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malla neljdd Suomessa toimivaa saunalauttayrittdjad. Haastatteluaineisto kasiteltiin si-
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Abstract

The aim of this study was to examine ways of developing the sauna float business. This
study focuses on defining how to increase the profit and customer acquisition and how
to develop marketing.

This study is based on a qualitative research method and the data for this study was
collected by interviewing four sauna float entrepreneurs in Finland. The data was ana-
lyzed by using content analysis. Business development strategy for Joensuun Sauna-
lautta was created afterwards according to the results of this study.

According to the entrepreneurs the most efficient marketing methods were digital mar-
keting and business networking. Other methods were direct marketing, word-of-mouth
marketing and public advertising. The results of this study showed that business devel-
opment of sauna float required four aspects, which were (1) understanding of the current
trends, (2) understanding customer needs, (3) understanding competitors, and (4) de-
veloping marketing strategy.

According to these results, | created the business development strategy for my sauna
float company. With marketing | focus on paying attention to the current trends and in-
creasing digital marketing methods, especially social media platforms. | will also inno-
vate the imago by developing food services and creating a slogan for the company.
Marketing will be based on locality, responsibility, and sustainability.
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1 Johdanto

Olen toiminut Joensuun Saunalautalla yrittdjana vuodesta 2014. Yrittajaksi lahte-
minen oli itselleni tdysin sattuman summa. Aloimme rakentamaan saunalauttaa
isani ja hanen ystavansa kanssa isani kotipihalla. Uteliaat ohikulkijat alkoivat ky-
sella mahdollisesta vuokrausmahdollisuudesta. Idea yrittajyydesta ja saunalau-
tan vuokrauspalvelusta lahti siita liikkeelle. Etsin internetista tietoa mahdollisista
muista Suomessa toimivista saunalauttayrittdjista ja saunalauttayritysten bisnes-

rakenteesta ja aloin toteuttaa yritystoimintaa.

Joensuun Saunalautan perusideana on myyda saunalauttatuotepalvelua erilai-
sille asiakasryhmille. Saunalautan asiakasryhmat jakautuvat yleensa kolmeen
kategoriaan: yritysasiakkaat, juhlaryhmat, sekd muut ryhmat, kuten perheet tai
ystavaporukat. Suurimman osan asiakaskunnasta muodostavat juhlaryhmat el
esimerkiksi polttareita, valmistujaisia tai varpajaisia juhlistavat erilaiset kokoon-
panot. Saunalautan asiakkaat voivat halutessaan tilata risteilyn, saunomisen ja
uimisen lisdksi maistuvan ruokailun, joka tdydentdd unohtumattoman kesaela-
myksen. Saunalautta on varustettu kaasugrillilla, joten ruoan valmistus ja grillaa-
minen onnistuvat risteilylla asiakkaiden nauttiessa Suomen luonnon tarjoamista

Pyhéaselan jarvimaisemista.

Ennen yrittajaksi ryhtymista kartoitin muiden samankaltaisten saunalauttayritta-
jien liiketoimintaa Suomessa. Internet mahdollisti muiden yrittgjien liikeideoiden
syvemman tarkastelun, joka osaltaan vauhditti oman liiketoimintaperustan suun-
nittelua ja ideointia. Joensuussa on useita yksityisid saunalauttoja, mutta muita
kilpailevia yrityksia ei varsinaisesti ole. Se mahdollisti hyvat l[ahtékohdat yritystoi-
minnan aloittamiselle. Saunalauttayrittdjyydessa huomionarvoista on myés se,
ettd suurin kysynta ja néain ollen saunalauttasesonki ajoittuu luonnollisesti kesa-
kaudelle, toukokuusta syyskuuhun. Vilkkain ajankohta sijoittuu kesa-elokuulle,
jolloin varauskalenteri tayttyy lomailevista ryhmista tai usein esimerkiksi virkistys-
ja tyéhyvinvointipdivaa viettavista yritysryhmistéa. Sddolosuhteet ovat liiketoimin-
nan tuloksellisuuden kannalta merkityksellisia. Vaikka kesasade ei varsinaisesti

estda saunalauttaristeilyn toteuttamista, aiheuttaa se jonkin verran peruutuksia



asiakkaiden toimesta. Samaten esimerkiksi aurinkoinen ja [ammin saa saa asi-
akkaat liikkeelle, ja talloin varauksia tehdaan paljon jo useiden viikkojenkin paa-

han.

Idea saunalauttayrittajyydesta oli aluksi helppo toteuttaa ja kopioida, jonka jal-
keen olen vuosien ajan pyrkinyt tekemaan kehitystyota palvelun ja asiakastyyty-
vaisyyden seka myynnin ja markkinoinnin edistamiseksi. Tuote on ehtinyt muut-
tua ja kehittyd omaksi paikalliseksi brandikseen. Koen, ettd olen onnistunut
kehittdmaan tuotetta ja toimintaa asiakkaiden toiveiden ja kysynnan mukaisesti
hyvin, mutta toki kehityspotentiaalia |0ytyy viela. Tassa opinnaytetydssa pyrinkin
tarkastelemaan uusia kehitysmahdollisuuksia yritystoiminnan ja tuottavuuden
nakokulmista niin teoriassa kuin kaytannodssa. Ensisijaisia arvioinnin, kehittami-
sen ja innovoinnin kohteita ovat liiketoiminnan kannalta asiakasmaarien kasvat-
tamisen keinot, palvelun ja imagon kehitystyd, markkinointiin liittyvat ratkaisut, li-
samyynti ja sen kasvattaminen, Kkehitys ja lanseeraus seka kaupallisen

yhteistyén mahdollisuuksien kartoittaminen ja suunnittelu.

Yrittajyydessa ei voi valttya haasteilta ja ongelmakohdilta. Olen pyrkinyt selvitta-
maan ja ratkaisemaan liiketoimintaan ja yrittajyyteen liittyvat pulmat itse etsimalla
tietoa sekd ennakoimalla ja perehtymalla haasteellisiin olosuhteisiin mahdolli-
simman hyvin. Olen hyddyntanyt esimerkiksi Pohjois-Karjalan yrittajat ry:n yllapi-
tamaa yritysneuvontaa. Jarjest6 tarjoaa neuvontaa ja edunvalvontaa pienten ja
keskisuurten yritysten toiminnan avuksi. Tama opinnaytetyo edistad osaltaan tu-
levien yrittajyyteen liittyvien ongelmakohtien ennakointia ja ratkaisemista liiketoi-
minnan kehittdmisen nakdkulmasta. Omaan yrittdjyyteeni, tuotteeseen ja palve-
luihin syventyminen ja kehittaminen edellyttdvat tdmanhetkisen liiketoiminnan
kriittistd arviointia. Kykenen hyddyntdmaan konkreettisesti tdssé opinnaytetyos-
sani tydstdmaani materiaalia, teoreettista tietoa ja aineistoa omassa kaytannon
tydssani. Tavoitteenani on pyrkia siihen, ettd tdma tutkielma lisaa liiketoimintaan
liittyvaa teoreettista asiantuntemusta omaan yrittajyyteeni. Taman opinnaytetyén
l&hteind hyddynnén alan tutkimuskirjallisuutta, markkinointi- ja viestintayrityksien
internetsivuja, sosiaalisen median kanavia sekd muuta verkossa olevaa materi-

aalia.



Tutkielma toteutetaan kvalitatiivista menetelméaa hyodyntden. Tata tutkielmaa
varten aineistoa keratdan haastattelemalla muilta Suomessa toimivia saunalaut-
tayrittajiltd. Lahestyn sadhkdpostitse kymmenta Suomessa toimivaa saunalaut-
tayrittdjaa saatekirjeen ja haastattelukysymyksien kanssa. Sain vastaukset haas-
tattelukysymyksiin  kirjallisena sahkopostitse kahdelta yrittgjalta. Kaksi
haastattelua toteutettiin puhelimitse. Tavoitteenani on selvittdd muiden Suo-
messa toimivien saunalauttayrittdjien toimintatapoja ja -malleja, joiden perus-
teella loisin Joensuun saunalautalle kehittamissuunnitelman, ja nain ollen hyotyi-
sin siitd omassa yritystoiminnassani. Pyrin myds selvittdm&an muiden yrittajien

kohtaamia haasteita seké pohtimaan niihin ratkaisuja.

2 Joensuun Saunalautta

2.1 Lahtokohdat Joensuun Saunalautalle

Joensuun Saunalautta ja koko saunalauttatoiminta on suhteellisen uutta Suo-
messa. Kaikilla asiakkailla ei valttamatta ole taysin selkeaa kuvaa siita, mita pal-
velu tarjoaa. Asiakkaan soittaessa yrittaja pyrkii selvittdmaan asiakkaiden mielty-
myksida, joiden perusteella pystytaan tarjoamaan asiakkaan toiveiden mukainen
yksilbllisesti toteutettu risteilyelamys. Lahtokohdat esimerkiksi nuorten miesten

polttariristeilyyn tai metsastysporukan syyskokoukseen ovat hyvin erilaiset.

Yrittdjana olen kontaktissa asiakkaisiin alusta loppuun koko palveluprosessin
ajan. Perustehtaviini kuuluu lautan ohjaaminen eli kapteenina toimiminen, mah-
dollisen ruoan valmistus seké asiakkaiden viihtyvyydesta ja turvallisuudesta huo-
lehtiminen. Olen siis tiiviisti mukana asiakkaiden palvelukokemuksessa. Jotta
asiakkaan kokema toiminnan laatu olisi mahdollisimman hyva, on yrittjalla tassa

iSo rooli.

