Companylle. (Frank 2018, 11-12)

Ensimmainen Harley Davidson moottoripydra

Seuraavana vuonna heidan moottoripytrabisneksensa pyo6ri jo vankalla pohjalla. He
laittoivat ensimmaiset mainoksensa lehtiin vuonna 1905, jossa he myivat ainoastaan
moottoreita. Samana vuonna ensimmainen HD-jalleenmyyja myi kolme moottoripyoraa.
Vuonna 1906 he valmistivat kaikkiaan viitisenkymmenta moottoripydraa ja yrityksen
palveluksessa toimi kuusi henkil6&. Vuonna 1907 Harley Davidson muuttui harrastuksesta

taysipainoiseksi yritykseksi. (Frank 2018, 15-20.)

Williamin ja Arthurin mukaan lahtivat myds Walter Davidson ja William A. Davidson.
Walter Davidson nimettiin yrityksen ensimmaiseksi toimitusjohtajaksi. William Harley toimi
paainsinddrina ja varainhoitajana kuolemaansa asti vuoteen 1943. William A. Davidson
johti konehankintoja, joiden avulla yhti6é pystyi vastaamaan alati kasvavaan kysyntaan.
Arthur Davidson toimi Harley Davidsonin jalleenmyyjaverkoston perustamisessa ja johti
yhtién alkuvaiheen markkinointia. William Davidson johti valmistustoimintaa ja rekrytointia.
Yhtion osakekanta jakautui neljdan osaan kullekin perustajajasenille. Loput osakkeet
otettiin julkiseen kauppaan ja niitd myytiin perheenjasenille ja ulkopuolisille. (Frank 2018,
23-31).

Alkuperdisista aikeista huolimatta, yrityksesta tuli ainoastaan moottoripydrien valmistaja.

Yhti6 saavutti menestysta valittémasti, ja viiden toimintavuoden jalkeen yritys investoi
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28000 neliometrin tehtaaseen, jossa pystyttiin valmistamaan kymmeniatuhansia

moottoripyorid vuodessa. Menestystarina oli syntynyt! (Frank 2018, 31.)

V-TWIN -moottori

Nykyaan ei voi kuvitellakaan, ettd Harley Davidson moottoripydrissa olisi muita kuin V-
TWIN moottoreita. Moottori maarittaa selvasti erottuvan ja murisevan pakodanen, joka on
Harley Davidsonin moottoripydrille tunnuksenomaista. Yha suuremmille tehoille oli aina
vain enemman kysyntaa. Vuoteen 1911 tultaessa yhtiolla oli valmiina paranneltu V-TWIN.
Ostajat innostuivat, ja yhtion tuotteiden kysynta kolminkertaistui. (Frank 2018, 35-36

Yhtién kehitys

Vuonna 1912 yritykselld oli jo vankka asema. Yhdysvalloissa oli yli 200 jalleenmyyjaa,
jotka myivat yli 8000 moottoripytrad vuodessa. Taman myota sana kiiri myods ulkomaille,
ja ensimmainen jakelukanava avattiin Japaniin. Eurooppaan myynti aloitettiin vuonnal914

ja pian Lontoosta tuli yksi tarkeimmista myynnin keskuksista. (Frank 2018, 51)

1920 — 1930-luku, talouslama

1920 luvulla yritys kehitti pisaranmuotoisen bensatankin, joka on vielakin kaytossa.
Vuonna 1931 USA:ssa kaikki muut moottoripydravalmistajat Harley Davidsonia ja Indian
lukuunottamatta olivat lopettaneet toimintansa. Suuri lama vaikutti rajusti myyntiin. Yritys
luovutti ensimmaisend oikeudet valmistaa moottoripyorid Japanilaiselle Sankyolle. (Frank
2018, 73-74)

Toinen maailmansota ja sodan jalkeinen aika

Moottoripydrien valmistaminen siviileille melkein lopetettiin ja tuotanto siirtyi
sotilaskayttoon. Osien valmistamista varten yhtio osti suuren teollisuuskompleksin, ja vain
kokoonpano jai vanhaan teollisuustilaan. Vuonna 1953 Indian Motorcycles teki

konkurssin, mutta Harley Davidson esitteli uusia malleja ja moottoreita. Vuonna 1969
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American Machine and Foundry Company (AMF) osti yhtion osakekannan ja laatu
heikkeni. Vuonna 1973 pyoriin oli kehitelty levyjarrut. (Wikipedia, 2020) Vuonna 1980 13
paaosakasta osti AMF:Itéd osakekannan. Nyt, kun tyontekijat olivat paasseet johtamaan
yritysta, kehiteltiin uusia ideoita, tuotantotapoja muutettiin kustannustehokkaimmiksi, ja
laadun parantamiseen kiinnitettiin ynd enemman huomiota. Vuonna 1986 yhtit listautui
New Yorkin porssiin. (Frank 2018, 184) Vuonna 2003 yhtid jarjesti 100-vuotis juhlat
Milwaukeessa, johon osallistui yli 10 000 motoristia. (Frank 2018, 205)
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4 Livewire - H-D brandin uusi ilme

Harley Davidsonin Livewire on taysin uudenlainen moottoripytra, jota ei osattu osoittaa
perinteiseltda amerikkalaisvalmistajalta. Suuriin seka aénekkaisiin V-twin tyyppisiin
moottoreihin luottanut Harley Davidson on vastoin odotuksia tuonut ensimmaisena
suurena valmistajana sahkémoottoripyérat markkinoille. Pienempia merkkeja
sahkoémoottoripyotrien saralla tulee tasaisesti Kiinasta, mutta muilla markkinoilla on
hiljaista. Ainoastaan Zero motorcycles on Harley davidsonin kilpailija
sahkoémoottoripyotrien saralla. edes perinteikkaat japanilais ja eurooppalais valmistajat
eivat ole lahteneet viela kilpailemaan sahkdmoottoripydrien markkinoista. Paajohtaja Matt
Levatich kuitenkin korostaa, ettd séhkdiset pyorét eivat ole mikaéan taydellinen linjan
muutos, vaan pelkéstaan osa tulevaisuutta. Sahkolla Harley-Davidson hakee tietoisesti
erilaista uutta asiakaskuntaa nuoremmasta, enemman design- ja lifestyle- kuin

tekniikkaorientoituneesta urbaanista yleisosta. (Kauppalehti 2019.)

Harley-Davidson on esitellyt koko 116-vuotisen historiansa aikana vain kymmenisen
merkittavaa kokonaan uutta moottorisukupolvea. Koko mallisto on perinteisesti nojannut
kunkin aikakauden voimanlahteeseen, ja identifioinut Shovelhead- ja Twin Cam -
tyyppisilla nimilla koko malliperheen.

Nyt voimalaitos on ensimmaisté kertaa sahkotoiminen ja nimeltddn Revelation. Se tuottaa
78 kilowatin (105 hv) tehon ja 116 newtonmetrin vadnnon koko kierrosalueelle.

Suihkukonemaisen ujelluksen siivittdma repaisy sataseen vie noin kolme sekuntia.