Ennen varsinaisen palvelun toteutumista yrittdjan on kartoitettava asiakkaan tar-

peet ja pyynnot. Palvelu raataloidaan taysin asiakkaan toiveiden mukaan, jolloin



asiakas saa juuri omalle ryhmaélleen ja toiveisiinsa sopivan onnistuneen elamyk-
sen. Ennen lautalle 1aht6a asiakkaiden kanssa sovitaan muun muassa mahdolli-
sesta ruokailusta ja ajasta seka ohjataan ja neuvotaan asiakasta, jotta elamys
olisi mahdollisimman antoisa ja etenkin turvallinen. Saunalauttaelamyksen toi-
mintaperiaate ja tapahtumien kulku kerrotaan asiakkaalle mahdollisimman tark-
kaan puhelimitse tai sahkopostin valityksella asiakkaan valitseman ajanvaraus-
vaylan mukaisesti. Nain asiakas saa jo ennakkoon kasityksen ja positiivisen
mielikuvan tulevasta eldmyksestd. Asiakasta ohjataan valmistautumaan myds
kaytannon jarjestelyilla, esimerkiksi muistutetaan ottamaan tarvittavat valineet,

kuten pyyhkeet ja uimavarusteet mukaan.

Risteilylla yrittdjana pyrin tilanteen mukaan viihdyttdmaan ja seurustelemaan asi-
akkaiden kanssa — palvelu on siis kokonaisuudessaan ilmapiiriltdan rento ja ai-
nutkertainen elamys, aina asiakkaiden tarpeita ja toiveita mukaillen. Joensuun
Saunalautta pyrkii tarjoamaan nautinnollisen ja rentouttavan paivan veden aa-
ressa: kaunis jarvimaisema, saunomista suoraan saunasta jarveen, musiikkia
asiakkaan toiveiden mukaan, kesaista grilliruokaa ja leppoisaa yhdessé oloa asi-

akkaan oman ryhman kesken.

Suomen saaolosuhteet vaikuttavat toisinaan yritystoimintaan ja risteilyjen toteu-
tumiseen, eika yrittdja tietenkaan pysty tdhan itse vaikuttamaan. Pieni vesisade
ei ole este lahted risteilylle, mutta mikéli vettd sataa runsaastitai jarvella
on sen lisdksi navakkaa tuulta, on asiakasryhmalla mahdollisuus perua tai siirtéa
risteilynajankohtaa. Tassd asiakkaiden turvallisuus huomioidaan ensisijaisena
lahtokohtana. Liséksi Joensuun Saunalautta haluaa asiakkaiden ensisijaisesti

viihtyvan risteillylla, ja se ei tietenkaan ole mahdollista ikavissa saaolosuhteissa.

2.2 Asiakasturvallisuus ja laatu

Asiakasturvallisuus ja puitteiden laatu ovat avainasemassa onnistuneen palvelu-
kokemuksen toteuttamisessa. Yritys pyrkii panostamaan laatuun pitamalla pai-

kat saunalautalla siisteind. Ennen jokaista risteilya yrittaja huolehtii, etta lattiat on



pesty ja vessa on siivottu. Laudeliinat vaihdetaan saunaan jokaisen asiakas-
kaynnin jalkeen, ja saunan perusteellinen siivous tehdaan kahden viikon valein.
Mikali jotain vikoja ilmenee tai jokin saunalautalla vaatii korjaustditd, ne pyritaan
korjaamaan valittomasti. Viihtyvyyden ohella my6s asiakasturvallisuus vaatii va-
lineiden ja puitteiden kunnon tarkastamisen saanndéllisin valiajoin. Esimerkiksi
kaiteiden paikallaanpysyvyys ja kattoterassille vievien rappusten kunto ja turval-
lisuus tarkastetaan usein. Saunalautalle tehdaan myods perusteellinen pintojen
huolto ja maalaus joka kevat, jotta miellyttava ilme sailyy optimaalisena vuodesta
toiseen. Puranen (2009) selvitti tutkimuksessaan ohjelmapalveluyritysten asia-
kasturvallisuuden ja vaaratilanteiden syita ja valttamiskeinoja. Tulosten mukaan
suurin osa asiakasvahingoista johtui palvelun tuottamiseen liittyvasta virheesta
tai valineisiin ja laitteisiin liittyvasta viasta. (Puranen 2009, 67.) Tasta syysta Jo-
ensuun saunalautan turvallinen asiakasymparisté on varmistettava erityisella
huolellisuudella ja tarvittavat korjaustyot toteutettava mahdollisimman pikaisesti
ennen seuraavien asiakkaiden saapumista. Asiakkaan oma kayttaytyminen edis-
téaa asiakasturvallisuutta, mikali asiakas toimii huolellisesti, noudattaa ohjeita ja
tiedostaa omat valmiutensa ja kykynsa (Puranen 2009, 65).

Yrittdjané olen suorittanut hygieniapassin, jotta viranomaisvaatimukset ruuan laa-
dusta risteilyn aikana tayttyvat. Asiakas voi itse vaikuttaa siihen, millaista ruokaa
he haluavat nauttia risteilylla. Suurin osa risteilyryhmista toivoo kesaista grilliruo-
kaa. Ruoka valmistetaan tuoreista raaka-aineista. Esivalmistelut, esimerkiksi sa-
laatti, tehdaan etukateen keittiolosuhteissa. Kaikki ruoka kuljetetaan lautalle kyl-
malaukuissa, jotta kylmaketju sailyy elintarvikkeiden kuljetuksen ajan. Ruoan
valmistus tapahtuu saunalautan grillissa risteilyn yhteydessa. Monille asiakkaille
grilliruoan tuoksu ja saunominen kuuluvat tdrkedana osana risteilynautintoon, jota
he ovat tulleet saunalautalta hakemaan. Virvokejuomat asiakas tuo risteilylle itse
omien mieltymystensd mukaan. Alkoholilainsdadanté ei salli alkoholin myymista
ilman siihen vaadittavia lupia, joten anniskelua ei voida saunalautalla toteuttaa.
Asiakkaiden palautteen mukaan omien virvokkeiden tuominen on kuitenkin
myonteinen asia. Asiakkaille tiedotetaan aina etukateen, etta alkoholin nauttimi-

nen risteilyn aikana tapahtuu asiakkaan omalla vastuulla. Risteilysta tehdaan
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aina asiakkaan kanssa etukateen kirjallinen sopimus, jotta valtytaan epaselvyyk-
silté ja taataan samalla my6s asiakkaiden turvallisuus risteilyn aikana. Turvalli-
suuden ja vastuukysymysten vuoksi asiakkaan on tiedettava vesiymparistoon si-

joittuvaan toimintaan liittyvat sdannot ja ohjeet.

Henkildston liséksi suuri osa toiminnallista laatua on palveluymparistd. Ymparisto
on yrityksen valtti eli se, miké luo puitteet palvelun erityisyydelle. Lautta seilaa
Pielisjoen maisemissa, jossa yhdistyvat risteilylaivan nahtavyydet sekéa ranta-
saunaelamys. Joensuun saunalautan sijainti mahdollistaa risteilemisen Pielisjo-
kea pitkin Joensuun kaupunkialueen tuntumassa aina llosaaren tuntumaan asti.
Saunalautta voidaan ankkuroida asiakkaan toiveesta myos llo-saaren edustalle.
Uimista ei kuitenkaan voida toteuttaa joella virtausten vuoksi. Risteily mahdollis-
taa Joensuun kaupungin maamerkkien ja useiden nahtavyyksien tarkastelun
joelta kasin. Yleensa asiakkaat toivovatkin risteilyd jokea pitkin, jonka jalkeen
saunalautta ajetaan ja ankkuroidaan jarvelle, jolloin saunominen ja uiminen seka

jarvimaisemista nauttiminen ovat mahdollisia.

Asiakas hakee saunalauttaristeilylta yleensa suomalaista idyllia saunomisesta ja
jarvimaisemasta. Saunalautalle tullaan hakemaan erilaista saunakokemusta,
nauttimaan itse valitulla porukalla kesapaivasta. Olipa ryhma millainen tahansa,
taustalla on voimakkaasti yhdessé olemisen tarve, yhdessa tekeminen ja uuden-
laisen elamyksen hakeminen. Joensuun Saunalautta tarjoaa asiakkaalle yksilol-
lisesti raataldidyn elamyksen. Asiakkaan tarve ja syy tulla risteilylle voi olla esi-
merkiksi polttareiden viettaminen, eldkkeelle paasy, tyopaikan tydhyvin-
vointitoiminta, syntymé&paivat ja urheiluseuran kauden paattajaiset. Nykyisin tal-
laisiin tapahtumiin halutaan perinteisen ruokailun lisaksi jokin mieleenpainuva,
tavanomaisuudesta poikkeava yhteinen kokemus, joka jaa lammittdmaan mielta

pidemmaksikin aikaa.

Saunalauttapalvelu koostuu saunalautasta seka tyontekijasta. Saunalautta on ra-
kennettu viiden ponttonin pdalle. Kansi on rakennettu laudasta, ja itse saunara-
kennus on hirsirakenteinen. Kaiteet on rakennettu kromista. Saunan kattote-

rassi on puolestaan tehty paksusta ja kestavasta vanerilevysta, jonka péaalle
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on asennettu vedenkestavd kumimatto. Puuosat on suojattu ruskealla Valtti-
maalilla. Lautan kokonaispinta-ala kahdessa kerroksessa on 56 neliometria. Ala-
kannen saunassa on kaasulammitteinen kiuas. Liséksi lautalle on asennettu sah-
kojarjestelmd, joka mahdollistaa valojen toiminnan ja musiikinkuuntelun. Viran-
omaiset edellyttavat, etta lautalla on pelastusliivit jokaista asiakasta kohden,
vaahtosammutin ja rekisterikilvet molemmilla lautan sivuilla (Poliisin vesiliiken-
teen valvonta 2021). Saunalautta on rekisterdity 20 henkildlle ja moottori on 20-
hevosvoimainen nelitahtimoottori, joka on kayttbominaisuuksiltaan hiljaisempi ja
ekologisempi ratkaisu muihin moottoreihin verrattuna. Kattoterassin grilli toimii

kaasulla.

Joensuun Saunalautta on yksityisyritys, ja yrittajana toimin sen ainoana tyonteki-
jana. Koska olen ollut itse mukana saunalautan rakentamisprosessissa, tunnen
saunalautan tekniset yksityiskohdat perusteellisesti. Siksi hallitsen my6s korjaus-
ja huoltotoimenpiteet erinomaisesti. Olen huomioinut asiakasturvallisuuden my6s
suorittamalla Ensiapu | -kurssin. Vastuullisuus ja asiakkaiden turvallisuus ovat
mielestani ensiarvoisia l&htbkohtia tdmantyyppisessa yritystoiminnassa. Ensi-
apukoulutuksen liséksi olen suorittanut hygieniapassin, silla kasittelen ja tarjoilen
lautalla asiakkaille elintarvikkeita. Vastuullinen ja palvelualtis yrittdjyys edellyttaa
hyvia vuorovaikutustaitoja. Sosiaalinen tilannetaju, asiakkaan asemaan asettu-
minen ja ystavallinen asiakaskohtaaminen ovat toiminnan kulmakivid. Toisaalta
yrittdjana vastaan myaos asiakkaiden viihtyvyydesta: toisinaan tarvitaan tilanteisiin
mukaan heittdytymista asiakkaiden kanssa, valilla taas napakampaa otetta tilan-
teen hallintaa esimerkiksi pelisaannoista ja turvallisuusmaarayksista huomautta-

misessa.

2.3 Markkinointi

Markkinoinnin kulmakivi ja perusta muodostuu aina kilpailuasetelmasta. Markki-
nointi muodostuu siis tarpeesta, jonka yritysten valinen kilpailu luo. Mikali kilpai-
lua ei olisi, ei markkinoinnillekaan olisi merkittavaa tarvetta. Kilpailutalous luo kui-
tenkin perustan sille, ettd kilpailu on jatkuvasti yritystoiminnassa lasna, minka
seurauksena markkinointi on liiketoiminnan kannalta valttamatonta. (Rope 2005,

11.) Markkinoinnin voidaan ajatella perustuvan neljaan lahtékohtaan. Ensinnékin
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yrittdjan on pyrittdva luomaan selked ymmarrys tamanhetkisesta seka mahdolli-
sesta tulevasta asiakaskunnasta. Tehokkuuden ja liiketoiminnan tuloksen kan-
nalta asiakaslahtdisyys on huomioitava myynnissa ja markkinoinnissa ensisijai-
sena lahtokohtana Kkilpailuolosuhteissa. Palvelua on tuotettava ja tarjottava
asiakkaiden tarpeiden mukaisesti. Toisena yrittdjan on tehtava mahdollisimman
yksityiskohtainen katsaus niin tdméanhetkisten kilpailijoiden palvelutarjonnasta
kuin mahdollisten tulevaisuudessa markkinoilla vaikuttavien muiden yrityksien
tarjonnasta. Kolmantena tuloksellisen markkinoinnin ja liiketoiminnan ehtona
on muuttuvan markkinatilanteen ymmartaminen. Yrittdjan on siis pyrittava tarkas-
telemaan markkinatilanteen muutosta ja ennakoitava naita muutoksia niin palve-
lutarjonnassaan kuin markkinoinnin strategioiden hyédyntamisessa. Viimeisena
eli neljantend reunaehtona tehokkaan markkinoinnin ja liiketoiminnan toteutu-
miseksi on luotava markkinointisuunnitelma. Myynnissé ja markkinoinnissa kaik-
kien naiden edella mainittujen lahtokohtien, niiden vélisten suhteiden ja laajan
kokonaiskuvan ymmartaminen on tuloksellisen lopputuleman kannalta kes-
keistd. (Kotler ym. 2016.)

Rope (2005) taas toteaa markkinoinnin perustuvan asiakkaan tarpeiden ja halu-
jen ymmartamiseen, asiakkaaseen vaikuttamisen keinojen hyédyntamiseen, hin-
noitteluun ja asiakkaan sitouttamiseen. Taman mukaan perusajatuksen tulisi aina
olla se, kuinka asiakas saadaan ostamaan, ei niinkdan se, kuinka tuote tai palvelu
myyd&an. Kaikki perustuu siis asiakkaan haluun seka palvelun rakentamiseen
siten, ettd se vastaa asiakkaan tarpeita. N&in voidaan luoda palvelu, joka vastaa
asiakkaan ostohalua. Asiakaskontaktissa on pyrittava markkinoinnin keinoin luo-
maan asiakkaalle myoénteinen mieli, joka johtaa ostamisen iloon. Siksi tuote tai
palvelu on markkinoitava siten, etté asiakas saa siita positiivisen mielikuvan. Pe-
rustana markkinointityolle on myés oltava hinnoittelu. Palvelusta on pystyttava

saamaan mahdollisimman hyva hinta ja tulos. (Rope 2005, 15-16.)

Joensuun Saunalautan yritysviestintd perustuu ulkoiseen viestintdan. Ulkoisella
viestinnalla tarkoitetaan etenkin markkinointiviestintdd, mainontaa, suoramarkki-
nointia ja promootiotoimenpiteitéa (Salin 2002, 23). Joensuun Saunalautan mer-
kittdvin markkinointikanava on sosiaalinen media, etenkin Facebook. Valtaosa

suomalaisista kayttaa palvelua, ja se on tehokas tapa saada mainos ihmisten
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tietoisuuteen. Omnicom groupin (2010) julkaiseman tutkimuksen mukaan yli 65
% kayttaa sosiaalista mediaa vinkkien etsimiseen ostopaatoksiensa tueksi. Fa-
cebook-mainonnan helppous on siind, ettd mainoksen pystyy kohdentamaan ke-
nelle tahansa. Voit valita i&n, sukupuolen, paikkakunnan, kellonajan tai mielen-
kiinnon kohteiden perustella, silla Facebook-maailmassa ihmisten mielenkiinnon
kohteet paljastuvat "tykkayksilla”. Yrittaja voi itse paattaa, miten ja milloin haluaa
mainoksen heidan sivuilleen asettaa. Talla menetelmalla pystytaan priorisoimaan
hyvin tarkasti se, kenelle mainos halutaan tuoda. Se on myds hyvin edullinen
tapa saada yritys tunnetuksi. Facebookissa voi tarkalleen maarittdd summan,
jonka haluaa mainontaan kayttdd. Facebook-sivuille paasee myds katevasti
Googlen kautta, vaikka ei olisi kirjautunut palveluun. Facebook luo ilmaisia mai-
noksia siten, ettéd asiakkaat kommentoivat, tykkaavat, merkitsevat toisiaan ja ja-
kavat sivun kuvia seka paivityksia. Joensuun Saunalautalla ei ole internetsivuja,

ja se on ollut tietoinen valinta, silla markkinointi on hoidettu Facebookin kautta.

Toinen sosiaalisen median alusta on etenkin nuorempien kayttajien suosima In-
stagram. Instagram mahdollistaa hashtagien kayttdmisen, jolloin sovelluksen
kayttajan tagaamat kuvat saadaan nakyville samalle sivulle. Kun asiakas vierai-
lee saunalautalla, voi han tagata Instagramissa saunalautalla otetun kuvan tun-
nuksella #joensuunsaunalautta. Talldin asiakas itseasiassa markkinoi yritysta
kaikille seuraajilleen, ja yritys tavoittaa parhaimmillaan satoja, jopa tuhansia
muita kayttdjid asiakkaan seuraajamaarasta riippuen. Sosiaalisen median ysta-
vaverkostot mahdollistavat asioiden ja sisaltdjen nopean kulun henkilolta toiselle,
joten yritystoiminnan tuloksellisuuden kannalta on olennaista saada ihmiset seu-
raamaan yrityksen viestintda (Leino 2011, 36). Kun muut Instagram kayttajat klik-
kaavat hashtagin auki, paasevat he tarkastelemaan myds muiden henkildiden li-
sadmid kuvia. Lisaksi sosiaalisen median kayttajat haluavat usein viestittaa
kuvillaan seuraajilleen tai ystavilleen positiivista ja myonteista tunnelmaa kuvien
kautta, mika hyodyttaa samalla yrityksen imagoa ja on kulutonta markkinoin-
tia. Imagon voidaan katsoa rakentuvan hyvan viestinnan ja hyvan toiminnan va-
lisestéa suhteesta. (Salin 2002, 48.) Nain ollen saunalauttatoiminnan sosiaali-
sessa mediassa tapahtuva asiakaslahtdinen viestintd luo median kayttajille
myonteisia mielikuvia seka yrityskuvaa, mika taas edistaa liiketoiminnan tuloksel-

lisuutta.
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Tieto- ja viestintateknologian kehittyminen ja etenkin sosiaalinen media ovat
muuttaneet markkinoita dramaattisella tavalla. Esimerkiksi eurooppalaisista koti-
talouksista 68 % omistaa tietokoneen. Nykyaikainen teknologian kehitys on mah-
dollistanut sen, etté internetin alustat ja alypuhelimien sovellukset ovat ensisijai-
nen alusta lahes kaikkien paivittaisten asioiden hoitamista varten, ja niin on myos
kaupankaynnin, liiketoiminnan ja markkinoinnin toteuttamisen osalta. Nuoremmat
sukupolvet ovat omaksuneet teknologian osaksi jokapaivéisia toimintojaan.
Tama tarkoittaa sita, ettd erilaisten tieto- ja viestintateknologisten menetelmien
hyddyntadminen tulee tulevaisuudessa korostumaan entisestdén. Koska ihmiset,
asiakkaat ja kuluttajat, ovat erilaisten sovellusten ja internetin alustoilla, ovat

markkinat ja markkinointi my6s suunnattava sinne. (Kotler ym. 2016, 13-15.)