Livewire on taynna sahkda mydos elektroniikka-apujen méaareilla. Neljan esiohjelmoidun
ajotilan (Sport, Road, Range, Rain) lisdksi jarrutusenergian talteenottoa, kaasuun
vastaavuutta ja voiman ulostuloa saa saataa yksiléllisesti 0—-100 maareen asteikoilla.
Luistonestosta l6ytyy kolme asentoa. Elektroniikalla saa ohjattua myds keulimisen
maaraa. Livewire nostaakin keulaa vain luistonesto poiskytkettyna. Vaihteettomasta ja
kytkimettémasta pyorasta I6ytyy luistokytkimen toimintaa imitoiva ajoapu.
Lukkiutumattomat jarrut saatelevat jarrupainetta levyjen puolille kallistuskulman mukaan.

Moottorijarrutuksen saato vaikuttaa paljon ajokokemukseen. (Kauppalehti 2019.)
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4.1 Hinnoittelu

Tiukempien paastévaatimuksien vuoksi moottoriajoneuvovalmistajat Euroopassa,
Kiinassa ja Yhdysvalloissa, ovat joutuneet tuomaan markkinoille sdhkdélla toimivia
ajoneuvoja. Motorcycle Industry Councellin, vuonna 2019, tekeman tutkimuksen mukaan,
69 prosenttia moottoripyorailijdista olisi kiinnostuneita séhkdmoottoripyorista. (Reuters
2019.)

Chicago Reuters tiedusteli raporttiaan varten LiveWiren myyntitietoja yhdysvaltalaisilta
Harley-Davidson -jalleenmyyjiltd. Vastanneiden jalleenmyyjien mukaan valtaosa heille
saapuneista LiveWire -pydristd on mennyt ikaantyneemmille motoristeille — eli valmistajan
perinteiselle kohderyhmaélle. (Reuters 2019.)

Harley Davidsonin jalleenmyyjat saavat kuitenkin paljon yhteydenottoja liittyen
séhkdmoottoripydriin, myds nuoremmilta moottoripyorailijdilté. Kiinnostus kuitenkin
harvoin muuttuu ostopaattkseksi, ja syyna on LiveWiren korkea myyntihinta. LiveWiren
alkaen -hinta Yhdysvalloissa on 29 799 dollaria (Suomessa 38 070 euroa). "Kiinnostus on
korkealla tasolla, mutta kun padgsemme hinnoitteluun, kiinnostus lentaa ikkunasta ulos”,
New Jerseylaisen jalleenmyyjan edustaja kertoo. Gary John Proughin, joka tytskentelee
Harley Davidsonin jalleenmyyntipisteen myymalapaallikkona lllinoississa, mukaan
valtaosalla milleniaali ikisista ei ole varaa ostaa LiveWired, koska se on suunnattu
varakkaille asiakkaille, joiden vuositulot ylittavat 100 tuhatta dollaria. (Reuters 2019.)

Harley-Davidsonin perinteisten moottoripydrien hinnat alkavat 6,900 dollarista
Yhdysvalloissa, eli noin 14,000 eurosta Suomessa (Harley-Davidson, 2021). Kaliforniasta
l&htoisin olevan Zero Motorcyclesin valmistamien sahkémoottoripytrien hinnat liikkuvat
8,500 - 21,000 dollarin valisséd Yhdysvalloissa, eli Suomessa 15 700 - 28 390 euron
tuntumassa. (Zero Motorcycles 2021). Heidan premium -py6ransa -SR/F on hyvin saman
kaltainen kuin LiveWire, mutta maksaa lahes 10 000 euroa vdhemman. (Reuters 2019.)

Toinen ostajaehdokkaita karkottava tekija hinnan jalkeen, on Reutersin mukaan
sahkdmoottoripytran toimintamatka. Valmistaja ilmoittaa toimintamatkaksi kaupungissa
kohtuulliset 235 kilometria, mutta maantiella toimintamatka putoaa 113 kilometriin.
(Reuters 2019.)

Harley-Davidson ei ole julkistanut LiveWiren ennakkotilaustietoja. Reutersin
haastatteleman analyytikko James Hardimanin arvion mukaan, ensimmaisen vuoden
myynti putoaa jonnekin 400—1 600 yksilon valille. "Se ei ole edes yhta prosenttia Harley-
Davidsonin 228 051 moottoripy6rasta, jotka se myi viime vuonna.” (Reuters 2019.)
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Harley-Davidson on ilmoittanut tuovansa markkinoille 1&ahivuosina kokonaisen kavalkadin
uusia sahkoajoneuvoja moottoripydrista aina polkupydriin asti. Monet jalleenmyyjat
kuvailevatkin Harley Davidsonin seuraavan ajoneuvovalmistaja Teslan jalanjalkia, joka toi
ensin markkinoille premium -auton, ja vasta myéhemmin halvempia malleja. (Reuters
2019.)
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5 Ekologisuus moottoripyorailyssa

Ympaéristotietoisuus on toistaiseksi sivuseikka moottoripyodrailyssa. Suomessa
moottoripyoralla ajo on harrastus. Harva motoristi moottoripydrailee ymparistdsyiden
takia. 2018 valmistunut mopo- ja moottoripydréastrategia toivoisi moottoripyorien
lisdantymista suomen liikenteeseen, jotta vuoden 2030 paastotavoitteet olisi mahdollista
saavuttaa. (Yle 2019.)

Vuonna 2018 rekisterditiin 12 prosenttia enemman moottoripyoria kuin 2017. Erityisesti
kasvua oli pienempien kuutiotilavuus luokkien moottoripydrissa. 350-500 cm3 -luokassa
kasvua oli peréti 30 prosenttia ja myds pienemmasséa 250-350 cm3 -luokassakin kasvua
oli 24 prosenttia. Naméa ovat moottoripydria, joilla ajetaan enimmakseen kaupungeissa.
(Yle 2019.)

Liikenne- ja viestintaministerion tavoin myds moottoripytrdala uskoo, ettd pienemmat
pyorat ovat yksi ratkaisu liikenteen ruuhkiin ja paastdéongelmiin. Toiveena olisi saada
pyoran paalle aivan uusia ajajia, joille varsinainen ajamisen fiilis on sivuseikka. (Yle 2019.)

Vuonna 2018 MP-messuilla puhuttiin viela ajamisen fiiliksesta. Puhulttiin, etta
moottoripyoraily on mielenterveystyota. Ajaminen on hauskaa, eiké sitd hauskuutta saisi
vieda harrastajilta pois. (Yle 2019.)

Hauskuus halutaan edelleen sailyttaa, mutta jostakin on luovuttava, koska liikenne on
valtavassa murroksessa. Sahkdo voisi alan mukaan olla ratkaisu, jolla oikea ajamisen fiilis
sdilyisi. Yha useampaa kaupunkilaista aanekkaat moottoripyorat ja kaasuttelevat
motoristit ovat alkaneet kayda hermoille. Hiljaisuudesta on kovaa vauhtia tulossa
likenteen iso trendi. (Yle 2019.)