Joensuun Saunalautta hyddyntaa myos perinteisia markkinoinnin malleja, kuten
ilmoitustaulumainoksia. Se on lisdksi ilmaista ja luo kuvillaan ja teksteillaan ihmi-
sille mielikuvia ja myos tietoa siitd, millaista tuotetta yritys tarjoaa. Joensuun Sau-
nalautasta on tehty myos kaksi kertaa sanomalehti Karjalaiseen artikkeli. Vaikka
kyseessa ei ollut mainos, lisasivat artikkelit yrityksen nakyvyytta erinomaisesti.

Itse risteily luo hyvin nakyvyyttd varsinkin Pielisjoella Joensuun keskustassa,
jossa lukuisat ihmiset ndkevét lautan, jonka kyljessd on mainos ja yhteystie-
toja. Nain ollen jokainen asiakasristeily on markkinointia itsesséaan. Joensuun
Saunalautta panostaa risteilylla hyvaan palveluun ja asiakkaiden viihtyvyyteen,
ja kokee sen olevan tarkedassa osassa markkinointia. "Word of mouth” eli puska-
radio on yksi tehokkaimmista markkinointimenetelmistéa saunalautalle. Ihmisten
positiiviset kokemukset ja elamykset johtavat siihen, ettd he puhuvat taas asiasta
eteenpain, ja toivottavasti kehuvat palvelua tuttavilleen, ystavilleen ja muille si-
dosryhmille, jotka todenné&kdisesti ovat myds saunalautan potentiaalisia asiakas-
ryhmid. Tasta syysta saunalautta tekee omistajan ystaville seka heidan tuttavil-
leen ilmaisristeilyja siina toivossa, etta he tekevat tatd mainostyttd edelleen

heidan I&hipiirissaan.

Joensuun Saunalautta on toiminut yhteistydssd myos paikallisen jaakiekkoseu-
ran kanssa. Seuralta ostettiin kaukaloon laitamainospaikka sek& mainospaikka

yhden pelaajan pelipaitaan. Sopimukseen sisaltyi myos yksi otteluisannyys. Se
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tarkoittaa, etta yritys voi kutsua 20 henkiloa katsomaan ottelua vip-aitoon, heidan
edustamansa henkil6 kay tiputtamassa avauskiekon, yritykselle mahdollistetaan
useita aanimainoksia kesken ottelun, seka ottelun ja yrityksen edustaja palkitsee
menestyneimpien pelaajat pelin jalkeen. Otteluisannyys sijoittui kevaaseen juuri
ennen saunalauttasesongin alkua. Koin tamén olleen monella tapaa hyva inves-
tointi, koska uskon sijoitetusta rahasta tulevan moninkertaisesti asiakkaita lisaa.
Koska jaahallissa otteluissa on tuhansia ihmisia, yritys saa talla tavalla nimensa

monen ihmisen mieleen.

Yrityksen tietoisuutta pyritddn kasvattamaan Kilpailijoihin ndhden panostamalla
markkinointiin lisda. Joensuun Saunalautan tavoitteena on parantaa tulostaan
kesalla 2021. Aikaisemmin hyédynnettyja markkinoinnin keinoja ja ideoita ovat

olleet seuraavat:

1. Tehdaan mielenkiintoinen mainoskuva, joka lahetetaan joensuulaisten yri-
tysten sdhkodposteihin niin sanottuina "spammi’-viesteind. Mainoksessa
myyd&aan firmoille kesajuhlia tai virkistaytymisiltoja, esimerkiksi elakkeelle

jaavien juhlat.

2. Tuodaan entisestda hieman poikkeava mainoskuva erilaisille ilmoitustau-
luille. Tassa mainoksessa pyrkimys olisi luoda asiakassuhteita hieman
nuoremmille ihmiselle kuin yritysmainoksessa. Mainos panostaisi tdhan
kohderyhmaan rennommilla kuvilla ja tilanteilla. Naissa kohderyhména oli-

sivat enemmankin yksityisasiakkaat.

3. Suora puhelinmarkkinointi. Yrityksen puhelimesta soitettaisiin suoraan
paikallisiin yrityksiin ja esiteltaisiin palvelua. Tuotteesta kerrottaisiin erilai-
set palvelut ja hinnat seka lisapalvelut. Vaikka yritys ei olisi kiinnostunut
palvelusta soittohetkella, heille tulee tieto palvelusta, esimerkiksi yksityis-
kayttoa varten. Vaikka palvelua ei valittbmasti tilattaisi, se jaa ihmiselle
mieleen. Mahdollinen tilaus voisi tulla, vaikka vuoden tai kahden paasta

soittamisesta yritykseen.
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4. Perinteisen ilmaislenden Joensuun Heilin mainospaikka. Lehti tulee joka
kotitalouteen, ellei sitd ole erikseen kielletty. Mainospaikka Heilissa on
edullisempi kuin Karjalaisessa. Heilin etuna olisi kaikkien ihmisten tavoi-
tettavuus. Mahdollisia asiakkaita siis voisivat olla kaiken ikaiset ihmiset

opiskelijoista aina elakelaisiin asti.

5. Mainosvideo kuvattiin kesan 2019 alussa. Téalla olisi pyrkimys luoda yha
positiivisempaa kuvaa saunalautasta ja sen risteilyelamyksesta. Sauna-

lautta videon voi katsoa Joensuun Saunalautan Facebook-sivulta.

Tulevaisuudessa asiakaspalautekyselyita voisi tehda esimerkiksi yrityksen Face-
book-sivulla. Palaute sisaltaisi muutaman kysymyksen palvelusta, ja asiakkailla
on mahdollisuus pisteyttaa kohde pisteilla 1-5. Palauteosioon on myds mahdol-
lista kirjoittaa lyhyesti muutamia kommentteja, huomioita ja kehitysideoita. Tahan
saakka lahes jokaiselta asiakasryhmalta on tullut risteilyn jalkeen vélitbnta pa-
lautetta, joka on ollut [Ahes yksinomaan positiivista. Se ei valttdmatta ole kuiten-
kaan taysin luotettavaa, koska asiakkaat eivat aina uskalla sanoa suoraan, jos

jotain huomautettavaa ilmenee.

Toiseksi tulevaisuudessa on huomioitava tuoteuudistuksen keinot. Saunalautan
uusi tuote tulee olemaan niin sanottu polttaripaketti. Taman tarkoitus on helpottaa
asiakkaiden polttareitten suunnittelua. Ohjelmistoon luotaisiin muutamia ohjelma-
malleja, joista kukin asiakas voisi valita parhaimmat ideat. Tama palvelu olisi tay-
sin ilmainen. Se kuitenkin taytyisi toteuttaa risteilylld, joten mahdollisesta asiak-
kaasta tulisi suuremmalla todennakoisyydella maksava asiakas, koska palvelu
on jo niin pitkalle suunniteltu asiakkaan puolesta. Yrityksell& on jo entuudestaan
toimivaksi todettuja toimintamalleja aiempien asiakkaiden kokemusten perus-

teella.
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2.4 Asiakaslahtoisyys

Joensuun Saunalautan perustamisesta lahtien yrityksen ideologiassa on ollut po-
sitiivinen ilmapiiri ja asiakaspalvelulahtdisyys. Yritys raataloi yhdessa asiakkaan
kanssa hanen toiveidensa mukaisen ainutlaatuisen saunalauttakokemuksen.
Liiketoiminnassa lahtokohtana tulisi kuitenkin aina olla kuluttajan tarpeesta lah-
teva tuottoa tavoitteleva palvelutarjonta (Kotler ym. 2016, 6). Nain ollen my6s
saunalauttatoiminnassa asiakkaan tarpeet muodostavat aina lahtékohdan kulle-

kin palvelukokemukselle.

Joensuun Saunalautan paaasiallisesti kayttdma asiakkuusstrategiaa voisi aja-
tella "vetoketjumallina”, silla siina korostuu kumppanuusajattelu, jossa asiakas ja
yritys sopeuttavat prosessejaan toisiinsa tavoitteena saumaton yhteensopi-
vuus. Tavoitteena on saumaton yhteistyd, joka johtaa "win-win’-tilanteeseen.
Asiakas kokee, ettd h&n saa rahallaan enemmaéan vastinetta kuin mité risteilyn
hinta on. Se johtaa positiiviseen ajatteluun saunalautasta, ja lisaksi talla tavalla
pystytddn luomaan toistuva asiakkuus seka uusia asiakkuuksia. Ei valttamatta
samalla ryhmalla ja samana kesané, mutta mahdollisesti tulevaisuudessa uuden
asiakaskokoonpanon kanssa. Vaihdantaa tapahtuu tietojen ja tunteiden muo-
dossa monipuolisesti. Reinboth (2008, 34) toteaakin asiakaspalvelun toimivan
kilpailuetuna vain silloin, jos se luo asiakkaalle myonteisida mielihyvan tunteita.
Myds Joensuun Saunalautalla timé on kaiken toiminnan ja asiakaspalvelun pe-

rusta; asiakkaiden tyytyvaisyyden maksimoiminen.

Asiakaspalvelussa vuorovaikutus ja asiakkaan kohtaaminen luovat tyon edelly-
tykset. Asiakastilanteissa on kohdattava erilaisia, eri taustasta ja lahtékohdista
tulevia ihmisia. Tama saattaa aiheuttaa asiakaskohtaamisissa haasteita ja valilla
jopa ristiriitoja. Ihmisen on yleensa helpointa tulla toimeen omaa temperamentti-
aan lahella olevan viestijan kanssa, jolloin vastapuolen vuorovaikutustyyli tuntuu
tutulta. (Marckwort ja Marckwort 2011, 20.) Joensuun Saunalautan yksi paaperi-
aatteista onkin luoda luottamus ja hyva kohtaaminen asiakkaiden kanssa. Se pe-
rustuu avoimuusperiaatteeseen, mika tarkoittaa suoraa, avointa ja rehellista vies-

tintda puolin ja toisin. Sopimus tehdaan alun perin suullisesti puhelimessa, mutta



18

asiat kaydaan lapi ennen risteilya, ja talldin tehdaén kirjallinen sopimus risteilyn

yksityiskohdista ja vastuunjaosta.

Mikali asiakas esittaa tyytymattomyytenséa johonkin saunalauttapalveluun liitty-
vaan asiaan, pyrkimyksend on sovitella tilanne mahdollisimman positiivisessa
hengessa, ja nain saada asiakkaalle tunne, ettéd hanta on kuultu ja hdnen néke-
myksensa on otettu huomioon. Empaattinen ja asiallinen suhtautuminen ja kay-
tés ovatkin asiakkaan tyytyméattémyyden kohtaamisessa ja ristiriitatilanteessa
yrittdjan tarkeimpia ominaisuuksia (Reinboth 2008, 104). Tilanteissa, joissa olen
vastaanottanut asiakkaalta palveluun tyytymattoman viestin, olen pyrkinyt anta-
maan asiakkaalle seuraavasta risteilysta tietyn alennusprosentin, esimerkiksi va-
hentamalla 50 % kokonaishinnasta. Talloin asiakas kokee luottamusta ja Joen-

suun Saunalautta saa taas uuden myynnin, vaikka kate jaisikin pienemmaksi.

Reinboth (2008, 96) toteaa, etta palveluntuotannossa tarkeaa olisi kuitenkin erot-
taa toisistaan virhe ja asiakastyytymattomyys, silla laadun maarittdminen ja arvi-
oiminen on haasteellisempaa juuri palveluntuotannossa kuin teollisuudessa. Nain
ollen esimerkiksi saunalautta-asiakkaiden asiakasreklamaatioita kasiteltdessa
tulisi pyrkia aina kiinnittamaan huomiota valituksen aiheellisuuteen. Yrittajana on
arvioitava omaa toimintaansa ja palvelun laatua kriittisesti sekéa pidettava asiak-
kaat tyytyvaisind, mutta samalla on mygs oltava realistinen ja tehtava paatoksia
tilannesidonnaisesti. Asiakkaan vaatimukset tai kokemukset eivat valttamatta ole
aina paikkansapitavia, joten talléin esimerkiksi palvelun hinnan takaisinmaksussa
tai alennusprosentin myontamisessa yrittajan ratkaisun onkin perustuttava tilan-

teen kokonaisarvioon.

25 Hinnoittelu

Raha on vaihdon véline, jota ilman ei tule toimeen. Nykymaailmassa on ldhes
mahdotonta toimia ilman rahaa. Rahan voi hankkia monella tavoin, samoin
kuin palvelun voi hinnoitella. Hinta on palvelusta saatava korvaus, mutta silla on

muitakin tehtavia. Se on arvostuksen mittari seka ohjauksen menetelma. Hinnoit-
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telu ei ole mik&an erillinen toiminto, vaan osa yrityksen paatdksentekoa. (Si-
pila 2003, 15-16.) Palvelujen hintaa onkin usein vaikeampi perustella ja oikeut-
taa verrattuna konkreettisen tuotteen arvottamiseen ja siten myds hinnoittami-

seen.

Sipilan (2003) mukaan palveluissa on kuitenkin omat ominaispiirteensa, jotka vai-

kuttavat myos hinnoitteluun:

1. Palvelujen aineettomuus ja esittelemisen vaikeus saavat aikaan
sen, etta asiakkaan on vaikeampi nahda, mista han todella maksaa.

2. Palvelujen vertaileminen on vaikeampaa kuin tavaroiden vertailemi-
nen, ja se luo kuluttajalle haasteen myds hintojen vertailuun.

3. Palvelu syntyy useimmiten palvelutuottajan ja palvelun asiakkaan
tydsuoritusten yhteistuloksena, ja oikean hinnan maarittely etukateen
nain syntyvalle tulokselle on vaikeaa. Saman palvelun laatuvaihtelut
voivat olla palvelujen tuottajien valilla suuria.

4. Palvelun aineettomuus ja laatuerot aiheuttavat sen, etta palvelun
maine ja palvelutuottajayrityksen imago muodostuvat keskeisiksi hin-
noitteluperusteiksi. (Sipila 2003, 19-20).

Useimmiten asiakkaat ovat tietoisia saunalauttapalvelun hinnasta, mutta eivét ole
aivan varmoja siita, mitd palvelu varsinaisesti sisaltéa. Asiakasta ohjataan aina
ennen saunalauttaristeilyda puhelimitse, jolloin asiakkaalle pyritd&dn kertomaan
mahdollisimman tarkkaan, mita palvelu sisaltaa. Vaikka hinta saattaa etenkin yk-
sityishenkildille kuulostaa korkealta, pyritaan asiakkaalle luomaan positiivinen
vaikutelma palvelusta, imagosta ja sen laadusta, joka vahvistaisi asiakkaan os-

topaatoksen ja saunalautan asiakkuuden.

Hinnoittelu on ollut saunalautalla sama vuodesta 2014 lahtien, ja se on seu-

raava.

« Mmaanantai - torstai 290 euroa / 2,5 tuntia

« perjantai - sunnuntai 360 euroa/ 2,5 tuntia

« lisatunnit ovat 80 euroa / tunti

« Ruokailun hinta on 15 euroa henkil6d kohden, ja se tulee tilata

etukateen.
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Olen tehnyt vuosien mittaan havaintoja, ettéa yksityisasiakkaat pitavat hintaa kor-
keana ja yrittavat saada alennusta. Olen varautunut tdhén seuraavalla tavalla.
Jos asiakas soittaa huonoon aikaan, esimerkiksi kun olen ajamassa autoa, pyy-
dan aina mahdollisuutta soittaa hetken paasta uudelleen. Ennen uutta puhelua
viritdn itseni niin sanotusti myyntitilaan. Kerron puhelimessa lupauksen palve-
lusta ja sen, misté hinta koostuu. Olen huomannut, etta ylivoimaisesti tarkein asia
on saada hinta jaettua kavijamaaralla. Esimerkiksi hinta tulisi olemaan lo-
pulta 620 euroa. Mutta kun mainitsen etta, hinta on 51,67 euroa henkilda kohden,
(oletettu 12 henkilon asiakasseurue), ja se sisdltaa myos ruuat ja kolmen ja puo-
len tunnin risteilyn, niin se ei kuulosta asiakkaista enaa niin korkealta. Mainitsen
myo6s puhelun yhteydessa tunteisiin vedoten ainutkertaisen elamyksen. Ruokaa
saa ottaa lisdd ja haluan, etta kaikki lahtevat lautalta varmasti kyllaisena.
Brassingtonin ja Pettittin (2007, 254-255) mukaan asiakkaan suhtautuminen os-
tettavan palvelun hintaan maaraytyy viiden eri tekijan mukaan kuviossa 1 esite-

tylla tavalla.

Kaytannollisyys

Operatiivinen

toimintakyky Laatu

Henkilokohtaiset Taloudellinen
mieltymykset asema

Kuvio 1. Asiakkaan hintakasityksiin vaikuttavat tekijat Brassingtonin ja
Pettittin (2007) mukaan.

Saunalautta-asiakkaiden arvioidessa palvelun hintaa, voidaan Brassingtonin ja
Pettittin (2007, 255) viiden faktorin mallista nostaa esille etenkin henkilokohtais-
ten mieltymysten, taloudellisen aseman ja palvelun laadun arvioinnin vaikutus

hinnan harkintaan ja ostopaattkseen. Brassingtonin ja Pettittin (2007, 255—-256)
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mukaan etenkin ostajan henkilokohtaiset mieltymykset ovat myyjalle vaikeasti mi-
tattava osa-alue, silla palvelun tai tuotteen hinnan voidaan talléin katsoa kilpaile-
van asiakkaan aineettomien ja yksil6llisten psykologisten tekijoiden, kuten sta-
tuksen ja minakuvan kanssa. Toisaalta, kilpailijoiden puuttuessa ja Joensuun
saunalautan ollessa alueen ainoa kyseista palvelua tarjoava yritys, voidaan hin-
noittelu maarittdd melko vapaasti. Myos Raatikainen (2008, 104) toteaa, etta
brandayksessa yrityksen imagon tulisi rakentua siten, ettd se vastaa sujuvasti
asiakkaan minakuvaa ja mieltymyksié. Kun asiakkaan mieltymykset ja kasitykset
itsestdén heijastelevat palvelun imagoa, vahvistaa se potentiaalisen asiakkaan

ostopaatosta.