Liikenne ja viestintaministerion mopo- ja moottoripytra strategiasta tekee vaikeaa se etta
moottoripyOré kauppiaat tietavéat, etta kauppa ei kay, jos asiakkaalle iskee ilmastoahdistus
ja omaatuntoa alkaa kolkuttaa. Liikenteen sahkoistyminen, muuttuminen palveluiden
suuntaan ja digitalisaatio ovat motoristeille viela etaisid, joten niistd naruista myyjan on
turha vetaista. (Yle 2019.)

Suomen Motoristit SMOTO kavi vuonna 2018 jo eduskunnassa puimassa
moottoripy0railyn tulevaisuutta. LVM:n mukaan tarkoitus on tasta lahin tavata
saénnollisesti muutamia kertoja vuodessa. (Yle 2019.)

llImassa on poliittisia merkkeja likenteen hinnoittelun muuttumisesta siten, etta
kansalainen maksaa entistd vahemman ajoneuvon hankinnasta ja entistd enemman
ajoneuvon kaytosta. Silloin muutos koskisi myds kaksipyoraisia. Pienipdastoisen
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moottoripydran tai skootterin hankintaa voi ehka jo parin vuoden vuoden paasta perustella
myads jarkisyilla. (Yle 2019.)
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6 Empiirinen osuus

6.1 Suunnittelu ja toteutus

Maarallisen tutkimuksen tarkoitus on selittaa, kuvata, kartoittaa, vertailla tai ennustaa
ihmista koskevia asioita ja ominaisuuksia, tai luontoa koskevia ilmidita. Se pyrkii tulosten
yleiseen kuvailuun numeraalisesti. Maarallisen tutkimuksen tavoitteiksi voidaan katsoa
hypoteesi, eli perusteltu véite, joka sisaltda tutkimusongelmaa koskevan ennakoivan
selityksen tai ratkaisun asioiden valisiin yhteyksiin, eroihin tai syihin. Toisena tavoitteena
on teorian hyddyntdminen mittaamisessa. Teoria tarkoittaa tutkittavassa asiassa esiintyvia
lakeja tai lainalaisuuksia, lisédksi se on ajatuskokonaisuus, joka osoittaa asian tai ilmion
sddnnonmukaisuuden. Kolmantena tavoitteena voidaan nédhda asioiden valisten erojen
Idytdminen ja eron selittdminen kausaalisuhteina. Maaréllisessa tutkimuksessa
selittamisella tarkoitetaan sitd, ettd erot luonnon ilmididen tai henkilda koskevien eri
asioiden valinen suhde ja sen erot tai syyt pyritdan selkeyttamaan lukujen avulla

ymmarrettdvampaan muotoon. (Vilkka 2007, 18.)

Taman tutkimustyyppisen, maarallisin menetelmin toteutetun opinnaytetydn pohjana
kaytettiin moottoripydraharrastajista koostuvalle Facebook -ryhmalle tehtya
kyselytukimusta. Kysely toteutettiin Facebookin suljetussa Moottoripy6ra.org -yhteistssa.
Yhteis66n kuuluu moottoripyorista yleisesti kiinnostuneita, ammattilaisia ja harrastajia.
Ryhman tarkoituksena on tarjota alusta yleiselle keskustelulle moottoripyérista ja kaikista

niihin liittyvista asioista. Jasenia ryhmassa on tuhansia, kyselyn tekohetkelld 8570.

Verkkokysely jatettiin Facebook -yhteistn taytettavaksi 31.7.2020. Kysely sisalsi
saatekirjeen (Liite 1) ja linkin verkkokyselyyn. Vastausaikaa oli kuukausi, ja vastauksia
kertyi yhteensd 132. Saatekirjeessa alustettiin kyselytutkimuksen tarkoitusperia ja
motiiveja seka tulosten kayttotarkoitusta. Paivityksen kommenttiosiossa oli mahdollista
kysya lisétietoja ja yleisesti kommentoida verkkokyselyé niin, ettd kyselyn vastaaja pystyi

helposti vastaamaan. (Moottoripydra.org 2020, Facebook)
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6.2 Aiheen valinta

Aiheanalyysi eli ideointi on opinnaytetytn ensimmainen vaihe. Ajankohtaisuuden ja
tulevaisuuteen suuntaavuuden lisaksi, aiheen tulisi motivoida tekijaa, ja kiinnostaa
mahdollista toimeksiantajaa. Tulee myds pohtia, mitka asiat erityisesti kiinnostavat oman
alan opinnoissa. (Vilkka & Airaksinen 2003, 23.) Idea taméan opinnaytetydn aiheeksi lahti
tekijan omasta pitkasta tyo- ja harrastustaustasta moottoriajoneuvojen parissa. Intressina
voidaan pitaa myds tekijan kiinnostusta Harley Davidsonin moottoripy6riin seka erityisesti
sen brandiin ja markkinointiin seka niihin liittyviin yleismaailmallisiin oletuksiin ja

odotuksiin.

6.3 Menetelméavalinnat

Kvantitatiiviselle eli maaralliselle tutkimukselle on olemassa useita nimityksia, kuten
hypoteettis-deduktiivinen, eksperimentaalinen ja positivistinen tutkimus. Sen juuret ovat
alun perin luonnontieteissa, joten monet tutkimukselliset menettelytavat ovat naiden
tieteenalojen kanssa samanlaisia. Maarallisessa tutkimuksessa korostetaan yleispatevasti
lakeja syista ja seurauksista. Keskeista ovat esimerkiksi johtopaatokset aiemmista
tutkimuksista, aiemmat teoriat, hypoteesien esittdminen, kasitteiden maarittely,
havaintoaineiston soveltuvuus maaralliseen, numeeriseen mittaamiseen, tarkat
koehenkiloméaarittelyt ja otantasuunnitelmat, taulukointi ja tilastollisesti kasiteltava muoto
aineistosta, seka tilastolliseen analysointiin perustuvat paatelmat. (Hirsjarvi, Remes &
Sajavaara 2009, 139-140.)

Maarallisen tutkimuksen tutkimustapa on menetelma, jossa tietoa tarkastellaan
numeerisesti, jolloin tutkittavia asioita ominaisuuksineen kuvaillaan yleisesti numeroiden
avulla. M&arallisen tutkimusmenetelman voidaan nahda vastaavan kysymyksiin: kuinka
moni, kuinka paljon ja kuinka usein. Tutkimustieto tulee tutkijalle numeroina, tai
vaihtoehtoisesti han ryhmittelee laadullisen aineiston numeeriseen muotoon. Tulokset
esitetddn numeroina, joita tutkija selittda ja tulkitsee olennaisilta osin sanallisesti. Samalla

han kuvaa tapaa, jolla asiat liittyvat toisiinsa tai eroavat toisistaan. (Vilkka 2014, 14.)
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6.4 Kyselytutkimus Facebook -ryhmén jasenille