Parantaisen (2017) mukaan toimiva hinnoittelu edellyttdd kolmea vaihetta. En-
simmaisena on huomioitava tuotteen tai palvelun asemointi, eli keinot erottua kil-
pailijoista ja luoda nain jotakin sellaista, mistd kuluttaja on valmis maksa-
maan (Parantainen 2017, 59). Koska Joensuun saunalautalla ei ole saman alan
kilpailijoita, voi hinnoittelun rajata melko vapaasti itse. Talla hetkella hinnoittelu
on rajattu niin korkeaksi, etta tuotto on mahdollisimman suuri, mutta samalla on
huomioitu kuitenkin asiakasvirran pysyvyys. Toisena hinnoittelun rajaamisessa
on Parantaisen (2017) mukaan huomioitava sopivat hinta-ankkurit. Talla viitataan
siihen, ettd asiakas pyrkii aina vertaamaan ja ankkuroimaan palvelun hintaa toi-
senlaiseen vastaavan palvelun hintaan. Mikéli asiakas néakee hinnan lilan kor-
keana ja vertaa sita johonkin toisen palvelun hintaan, on myyjan talldin kyettava
muuttamaan asiakkaan kasitykset ostopaatoksen loppuunsaattamiseksi. Asiakas
on saatava ndkemaan palvelun hyoty ja arvo sellaisenaan, jotta se vastaa asiak-
kaan mielessa pyydettya hintaa. (Parantainen 2017, 60.) Mikali asiakas vaikuttaa
epardivan saunalauttapalvelun hintaa tai vaikuttaa siltd, etta asiakas pitaa sita
lian korkeana, pyrinkin aina hyodyntamaan edell& mainitsemiani positiivisen mai-
nonnan ja mielikuvien keinoja, jotta asiakas suhteuttaisi pyydetyn hinnan naihin
mielikuviin ja kokisi saavan rahalleen vastinetta. Kolmantena hinnoittelussa on
tarkasteltava sitd, milla tavalla hinta peritddn asiakkaalta (Parantainen 2017,
61). Joensuun saunalautan asiakkaiden veloitus tapahtuu paasaantdisesti lasku-
tuksella. Lahetan palvelusta laskun séhkdpostitse, silla olen kokenut sahkoisten

palveluiden hyédyntadmisen helpoimpana vaihtoehtona.
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3 Tutkimustehtava ja tutkimuskysymykset

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittdd, millaista liiketoimintaa sauna-
lauttayrittajat harjoittavat Suomessa. Tutkimuksen tavoitteena oli selvittaa, millai-
sia kasityksia saunalauttayrittdjilla on yrityksen markkinoinnista, hinnoittelusta
seka liiketoiminnan kasvattamisesta ja tuloksellisuudesta ja millaisin keinoin yrit-
tajat pyrkivat kehittamaan toimintaansa. Tutkimukseen osallistuneet haastatelta-
vat toimivat saunalauttayrittdjind eri puolilla Suomea. Tutkimustulosten perus-
teella loin ja ideoin Joensuun saunalautalle liiketoiminnan kehittamissuun-

nitelman.

Tassa opinnaytetydssa on nelja tutkimuskysymysta:

1. Millaiset markkinointikeinot ovat saunalauttayrittdjien kokemusten mu-
kaan tehokkaimpia?

2. Millaisia kasityksia saunalauttayrittgjilla on hinnoittelustaan?

3. Millaisen palvelukokonaisuuden saunalauttayritys mahdollistaa asiak-

kaalle?

4. Kuinka saunalauttayrittdjat ovat pyrkineet kehittdmaan liiketoimintaansa?

4 Tutkimuksen toteutus

4.1 Metodologiset lahtokohdat

Taman tutkimuksen toteutus alkoi aiheen valikoimisella ja rajaamisella, seka tut-
kimusmenetelman valitsemisella. Idea opinnaytetydlle syntyi empiirisesta tar-
peesta. Toimin itse saunalauttayrittdjana Joensuussa, joten aihe valikoitui luon-

tevasti sen mukaan. Nain pystyn hyddyntdmé&an tatd opinnaytety6ta, sen
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aineistoa, tuloksia ja pohdintaa oman yritykseni kehittdmisessa. Tulosten ja joh-
topaatosten perusteella kykenin luomaan Joensuun saunalautta liketoiminnan

kehittdmissuunnitelman.

Tutkimusmetodiksi valikoitui laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimusmenetelma. Ki-
viniemi (2007) kuvailee kvalitatiivista tutkimusta prosessiksi, jossa tutkijan tulkin-
nat ja tietoisuus aineiston sisallosta kehittyvat jatkuvasti prosessin edetessa. Laa-
dulliselle tutkimukselle ominaista prosessimaista lahestymistapaa kuvaa myds
se, etta tutkimuksen vaiheet tai aineistonkeruutavat saattavat muuttua tutkimus-
prosessissa. Lisdksi tutkimusongelma saattaa muuttua, kehittya ja tasmentya lo-
pulliseen muotoonsa tutkimuksen edetessa. (Kiviniemi 2007, 70-71, 74). Tama
tarkoittaa sita, ettd laadulliseen tutkimukseen liittyy tavoite ymmartaa ja tulkita
aihepiiria kokonaisvaltaisesti, ei ainoastaan selittaa tutkittavaa ilmiota (Tuomi &
Sarajarvi 2002, 27).

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa empirismi ja teoreettisuus kohtaavat, silla kerat-
tya haastatteluaineistoa tarkastellaan suhteessa tutkimuksen teoreettiseen viite-
kehykseen. Laadullinen tutkimus ei siis tavoittele teorian testaamista, vaan pyrkii
kasitteellistamaan tutkittavaa ilmiéta. Tutkimuksen teoriapohja luo siis perusteet
iimion kasitteellistamisen prosessille, vaikka toisaalta aineistoon keskittyminen
onkin kvalitatiivisen tutkimuksen lahtokohta. (Kiviniemi 2007, 74.) Tutkimuspro-
sessissa teoriaperusta on tutkimuksen toteuttamisen kannalta valttamatén, mikali
toteutetulla tutkimuksella tavoitellaan tieteellisen tutkimuksen statusta (Tuomi &
Sarajarvi 2002, 19). Jo olemassa olevan teorian hyodyntaminen edistaa aineiston
kokonaisvaltaista kasittelya ja jasentdmistd. Osa haastatteluaineistossa esiinty-
vista seikoista voi esimerkiksi vaikuttaa tutkimuksen kannalta tarpeettomilta,
mutta teorian tarkastelun ja hyddyntamisen avulla ne saadaan liitettya tutkimuk-
sen tutkimustehtavaan. Talloin toisaalta riskind saattaa olla, ettd tutkimuksen to-
teuttamisessa teoria ohjaa analyysia liikaa, jolloin teoria itsessaan saattaa vaikut-
taa tutkijan kasityksiin ja tulkintoihin, ja vaikuttaa nain tutkimustuloksiin. (Maxwell
2008, 227.)
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4.2 Kohderyhma ja aineistonkeruu

Tutkimuksen kohderyhm& muodostui kuudesta Suomessa toimivasta saunalaut-
tayrittajasta. Yritykset toimivat eri puolilla Suomea, ja kaikki toteuttavat yritystoi-
mintaa kausiluontoisesti kesdkautena. Aineisto kerattiin haastattelemalla. Yritys-
ten sahkopostiosoitteet 10ytyivat internetin avulla, ja yrittajia lahestyttiin
saatekirjeen ja haastattelukysymysten kanssa. Saatekirje ja haastattelukysymyk-
set l&hetettiin kymmenelle Suomessa toimivalle yrittajélle, ja vastaukset sain séh-
kopostitse kahdelta yrittdjalta. Naiden lisdksi kaksi haastattelua toteutettiin puhe-
limitse. Puhelimitse tehdyt haastattelut nauhoitettiin ja litteroitiin jalkikateen.

Aineistonkeruu tapahtui keséan ja syksyn 2020 aikana.

Puhelimitse keratty tutkimusaineisto toteutettiin puolistrukturoidulla haastatte-
lulla. Puolistrukturoidulle haastattelulle annetaan usein kirjallisuudessa erilaisia
maaritelmid. Sen luonnehditaan usein sijoittuvan lomaketyyppisen haastattelun
ja strukturoimattoman haastattelun valimaastoon. Puolistrukturoidulle haastatte-
lulle on ominaista se, ettd osa haastattelun lahtoékohdista, esimerkiksi haastatte-
lukysymysten perusrunko, ovat pysyvia, mutta haastattelija kykenee tarvittaessa
vaikuttamaan haastattelun kulkuun. Tall6in tutkija voi esimerkiksi vaihtaa haas-
tattelukysymysten jarjestysta tai sanamuotoja tai esittaa lisdkysymyksia. (Hirsi-
jarvi ja Hurme 2008, 74.) Sahkopostitse keratty aineisto toteutettiin lomakehaas-
tatteluna. Haastattelukysymykset pyrittiin kuitenkin pitamaan avoimina, jotta
haastateltavat saisivat vastata kysymyksiin omista lahtokohdistaan. Talla pyrittiin

myos valttamaan haastateltavien johdattelua ja ohjaamista.

4.3 Analyysimenetelméa

Haastatteluaineiston analyysimenetelmaksi valikoitui sisallonanalyysi (ks. liite 1),
joka eteni vaiheittaan Tuomen ja Sarajarven (2002) mukaisesti. Sisallonanalyysin
tarkoituksena on saada luotua aineistosta, eli haastatteluista, tiivistetty kuvaus
lyhyessa muodossa (Tuomi & Sarajarvi 2002, 105). Aineistoa analysoitiin vai-
heittain. Sisdllonanalyysin vaiheet etenevat Tuomen ja Sarajarven (2002, 94,
105) mallin mukaan luokittelemalla, teemoittelemalla ja tyypittelemalla aineistoa

siten, ettd haastatteluista etsittiin kaikki se, mika vastaa tutkimuskysymyksiin.
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Kaikki muu tarpeeton jatetaan analyysin ulkopuolelle. Talla tavoin aineisto saa-

daan jasennettya tulosten ja johtopaatdsten luomista varten.

Sisalléonanalyysin ensimmaisessa vaiheessa aineisto pelkistetdén eli redusoi-
daan. Aineistosta rajataan siis pois kaikki se, mika ei vastaa tutkimuksen tutki-
muskysymyksiin. Liséksi haastateltavien vastauksille voidaan antaa tiivimpia il-
mauksia kuvaamaan haastateltavien nakemyksid. Tama helpottaa
siséllébnanalyysissa aineiston kasittelya ja organisointia. (Tuomi & Sarajarvi 2002,
112.) Pelkistamisen jalkeen aineistoa ryhmitellaan eli klusteroidaan. Tassa vai-
heessa haastateltavien alkuperaisista ilmauksista luodaan ryhmia tai luokkia pel-
kistettyja ilmauksia apuna kayttden. Luokittelun perusteena on ryhmitella vas-
tauksia samankaltaisuuksien ja eroavaisuuksien mukaisesti. Sen jalkeen luokat
nimetaan niiden sisalt6a kuvaavalla kasitteella. Viimeisena sisallonanalyysin vai-
heena luodaan teoreettiset kasitteet. Talléin luokkia ja kasitteitéa yhdistelladn niin
kauan kuin se on mahdollista. Teoreettiset kasitteet luodaan nimeadmalla naita
luokkia uudelleen. (Tuomi & Sarajarvi 2002, 110-116.)

5 Tulosten tarkastelu

5.1 Saunalauttayrityksien markkinointi ja mainonta

Tulosten mukaan saunalauttayrittdjat hyodynsivat monipuolisesti erilaisia mark-
kinoinnin ja mainonnan keinoja, jotka on esitetty kuviossa 2. Selke&sti tehokkaim-
pana markkinoinnin ja mainonnan valineena yrittajat kokivat digitaalisen markki-
noinnin ja verkostoitumisen. Saunalauttayrittdjien markkinointi-investoinnissa oli
vaihtelua. Markkinointiin kaytettava rahamaara vuodessa oli 0-500 euroa. Yksi
haastateltava hyodynsi markkinoinnissa ainoastaan sosiaalisen median maksu-
tonta sisaltomarkkinointia ja laadukkaita kotisivuja seka luotti vahvasti myo6s
word-of-mouth-viestintd&n. Muut haastateltavat investoivat mainontaan ja mark-
kinointiin yhteensa noin 100-500 euroa vuodessa. Kulut koostuivat ostetuista so-
siaalisen median mainospaikoista tai kaupallisesta yhteisty6sté vaikuttajamarkki-

noinnin keinoin.
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Verkostoituminen

Nadkyva mainonta Digimarkkinointi

Word-of-mouth-

o Suoramarkkinointi
viestinta

Kuvio 2. Saunalauttayrityksien markkinoinnin ja mainonnan keinot.

"Pyrin olemaan lasna kaikenlaisissa kissanristidisissa missa muitakin yrit-
tajia pyorii. Koulutukset yms. Sita kautta muut oppivat tuntemaan minut.”
(H2)

"Yhteistybtapahtumissa on oltu joskus, esim. messut niin sielld ollaan oltu
esittelemé&ssé toimintaa ja tekeméssé asiakashankintaa. ” (H3)

Verkostoitumisella yrittajat tavoittelivat nakyvyyden kasvattamista ja asiakaskoh-
taamisia ja sita kautta toteutettavaa asiakashankintaa. Ihmisten kohtaamisella oli
pyrkimyksené luoda potentiaalisten asiakkaiden kanssa kontakti, joka mahdollis-
taisi palvelun myymisen jatkossa. Talla tavoin saunalauttayritys jaisi myoés ihmis-
ten mieleen. Verkostoitumista pyrittiin toteuttamaan erilaisissa tapahtumissa, ku-
ten messuilla. Asiakashankinnassa ja markkinointikeinona verkostoituminen

koettiin toimivana sen kustannustehokkuuden ansiosta.

Kaikkein yleisin ja merkittavin markkinointi- ja mainontakeino oli digitaalinen
markkinointi. Digitaalisessa markkinoinnissa etenkin sosiaalisen median toimin-
not ja alustat olivat suuri yrityksen nékyvyyden ja mainonnan edistaja. Sosiaali-
nen media mahdollisti yritysten sisaltdmarkkinoinnin sovellusten toimintojen, ku-
ten kuvien tagaddmisen avulla. Talla tarkoitettiin sita, ettéa asiakkaiden sosiaalisen
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median paivitykset tavoittivat heidan ystavansa ja seuraajansa ja loivat nain yri-
tykselle toivottua nakyvyyttd. Sisaltomarkkinointia toteutettin myds yrityksen
omien sivujen tai kayttdjan avulla. Esimerkiksi Facebookissa yrityksen sivun péi-
vitykset ja sinne lisatyt kuvat tavoittivat hyvin saunalauttasivusta tykanneet kayt-
tajat. Jokaisella haastatteluun osallistuneella yrittajalla oli saunalautan oma kayt-
tajatili jollakin sosiaalisen median alustalla. Kaikkein yleisin sosiaalisen median
sovellus, jossa saunalauttayrityksella oli oma sivu, oli Facebook. Yrittgjat kokivat,
ettd Facebook toi eniten asiakasvirtaa yritykselle, ja oli ndin ollen merkittavin
markkinoinnin vayla. Sosiaalisessa mediassa toteutettiin myds suoraa mainon-
taa, jolloin yrittdja oli ostanut mainospaikan sovelluksen feedissa. Nain yrityksen

mainos tavoitti sovelluksen kayttajat alueelta hyvin.

"Somea pyritdén tekeméén vahvasti. ... Face/IG mainos on joskus pyori-
nyt l&hinné sen takia etta jaisi jotain muistijélked ihmisille.” (H2)

“No somessa mainostaminen ja sitten toi saunalautan sivujen paivittely.
Kohdistettu markkinointi tuo hyvin asiakkaita, etta fb sivuilla on laitettu au-
tomaattiasetukset, eli sivua mainostetaan 20-40 vuotiaille alueen kaytta-
jille. Kustannustehokasta koska maksaa niin véhén.” (H3)

Digitaalisen markkinoinnin keinona sosiaalisessa mediassa toteutettiin myds vai-
kuttajamarkkinointia. Talla tarkoitettiin sitd, etté yrittaja oli tehnyt sopimuksen so-
siaalisen median sisallontuottajan kanssa, jolloin "somevaikuttaja” sai saunalaut-
taristeilyn kaupallisessa yhteistydssa maksutta tai alennettua hintaa vastaan ja
yrittdja sai positiivista mainontaa sisallontuottajan sosiaalisen median tileille,
mik& tavoitti suuren maaran seuraajia ja ndin potentiaalista asiakaskuntaa. Toi-

saalta tallaisen yhteistyon varsinainen hyotysuhde koettiin melko pieneksi.

"No sitte ollaan tallasta tehty ettd on joku somen vaikuttajapersoona ot-
tanu yhteytta ettd saisko tulla risteilylle ja sitten he mainostaa sielld so-
messa saunalauttaa, kun heilla on niita seuraajia paljon. Ni tdssa taval-
laan sitten hyoétyy ja tulee sitéa nakyvyytta aika helposti. Kun nykyaan
kaikki sitten seuraajat tarkkailee ettd ahaa, tallasen kivan jutun on taméa
tyyppi tehny, mekin halutaan tonne. ” (H4)

"Uskoisin ettd suurin osa asiakkaista tulee meille Google-optimoinnin
kautta.” (H2)



28

Tulosten mukaan hakusanamainonta koettin myods merkittavaksi digitaalisen
markkinoinnin keinoksi. Hakusanamainonta mahdollisti yrityksen sivujen nopean
|6ytymisen, jolloin asiakas I6ysi nopeasti etsimansa palvelun. Yrittajat kokivat,
ettd hakusanamainonta on yksi tuloksellisimmista mainonnan keinoista, silla di-
gitaaliset hakutoiminnot mahdollistivat kysynnan ja tarjonnan yhdistamisen erityi-

sen tehokkaasti.

Sahkdpostimarkkinointia hyddynnettiin suoramarkkinoinnin menetelmana. Tal-
|6in saunalauttayrittaja loi mainosviestin, jonka lahetti sahkodpostitse alueella toi-
miville pienille ja keskisuurille yrityksille. Lisdksi saunalauttayrittdja saattoi viela
esimerkiksi soittaa ja pyrkia aktivoimaan potentiaalisen asiakasyrityksen. Tulos-
ten mukaan suurin osa saunalauttayrityksien asiakaskunnasta koostui juuri yri-
tysasiakkaista, jolloin saunalauttapalvelu ostettiin tyontekijoille esimerkiksi tydhy-

vinvointipaivana.

Neljas markkinoinnin ja mainonnan keino oli tulosten mukaan word-of-mouth-
viestinta. Talla tarkoitettiin asiakaskokemusten jakamista ystavien ja tuttavien
kesken. Yrittdjien mukaan suuri osa saunalautan asiakkaista oli paatynyt palve-
lun ostamiseen ystavan tai tutun suosituksen perusteella. Osa asiakkaista ei ollut

esimerkiksi yrittdjien mukaan kuullut valttamatta saunalauttayrityksesta aiemmin.

“Ja sitten pienemmaélla paikkakunnalla niin liikkuu puheet, ettd monet on
sitte kavereilta tai tutuilta kuullu saunalautasta ja sitte tehny varauksen.”
(H4)

"Huhupuhe.” (H1)
Vaikka etenkin digitaalinen markkinointi oli selvasti kaytetyin ja tehokkaimmaksi

koettu mainonnan ja markkinoinnin keino, tulokset kuitenkin osoittivat, etta sau-

nalauttayrittdjat hyddynsivat myads jonkin verran perinteisia mainonnan keinoja.