Taman opinnaytetyon pohjana oleva kvantitatiivinen tutkimus pohjautuu Facebook -
yhteison jasenille annettuun, verkossa taytettyyn kyselylomakkeeseen. Kysely ja
maarallinen tutkimus eivét ole sama asia, mutta kysely on usein kaytetty menetelma
tutkimusaineiston keraamiseksi maarallisessa tutkimuksessa. Ominaista maaralliselle
tutkimukselle on mittaaminen, tiedon strukturointi, kasittely ja esittdminen numeroin, seka
tutkimusprosessin ja tulosten objektiivisuus, seka vastaajien suuri maara. (Vilkka 2007,
17.) Kysely onkin yksi yleisimmista aineiston keruumenetelmista. Tahan voidaan
tarvittaessa yhdistaa myds muita menetelmia, riippuen tutkittavasta ongelmasta ja
kaytettavista resursseista. Kysely on kuitenkin ideana todella yksinkertainen: jos
haluamme tietaa mita ihminen ajattelee tai miksi han toimii tietylla tavalla, on jarkevaa
kysya sitd hanelta. Menettelytapana kysely on sellainen, jossa tiedonantajat itse tayttavat
heille annetun kyselylomakkeen, joko valvotusti tai itsendisesti. (Tuomi, J. & Sarajarvi, A.
2018, 83-85.) Aineisto kerataan standardoidusti ja kohdehenkilét muodostavat otoksen tai
naytteen tietysta perusjoukosta. Standardoimisella tarkoitetaan sitd, ettd kysymykset
esitetdan kaikille vastaajille samalla tavalla vastauksen selville saamiseksi. Tutkijalta ei
valttamatta edellyteta laheista kontaktia tutkittaviin, vaan sen voi suorittaa etaalta.
Kyselytutkimuksen selva etu on se, etta silla voidaan saavuttaa useita henkil6itd, se on
tehokas, ja sdastaa tutkijan aikaa. Liséksi aikataulun ja kustannusten arviointi on melko

helppoa, kuten myds tulosten analysointi ja raportointi. (Hirsjarvi ym. 2009, 193-195.)

Kyselylomake koostui avoimista- ja monivalintakysymyksista seka asteikkoihin
perustuvista kysymyksista. Avoimissa kysymyksissa esitetaan pelkka kysymys, ja jatetaan
tyhja tila vastausta varten. Monivalintakysymyksissa tutkija on antanut valmiit, numeroidut
vastausvaihtoehdot, joista vastaaja valitsee ja merkitsee, ohjeistuksesta riippuen, yhden
tai useamman vaihtoehdon. Jalkimmainen on strukturoidun ja avoimen kysymyksen
valimuoto, jossa valmiiden vastausvaihtoehtojen jalkeen esitetdaan avoin kysymys, jonka
voidaan ajatella tuovan esiin nakokulmia, joita tutkija ei kyselylomaketta tehdess&én ole
osannut ajatella. Asteikkoihin perustuvissa kysymyksissa on esitetty vaittamia, ja vastaaja
asettaa vastauksensa asteikolla siihen kohtaan, mitd voimakkaammin on samaa tai eri

mielté vaittaman kanssa (Hirsjarvi ym. 2009, 198-200.)
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Kysymykset taman tutkimuksen kyselylomakkeeseen muotoutuivat tutkijan oman
kiinnostuksen ja hakemyksen kautta, pitden mielessa tutkimusasetelma ja tutkimuksen
tavoite. Kyselylomakkeen laadintaa voidaan pitda jopa taiteen muotona, ja sen aikaan
saaminen riippuukin persoonallisista kokemuksista ja monenlaisesta tiedosta. Vaikka
kyselylomakkeen laatimiseen ei voida antaa mitdan tarkkoja sdantéja, on kuitenkin
olemassa yleisia ohjeita, jotka pitavat sisallaan muun muassa nakemyksen kysymysten
selvyydesta, spesifiydesta, lyhyydesta, maarasta ja jarjestyksestd, sanojen valinnasta ja
kaytosta. (Hirsjarvi ym. 2009, 202-203.)
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7. Tutkimustulokset

Tassa luvussa avataan kyselylomakkeen avulla kerattyja tutkimustuloksia maarallisin
menetelmin. Tulokset kaydaan lapi kysymys kerrallaan, jaotellen ne samalla aihepiireittain
taustatietoihin, yleisluontoisiin kysymyksiin ja itse brandiin liittyviin kysymyksiin. Lisaksi
tuloksia on vertailtu kesken&an ristiintaulukoinnilla. N&ité ristiintaulukoituja tuloksia on
analysoitu osion loppupuolella. Vastauksista on tehty myds laadulliselle tutkimukselle

tyypillinen sisdllénanalyysi, joka on esitetty osion viimeisimpana kohtana.

Kyselyyn vastasi yhteensa 132 henkil6a. Kaikki vastaajat ovat Facebook -yhteiso
Moottoripyorat.org:in jasenia. Yhteensa tahan yhteis66n kuului tutkimuksentekohetkella

8570 jasenta. (Moottoripyoré.org 2020, Facebook)

7.1 Ostamiseen vaikuttavat tekijat

Tassa kappaleessa pyritdan avaamaan kysymyksia, joiden tarkoitus oli selvittda vastaajan
mielipiteita sdhkdmoottoripydristd, vaikuttaako esimerkiksi sukupuoli tai ika
sahkoémoottoripy6ran kiinnostavuuteen, Mitéa vastaajat kokevat esteeksi
sahkomoottoripydran ostamiselle sek& miten merkittavana vastaajat pitivét

vahapaastoisyytta moottoripyorailyssa.

Kysymyksessa viisi (kuvio 2) haluttiin selvittda, voisiko kyselyn vastaaja harkita ostavansa
sahkdmoottoripytran. Vastausvaihtoehdoiksi tdssa kysymyksessa oli annettu “kylla”, "en”
tai "en osaa sanoa”. Suurin osa vastaajista, eli 55 prosenttia vastasi "kylld”, 32 prosenttia

“en” ja loput 15 prosenttia "en osaa sanoa”.
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En 32%

En osaa sanoa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Kuvio 2. Voisitko ajatella ostavasi sahkémoottoripyéran, n=133

Kuviossa 3 on ristiintaulukoitu kysymykset numero viisi ja 11. N&aiden kysymysten
ristiintaulukoinnilla pyrittiin selvittdmaan, onko sukupuolella merkitystéa siihen nakeeko
vastaaja mahdollisena ostavansa sahkémoottoripyéran. Kysymykseen kuitenkin vastasi

vain seitseman naista ja 126 miesta joten ristiintaulukoinnin vertailukelpoisuus on

tulkinnan varaista.

Voisitko ajatella ostavasi sahkomoottoripyoran?

1

kylla

En

Akselin otsikko

En osaa sanoa

29%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

® Mies m® Nainen

Kuvio 3. Voisitko ajatella ostavasi sdhkdmoottoripydrén ja sukupuoli ristiintaulukointi,
n=133
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Kuviossa nelja on ristiintaulukoitu kysymykset "Omistatko moottoripy6ran tai useita pyoria
seka voisitko ajatella ostavasi sdhkémoottoripydran. Naiden kysymysten
ristiintaulukoinnilla pyrittiin selvittdmaan, minka moottoripyoéramerkin kannattajissa on

eniten niitd, jotka voisivat kuvitella ostavansa sahkémoottoripy6ran ylipaataan.

Kuvion perusteella mahdollisista halukkaista ostajista on BMW merkin edustajia (85%) ja

Harley Davidsonin omistajista puolet vastasi olevansa kiinnostuneita ostamaan

sahkomoottoripyoria.

mw,—
kyla 45% :
|
En 2 45%
: 0
En osaa sanoa e 0%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%
smHonda =Yamaha =Kawasaki =Suzuki wBMW = Harley-Davidson
Honda Yamaha Kawasaki Suzuki BMW Harley-Davidson
n Prosentti n Prosentti n Prosentti n Prosentti n Prosentti n Prosentti Yhteensa
kylla 20 54,05 % 12 38,71 % 16 72,73 % 9 45 % 11 84,62 % 6 50 % 74
En 11 29,73 % 16 51,61 % 5 22,73 % 9 45 % 2 15,38 % 4 33,33 % 47
Enosaasi 8 21,62 % 5 16,13 % 3 13,64 % 4 20 % 2 15,38 % 5 41,67 % 21
Yhteensa 39 33 24 2 15 15 148

Kuvio 4. Omistatko moottoripydrén tai useita pyorid seka seka voisitko ajatella ostavasi
sahkdmoottoripydran, ristiintaulukointi, n=132

Kysymyksessa viisi haluttiin selvittaéd kuinka tarkeané pidetdan vahapaastoisyytta
moottoripy0Orissa? Siirrd kohdistinta akselilla mielestési oikeaan kohtaan. Kysymysakselilla
oli vastausvaihtoehdot nollasta kymmeneen, jossa nolla tarkoitti “en lainkaan tarkeana” ja
kymmenen “erittdin tarkeana”. Suurin osa vastaajista, eli 16,5% valitsi arvon kaksi.

Vastauksien keskiarvo akselilla oli 3,44.”

25



kuinka tarkeanéa pidat vahapaastoisyytta
moottoripydrissa? Siirra kohdistinta
akselilla mielestasi oikeaan kohtaan.

. 20 -
<15 -
£
o I I
o
]
.n il i m_
0 09 18 27 36 45 54 63 72 81 9

Kuvio 5. Kuinka tarkeana pidat vahapaastoisyytta moottoripyorissa? n= 84

Kysymyksessa seitseman haluttiin selvittdd, mitk& asiat vastaaja kokee esteeksi
sahkomoottoripydran hankkimiselle. Seitsemas kysymys oli monivalintakysymys.
Vastaajat pystyivat valitsemaan useamman vaihtoehdon seuraavista: kallis hinta,
toimintasade, imago, danettdmyys ja latauspisteet. Suurimmaksi esteeksi vastaajat
kokivat kalliin hinnan (109 vastaajaa, eli 83 prosenttia vastanneista). Toisena ol
toimintasade (76 prosenttia), kolmantena latauspisteet (63 prosenttia) ja neljantena
aanettdmyys (30 prosenttia). Vahapaastdisimmaksi esteeksi muodostui imago, jonka ol

valinnut 15 prosenttia vastaajista.

Kallis hinta

Toimintasade

latauspisteet

aanettomyys

imago

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%  90%

Kuvio 6. Mitk& asiat koet esteeksi sahkdmoottoripyéran ostamiselle? n=131
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7.2 Brandimielikuva

Tassa kappaleessa pyrittiin selvittdmaan minkalaisen mielikuvan Harley-Davidson
heréattdaa kyselyn vastaajassa. Kuinka nykyaikaisena vastaaja pitaa kyseista brandia,
tietaako vastaaja brandin tuovan markkinoille sdhkokayttdisen moottoripyéran seka

uskooko vastaaja kyseisen mallin parantavan brandin kannattavuutta.

Kysymyksessa kolme haluttiin selvittaa, olivatko vastaajat tietoisia, ettd Harley-Davidson
on tuonut markkinoille taysin sahkotoimisen moottoripydrén. 80 prosenttia, eli 106
henkil6a vastanneista ilmoitti, ettd on tietoinen kyseisestd moottoripydramallista. Loput 20

prosenttia, eli 26 henkil6a, eivat olleet tietoisia asiasta.

kylla

Ei

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Kuvio 7. Oletko tietoinen etta Harley-Davidson on tuonut markkinoille taysin
séhkotoimisen moottoripyoran? n=132

Kysymyksessa nelja vastaajilta kysyttiin Kuinka nykyaikaisena pité& Harley - Davidson

brandia. Vastaajan tuli siirtd& kohdistinta mielestaan oikeaan kohtaan.

Kysymysakselilla oli vastausvaihtoehdot nollasta kymmeneen, jossa nolla tarkoitti
vanhanaikaista, ja kymmenen nykyaikaista. Vastaajien tuli valita omaa nakemystaan

[Ahimpéana
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oleva arvo. Suurin osa vastaajista, eli 16,4 prosenttia oli valinnut arvon viisi. Vastauksien
keskiarvo akselilla oli 3,9.

20%
18%
16%
14%
12%
10%
8%
6%
4%
2%
0%

15%
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12%
- I
0 1 2 3 4

17%
16%

8% 8%
7%
1%
0%
[ |
5 6 0

7 8 9 1

liukukytkimen arvo

Kuvio 8. Kuinka nykyaikaisena pidat Harley - Davidson brandia? n=122

Kysymyksessa kahdeksan kysyttiin, uskooko vastaaja Livewiren tulemisen markkinoille

parantavan Harley-Davidson brandin kannattavuutta. Kahdeksas kysymys oli

valintakysymys, jossa oli valmiiksi annettu vastausvaihtoehdot "kylla” tai "ei”. 61 prosenttia

vastaajista oli sitéd mielta, etta Livewire ei paranna Harley Davidsonin brandin

kannattavuutta. Loput 39 prosenttia taas uskoivat, etta se voisi parantaa.

Kylla

Ei

39%

0%

10% 20% 30% 40% 50%

60% 70%

Kuvio 9. Uskotko etta Livewiren tuleminen markkinoille parantaa Harley-Davidson brandin
kannattavuutta? n=132
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7.3 Taustatiedot

Tassa kappaleessa pyritaan avaamaan kysymyksia, joiden tarkoitus oli tarkoitus selvittaa
kyselyn vastaajan taustatietoja esimerkiksi; omistaako han moottoripydria, jos omistaa
minkalaiseen ajoon vastaaja kayttdd moottoripy6rad, vastaajan asuinpaikka, sukupuoli ja
ika.

Ensimmaisessa kysymyksessa kysyttiin, omistaako vastaaja yhden tai useamman
moottoripydran. Vastaaja pystyi valita useamman vaihtoehdon, mikali han mielestaan
omisti useamman moottoripyoran. Kokonaisvastausten méara tassa kysymyksessa oli
192, koska osalla vastaajista oli useampia moottoripydria, ja kysymyksessa annettiin
mahdollisuus valita useampi vaihtoehto. Kysymyksessa oli yhteensa 23
vastausvaihtoehtoa eri moottoripydramerkeista, sisaltaen vaihtoehdot "muu, mika?”, seka
"en omista moottoripydraad”. Suurin vastausprosentti oli Hondalla, joka sai 28% kaikista
vastauksista. Toisena oli Yamaha 23%:lla, ja kolmantena Kawasaki 17%:lla. 6 prosenttia
vastaajista ilmoitti, ettei omista moottoripyérad. Harley-Davidsonin omisti 12 vastaajaa, 9

prosenttia kaikista vastaajista.

Aprilia 5%
Benelli

BMW

Buell

Ducati

Harley-Davidson

Honda

Husgvarna

Kawasaki

KTM

Moto Guzzi

Suzuki

Triumph

Yamaha

Zero

Muu, mika?

En omista moottoripydraa 6%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

28%

Kuvio 10. Omistatko yhden tai useamman moottoripy6ran? n=132
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Toisessa kysymyksessa kysyttiin moottoripydraajon kayttotarkoitusta.
Vastausvaihtoehtoina oli matka-ajoon, tydmatka-ajoon, kaupunki-ajoon ja cruisailuun.
Tama oli monivalintakysymys, joten vastaajalle annettiin mahdollisuus valita useampi
vaihtoehto. Suurin osa vastaajista, eli 93% (119 vastausta) kaytt&da moottoripyoraé

cruisailuun. Toiseksi suosituin vastaus oli matka-ajo, joka sai 68% (87 vastaajaa.

Tybmatka-ajoon

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Kuvio 11. Moottoripydran kayttd. n=128

Yhdeksannessa kysymyksessa kysyttiin paikkakuntaa, jossa vastaaja asuu. Vastauksia
saatiin yhteensa 59 paikkakunnalta. Vastauksia saatiin tasaisesti ympéari Suomea. Suurin

vastausmaara oli Helsinki, yhteensa 15 vastaajalla.

Taulukko 1. Paikkakunta, n=125

Paikkakunta Lukumaara _
Helsinki 15 | 12,00
Tampere 11 | 8,80

Espoo 816,40

Oulu 7| 5,60

Vantaa 6 | 4,80
Lappeenranta 4 | 3,20




Nokia 43,20

Lempéaala 31240
Hameenlinna 31240

Muut alle 3 vastaajan

paikkakunnat 64 | 51,20
Yhteensa 125 100

Vastanneiden keskimaarainen syntymavuosi oli 1980. Nuorin vastannut oli syntynyt
vuonna 2003 ja vanhin vastannut oli syntynyt vuonna 1950. Alla taulukossa 2 on

vastaajien syntymavuodet.

Taulukko 2. Syntymavuosi. n=127

k& Lukumaara Prosenttia
17-19 2 2%
20-24 11 9%
25-29 15 12 %
30-34 19 15 %
35-39 13 10 %
40-44 23 18 %
45-49 19 15 %
50-54 15 12 %
55-59 4 3%
60-64 4 3%
65-70 2 2%
Kaikki

yhteensa 127 100 %
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Taulukossa 3 on kuvattu ristiintaulukointi i&n ja ostoaikomuksen valilla. Talla pyrittiin
selvittamaan, onko ialla vaikutusta siihen pitaakd sahkdémoottoripydran hankintaa
mahdollisena?

Taulukko 3. 1an ja ostoaikomuksen ristiintalukointi, n=128

Voisitko ajatella

ostavasti
séahkdmoottoripyoran?

Kylla En En osaa sanoa Yhteensé
alle 25 5 6 2 13

38 % 46 % 15 % 100 %
25-29 5 6 5 16

31 % 38 % 31 % 100 %
30-34 15 4 0 19

79 % 21 % 0% 100 %
35-39 8 3 2 13

62 % 23 % 15 % 100 %
40-44 13 6 4 23

57 % 26 % 17 % 100 %
45-49 13 5 1 19

68 % 26 % 5% 100 %
50 jayli 12 9 6 27

44 % 33 % 22 % 100 %
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8 Luotettavuus

Kaikissa tehdyissa tutkimuksissa pyrkimyksena on arvioida sen luotettavuutta, silla
tutkimustulosten luotettavuus ja patevyys vaihtelevat aina, vaikka tutkimuksessa
pyritaankin aina valttamaan virheiden syntymisté. Tutkimuksen reliaabeliuksella
tarkoitetaan mittaustulosten toistettavuutta, eli toisin sanoen silla kuvataan tutkimuksen
kykya antaa ei-sattumanvaraisia tuloksia. (Hirsjarvi ym. 2009, 231.) Tutkimuksen tulisi siis
olla toistettavissa, ja lisaksi tulosten tulisi olla samansuuntaisia toisen tutkijan
toteuttamana ja eri aikana (Koskinen ym. 2005). Toinen kasite, joka liitetaan tutkimuksen
arviointiin, on validius, eli patevyys. Silla tarkoitetaan valitun mittarin tai
tutkimusmenetelman kykya mitata juuri tarkoitettua asiaa. Joskus kaykin niin, etta
menetelméa- tai mittarivalinnat eivat kuvaa sita todellisuutta, mita olisi tarkoitus tutkia.
Esimerkiksi tutkija kasittelee kyselylomakkeiden kysymyksiin saadut vastaukset oman
ajattelumallinsa mukaisesti, vaikka vastaajat olisivat saattaneet kasittaa useat kysymykset
taysin eri tavalla, kuin tutkija oli ne ajatellut. Tall6in tuloksia ei voida pitaa relevantteina.
(Hirsjarvi ym. 2009, 231-232.) Yleisti ottaen validiteetti tarkoittaa siis sita, etta
tutkimustulokset vastaavat todellisuutta tutkinnan kohteena olevan ilmion tai asian
nykytilasta, tulokset ovat ajantasaisia, seka antavat oikean ja virheettdman kuvan

tutkittavan ilmién tai asian olemassaolosta. (Koskinen 2005.)

Osoittaakseen validiteetin ja reliabiliteetin, tulee tutkimuksesta kdyda ilmi ainakin sen
tekotapa ja eteneminen. Sen lisaksi tulee nostaa esille keratyn materiaalin
tarkistustekniikat, ja tuoda ilmi tutkimuksen tekija, miten ilmiota tai aihetta tutkittiin, seka
miten itse tutkimuksen tekija tai mahdollinen teettdja on vaikuttanut aineistoon. (Koskinen
2005.)

Tama toiminnallinen opinnaytetyé maarallisin menetelmin on toteutettu Haaga-Helia -
ammattikorkeakoulun opinnaytetydohjetta (2020) noudattaen. Tutkimustieto paivittyy
nopeasti, joten mahdollisimman tuoreiden l&hteiden kayttdminen on suositeltavaa (Vilkka
& Airaksinen 2003, 72-73). Tassa tydssa on yritetty hyddyntad mahdollisimman tuoreita
lahteitd, seka sellaista vanhempaa tietoa, jonka voitaisiin katsoa olevan patevaa ja
ajantasaista myds nykyhetkessa. Lahteind on kaytetty tietoa erilaisista teoksista ja
julkaisuista, joita alan ammattilaiset ja harrastajat ovat tuottaneet. Tehty kyselytutkimus,

seka sen tulkinta ja analysointi, on toteutettu Haaga-Helia -ammattikorkeakoulun
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ohjeistuksen mukaisesti. Myos l&ahdeviitteet on merkitty niin ikaan Haaga-Helian ohjeita

noudattaen.

Opinnaytetydn ohjaavaan opettajaan on oltu tiiviisti yhteydessa koko prosessin ajan
sahkopostin ja Teams -palavereiden valityksella. Ohjaajalta on saatu kaytannén vinkkeja
opinnaytetyon kirjoittamiseen ja lahteiden hakemiseen. Liséksi han on tarkentanut ja

tasmentanyt opinnaytetydn ohjeistusta, mikali sen kanssa on ollut epaselvyyksia.

Tyypillista maarallisen tutkimuksen aineistolle on se, etté vastaajien maara on suuri.
Suositeltava vahimmaismaara havaintoyksikoille tutkimuksessa, jossa kaytetaan
tilastollisia menetelmid, olisi 100. (Vilkka 2007, 17.) Téahan kyselytutkimukseen osallistui
132 henkilda. Suuri otosjoukko on ainoa mahdollisuus tutkijalle muodostaa erilaisia
havaintoja ndkékulmasta, joka mahdollistaa tutkittavan asian selittimisen numeerisesti.
Suurempi aineisto tarkoittaa, etta se edustaa paremmin perusjoukon keskimaaraista

mielipidettd, kokemusta tai asennetta asiasta, jota tutkitaan. (Vilkka 2007, 17.)
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9 Pohdinta

Taman tutkimustyyppisen opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittd& uuden Harley
Davidson Livewire -sahkdmoottoripyoran vaikutuksia moottoripyéraharrastajien
mielikuvaan Harley Davidsonin brandista, seké mahdollisia py6ran ostoaikomuksia.
Lisaksi opinnaytetydssa oli tarkoitus selvittaa Livewire -sdhkdmoottoripyéran tuomia uusia

asiakassegmentteja.

Mielestani talle tutkimukselle oli tarvetta, koska moottoripydrien omistajien mielikuva
Harley Davidson pyoérista on tietynlainen ja muuttumaton. Myds yhtio itse on pyrkinyt
luomaan uusia mielikuvia pyorista seka uudistamaan asiakaskuntaansa. Jos yhti6lla on
tietynlainen brandikuva ollut pitkén aikaa niin sitéa on vaikea lahteé radikaalisti
muuttamaan. Maailma muuttuu ja sen mukana myds yrityksen tulee keksia uusia
innovaatioita ja saada uusia asiakkaita. Myos vanhat asiakkaat tulee pitaa tyytyvaisina ja
vastata heidan tarpeisiinsa. Sahkopyoéran tulo markkinoille on iso asia ja Harley
Davidsson etunenéssa lahti tahan kehitykseen mukaan. I1so kysymys onkin sitten se, etta

miten ostajat reagoivat?

9.1 Johtopaatokset

Facebookissa tehty kysely taytti luotettavuuden vaatimukset, kun vastaajia oli 132.
Alarajana pidetaan 100 vastaajaa.

Kun kysyttiin vastaajilta, etta pitavatko he Harley Davidssonin brandia nykyaikaisena
vastausten keskiarvo oli 3,9 (0 = vanhanaikainen ja 10 = nykyaikainen). Brandia pidettiin
vanhanaikaisena ja uudistamiskyvyttomana. Brandin mielikuvan muuttaminen vaatii
ponnisteluja yritykseltd. Vastaajista suurin osa oli sitd mieltd, ettd sahkdpyoran tulo
markkinoille ei paranna yrityksen kannattavuutta. Tutkimuksesta voidaan paatella, etta
tama johtuu yrityksen asiakaskunnan korkeasta keski-iasta. Yrityksella on niin vahva
brandimielikuva asiakkaiden keskuudessa.

Vastaajien keski-ika oli 40-44 vuotta ik&haarukan ollessa 17 — 70 vuotta. Kysyttaessa
voisivatko vastaajat harkita sdhkopyoran hankintaa hieman yli puolet 35-39 vuotiaista
haluaisi harkita sellaisen hankintaa. Nuoret ovat halukkaampia kokeilemaan uusia
innovaatioita, mutta myos perinteisimpien mallien ostajat taytyy pitda tyytyvaisena
tarjoamalla heille edelleen niita tuotteita ja palveluja, joita he ovat tottuneet saamaan.
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Harvalla nuorella on kiinnostusta ja varaa ostaa juuri Harley-Davidsonin s&hkopyora,
koska yritys mielletd&n niin vahvasti tiettyyn kategoriaan.

Suomessa on moottoripy6rien kayttbaste on pieni johtuen pitkasta talvesta, jolloin
moottoripydria ei nahda niinkaan kulkuneuvoina vaan harrasteajoneuvona.
Moottoripy6rien hankinta on kallista, johtuen autoverosta. Jonka seurauksena taysin
uusien pydrien hankinta on vahaista verrattuna kaytettyjen pyorien kauppaan. Autoveron
poisto kannustaisi huoria ostamaan taysin uuden py6ran kaytetyn sijaan. Tutkimuksessa
havaittiin yhdeksi esteeksi latausmahdollisuuksien vahyys ja akun kestoaika seka
latausaika. Moottoripydrissa aani koetaan turvaa tuottavana sekéa imagoa lisdavana
tekijana. Ekoloogisuutta ei pideté niin tarkedna tekijdnd moottoripyorailijéiden
keskuudessa, koska jo nytkin pydra on ekoloogisempi kuin auto.

Vastaajista 9 % omisti Harley Davidsonin, 28 % omisti Hondaa ja 23 % omisti Yamahaa.
Taytyy muistaa, etta joillakin vastaajille oli samaan aikaan eri merkkisia moottoripyoria.
Maailma muuttuu jatkuvasti ja yrityksen tulee olla aina valppaana ja kuunnella markkinoita
tarkalla korvalla. Tulevaisuuden ennustaminen on vaikeaa ja joskus uudet innovaatiot
eivat onnistu, mutta yrityksen pitkan aikavalin strategioihin tulee kuulua kyky muuntautua
vastaamaan tuleviin haasteisiin. Yksi téallainen on sahkolla kayvien moottoripyorien
lisdantyminen, kuten on jo néhty autojen kohdalla.

Uusien innovaatioiden tuominen markkinoille vaatii yritykseltd rohkeutta ja pitkajanteista
tyota koko yrityksen henkilokunnalta. Joskus mietitdén, ettéd miten bréandille kay jos
mennaan innovaatioissa ihan eri alueelle kuin on aikaisemmin totuttu. Harley Davidsson
yrityksen& on ottanut rohkean askeleen ollessaan ensimmaisten sahkdmoottoripyoré
valmistajien joukossa. Muutos on tulossa, mutta hitaasti unohtamatta perinteisimpia
asiakkaita.

9.2 Oman oppimisen arviointi

Alun haaste opinnaytety6 prosesissa oli oman aiheen valinta. Halusin toteuttaa
tutkimustyyppisen opinnaytetytn jostakin omasta mielesta mielenkiintoisesta aiheesta,
jotta kirjoittaminen olisi mielekasta, koska en mielesténi ole hyva kirjallisen materiaalin
tuottamisessa. Alkukankeuden jalkeen tekstid alkoi syntya. Hain tietoa ja kirjoitin
opinnaytety6tani aina vahan kerrallaan, jotta pystyin valttamaan loppuun palamisen. Olen
kuitenkin pedantti ihminen ja kun teen jotain niin haluan tehda sen parhaalla mahdollisella
tavalla.
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Alkuperdisen suunnitelman mukaan opinnaytetyon olisi ollut tarkoitus valmistua kevaan
2020 loppuun mennessa. Korona pandemian puhjettua kuitenkin omat tyét yrittajana
saivat priorisoimaan asioita ja opinnaytetyota oli lykattava taloudellisen epavarmuuden
takia. Tein kuitenkin opinnaytety6tani aina kun oli ylimaaraista aikaa ja pystyin
keskittymaan tyohoni taysin.

Pidan asioiden luonnostelusta ja todennut etta liika tekstin suunnittelu ei ole vahvuuteni.
Teksti syntyy kirjoittaessa ja muokkaantuu useita kertoja ennen lopullista kappaletta. Olen
todennut taman jo opiskeluiden alussa parhaaksi tavakseni kirjoittaa. En osaa sanoa,
oliko se opinnaytetyd prosessin kannalta vahvuus vai heikkous. Pidan siitd, ettei tarvitse
kirjoittaa montaa tuntia putkeen vaan voi pitda taukoja tai lopettaa kun silta tuntuu.

Kyselytutkimus toi my6s omat haasteensa, silla tutkimuskysymykset oli suunniteltava
huolellisesti ja siten, etta se olisi mahdollisimman neutraali eika johdattaisi vastaajaa
mihink&an tiettyyn suuntaan. Asettamani tavoite kyselytutkimukselle oli noin 100
vastaajaa, mutta kysely yllattikin positiivisesti ja sainkin 132 vastaajaa.

Tutkimus onnistui mielestani hyvin, eika tuloksissa esiintynyt sellaisia ristiriitoja, joita olisi
ollut hankala tulkita. Naisia olisin kylla toivonut enemman vastaajiksi, koska koen naisten
olevan nouseva segmentti moottoripyorailyssa ja olisin halunnut tutkia sukupuolten valisia
eroja tutkimuksessa.

Oman aiheen valinta oli paras ratkaisu, silla se lisasi kirjoittamisen mielekkyytta ja innosti
tutkimaan aihetta kattavasti. Opinnaytetyon kirjoittamisessa oli jaksoja jolloin jaksoin
keskittya tydhon taysin, mutta oli myds useamman viikon jaksoja jolloin en vilkaissutkaan
opinnaytety6tani. Loppua kohden prosessin edistyminen ja valmistuminen antoivat toivoa
jatkaa. Kun tutkin moottoripydrien hintoja ja sahkémoottoripytrien mahdollisuuksia
suomen markkinoilla rupesin my6s miettimaan tiettyjen merkkien potentiaalia suomen
moottoripyora markkinoilla ja aloin pohtimaan mahdollista maahantuonnin aloittamista
tietyille merkeille.
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Liitteet

Liite 1. Saatekirje

Moikka kaikille! Olisin kiitollinen, jos saisin mahdollisimman paljon vastauksia lyhyeen
kyselyyni. Kysely koskee Harley-Davidson Liwewire -sdhkdmoottoripyoraa, ja on osa
ammattikorkeakoulun liiketalouden opinnaytetydtani. Opinnaytetyoni ei ole toimeksianto,
vaan perustuu omiin intresseihini tutkia aihetta. Kysely on taysin anonyymi. Yllapidolta on

kysytty lupa kyselyn jakamiseen.
Alla olevasta linkista paaset kyselyyn

https://link.webropolsurveys.com/S/C9CB3B26A571F61C
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https://link.webropolsurveys.com/S/C9CB3B26A571F61C?fbclid=IwAR2FHtp44bih4KAxik6AD0zrf45cJxPJDnLnTtHrn7iZPrB1LkasPZV2AA8

Liite 2. Kyselylomake

HARLEY-DAVIDSON LIWEVIRE ASIAKASTUTKIMUS

Kysely koskee Harley-Davidson Liwewire -séhkdmoottoripyoraa, ja on osa
ammattikorkeakoulun liiketalouden opinnaytety6tani. Opinnaytetydssani tutkin Livewiren
asiakassegmentteja. Opinnaytetyoni ei ole toimeksianto, vaan perustuu omiin intresseihini
tutkia ajankohtaista aihetta. Olen valmistumassa Haaga-Helian ammattikorkeakoulusta

markkinoinnin tradenomiksi.

Valitse annetuista vaihtoehdoista yksi, ellei kysymyksien kohdalla ole toisin mainittu. Kiitos

etukateen osallistumisestasi.

1. Omistatko moottoripy6ran tai useita pyoria? Voit valita useamman vaihtoehdon.
- Aprilia
" Benelli

" BMW

Boss Hoss

" Buell

Ducati
Harley-Davidson
Honda
Husqgvarna
Kawasaki

L KTM

Moto Guzzi
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Moto Morini
© MV Agusta
Royal Enfield
" Suzuki
Triumph

" Ural

Victory
Yamaha
Zero

Muu, mika?

En omista moottoripyoraa

2. Kaytatko moottoripyoraa? Voit valita useamman vaihtoehdon.
- Matka-ajoon

- Kaupunki-ajoon

- Tybmatka-ajoon

[ Cruisailuun
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3. Oletko tietoinen, ettd Harley-Davidson on tuonut markkinoille taysin sahkdtoimisen
moottoripyoran?

© kylla
CE]

4. Kuinka nykyaikaisena pidat Harley-Davidson -brandia? Siirra kohdistinta akselilla
mielestasi oikeaan kohtaan.

Vanhanaikaisena 0 10 Nykyaikaisena

5. Voisitko ajatella ostavasi sahkémoottoripydran?
" kylla
" En

I En osaa sanoa

6. Kuinka tarkeana pidat vahapaastoisyytta moottoripyodrissa? Siirrd kohdistinta akselilla
mielestasi oikeaan kohtaan.

En lainkaan tarkeana 0 10 Erittain tarkeédna

7. Mitka asiat koet esteeksi sdhkémoottoripydran ostamiselle?
" Kallis hinta
' Toimintasade

- imago
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B aanettomyys

- latauspisteet

8.Uskotko etta Livewiren tuleminen markkinoille parantaa Harley-Davidson -brandin

kannattavuutta?

© Kylla

“Ei

9. Paikkakuntasi?

10. Syntymavuotesi?

11. Sukupuolesi?

. Nainen

“ Mies
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