“Sit meilld on lautalla tallanen banderolli missé& on mainosteksti, niin kes-
kustassa sit kaikki ndkee sen.” (H3)
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Tulosten mukaan nékyvaa mainontaa hyodynnettiin esimerkiksi julkiselle pai-
kalle sijoitetun mainoksen avulla. Toisaalta varsin perinteisia, kuten sanomalehti-
tai ilmoitustauluilmoituksia ei tulosten mukaan kaytetty yritysmainonnassa ollen-

kaan.

5.2 Saunalauttayrityksien hinnoittelu

Tulokset osoittivat, ettd saunalauttayrittgjilla oli erilaisia kasityksida omasta hinnoit-
telustaan. Suhtautuminen tdméanhetkiseen palvelun hintaan ja sen nostamiseen
jakautui selkeasti. Osa haastateltavista koki, ettéa hinnoittelu oli luotu siten, etta
myyntikate oli melko suuri, mutta hinnan nostaminen edelleen mahdollista. Osa
yrittgjisté taas suhtautui hinnan nostamiseen kielteisesti ja koki palvelun hinnan
talla hetkella kohtuulliseksi myynnin ja asiakkaiden saatavuuden kannalta. Tulok-
siin saattoi vaikuttaa esimerkiksi se, oliko alueella kilpailevia yrittgjia vai ei. Yksi
haastateltava toi esille sen, etta alueella ei ole varsinaisia kilpailevia yrittajia, jol-
loin hinnan nostaminen olisi ollut mahdollista. Tata perusteltiin silla, ettd asiak-
kaita on kesalla 2020 ollut erityisen paljon, silla kysynta on ollut suurempaa kuin
mit& yritys on voinut tarjota. Nain ollen yrittaja koki, ettd hinnan nostaminen ei

olisi vahentanyt asiakasmaaria.

"Suht kallis.” (H1)

“No se on tosi katteellinen, mutta voisi olla vielékin jopa kovempi. Kylla
asiakkaat silti tulisi, kun kaikkialla muualla tuntuu olevan kovemmat hinnat
kun taalla. Sitten kun ei oo Kilpailua niin varmaan vois olla kovemmatkin. ”
(H3)

Tulokset osoittivat, ettd yrittdjien kokemusten mukaan etenkin yksityisasiakkaat
saattoivat usein kokea palvelun hinnan korkeaksi, joka saattoi vaikuttaa ostopaa-
tokseen tai lisdpalveluiden ostamatta jattdmiseen. Samalla yrittdjien mukaan yri-
tysasiakkaat eivat valttdmatta suhtautuneet palveluun hintaan yhté harkitsevasti.
Lisaksi merkittava osa lahes kaikkien haastateltavien saunalauttayrittajien asia-
kaskunnasta koostui juuri yritysryhmista. Toisaalta yksi yrittdja koki, ettd hintaa
saisi hivutettua vield korkeammaksi ilman, etté silla olisi vaikutusta asiakasmé&éa-

riin tai ostopaatokseen.
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“Luulen etté hinta on aika kohdillaan. Tai ainahan sité voisi pyytdé enem-
mankin mutta vahan luulen etta alkais yksityisille porukoille tulemaan se
raja oikeestaan sitte vastaan siiné vaiheessa.” (H4)

“No hinta vois olla vaikka silleen ettei se olis 360 vaan 399, ni ei silld ois
mitdan oikeen merkitysta asiakkkaalle. Etta tallasilla psykologisilla teki-
Joilld vois edistaa sit sitd myyntia samalla. ” (H3)

"Voisi se (hinta) olla korkeampi. Mutta mitdén isompaa tasonnostoa ei voi
tehda ellei tuo jotain uutta lautalle. Ehka viela parempi terassi tuulensuo-
jille.” (H2)

Merkittdva hintaan vaikuttava tekija oli tulosten mukaan palvelun hinnan ja laadun
kohtaaminen. Osa haastateltavista oli sitd mieltd, etta hinnan merkittava nosta-
minen edellyttaisi jotakin uutta satsausta tai lisdysta saunalauttapalvelukokemuk-
sessa. Talloin yrittaja koki, ettd palvelun hinnan nostamisen edellytyksena tulisi

olla jokin uudistus tai lisays asiakkaan palvelukokemukseen.

53 Palvelukokonaisuuden rakentuminen

Tulokset osoittivat, etta kaikki haastateltavat saunalauttayrittajat pyrkivat raken-
tamaan palvelukokonaisuuden asiakkaalle siten, ettd siihen kuului muitakin pal-
veluita saunalautalla saunomisen ja risteilyn lisdksi. Haastateltavien palvelukoko-
naisuus oli rakentunut seuraavasti: 1. Palvelujen toteutus yhteisty6ssa muiden
yrittdjien kanssa, 2. Palveluiden itsenainen tuottaminen ja 3. Yhteisty6 kilpailijoi-
den kanssa. (Kuvio 3.) Suurin osa haastateltavista yrittajista myi asiakkailleen
lisdpalveluita yhteistydssa muiden yrittajien kanssa. Tallgin saunalauttayrittajat
tekivat yhteistyotd muiden elamyspalveluita tarjoavien yritysten kanssa. Sauna-
lautan asiakkaat saivat esimerkiksi helposti liittdd saunalauttapakettiin lisamak-
susta muita aktiviteetteja, kuten SUP-lautojen vuokrauksen tai tilata ruokailun ca-
tering-palvelun kautta. Tallainen yhteistyd muiden elamyspalveluja tarjoavien

paikallisten yrittgjien kanssa nahtiin kaikin puolin toimivaksi. Molemmat yhteis-
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tydosapuolet hyotyivat toisistaan myynnin kannalta, ja lisdksi asiakkaan palvelu-
kokonaisuus taydentyi lisapalveluiden kautta. Tulokset osoittivat, etta yhteistyd
muiden yritysten kanssa nahtiin myonteisena ja suurin osa saunalauttayrittajista

halusi toteuttaa yhteistyota.

Yhteistyo

Palvelujen Palveluiden

toteutus muiden itsendinen
yrittdjien kanssa tuottaminen

kilpailijoiden
kanssa

Kuvio 3. Kolmen menetelman malli asiakkaan palvelukokonaisuuden

rakentumisesta saunalautalla.

Osa saunalauttayrittdjista tuotti risteilyyn liitetyt lisapalvelut osittain tai kokonaan
itsendisesti. Talloin lisapalveluita ei ostettu ulkopuolelta, vaan palvelukokonai-
suus rakentui kyseessa olevan yrityksen tarjoamien muiden palveluiden varaan.
Asiakkaat saivat lisimaksusta yhdistdd saunalauttaristeilyyn esimerkiksi paljun
tai vesijetin vuokraamisen. Osa yrittajista valmisti ruokailun saunalautalla risteilyn
yhteydessa itse, eika sita ostettu ulkopuolelta. Yrittajat tekivat yhteistyotd myos
kilpailevien yritysten kanssa. Tama piti siséllaan esimerkiksi valineiden lainaami-
sen puolin ja toisin. Toisinaan yrittdjan kalenterin tayttyessa saattoi yrittaja ohjata
asiakkaat kilpailevan yrityksen luo, ja tallaisen lojaliteetin ndhtiin toimivan myos

vastavuoroisena.

Tulokset osoittivat, etta lisdmyynti koettiin tehokkaaksi keinoksi kasvattaa sauna-
lauttayrityksen myyntikatetta. Lisdmyynnin nahtiin edistavan liikevaihtoa merkit-
tavasti. Esimerkiksi risteilyn lisdtunneista veloitettiin erikseen, joten liséatuntien
myyminen kasvatti liikevaihtoa hyvin. Lisaksi esimerkiksi ruokailun tuottamisen
omana palveluna yrittdjan valmistaessa sen risteilylla koettiin kasvattavan myyn-
tia tuntuvasti. Nain ollen lisdmyynnin koettiin luovan mahdollisuuksia liikevaihdon
kasvattamiselle.
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5.4 Liiketoiminnan kehittaminen saunalauttayrityksissa

Tulosten mukaan saunalauttayrittéjat eivat pyrkineet aktiivisesti kehittamaan lii-
ketoimintaansa. Innovointia kuitenkin toteutettiin uusien palvelukokonaisuuteen
littyvien ideoiden toteuttamisella. Mahdolliset muutokset ja kehitystyd nahtiin
myonteisena asiana ja suhtautuminen uudistamiseen oli yleisesti positiivista.
Yrittajat kuitenkin kokivat, ettd he eivat olleet tehneet varsinaista ty6ta liiketoimin-
nan kehittamisen edistamiseksi. Lahes kaikki haastateltavat kokivat saunalautta-
toiminnan ja yrityksen toimivan tehokkaasti ja asiakkaita riittavan. Liiketoiminnan
tilanne néahtiin yleisesti stabiilina. Tulokset kuitenkin osoittivat, etta yrittajyyteen
ja liiketoiminnan kehittamiseen liitettiin nelja lahtokohtaa, jotka on esitelty kuvi-

ossa 4.

Ymmarrys Ymmarrys asiakkaiden
ajankohtaisuudesta tarpeista
Ymmarrys kilpailevista Markkinointistrategian
yrittajista kehittdminen

Kuvio 4. Liiketoiminnan kehittamisen lahtokohtien nelinkentta.

Tulosten mukaan saunalauttayrityksen liiketoiminnan kehittdminen rakentui nel-
jan lahtékohdan varaan. Jotta liiketoiminnan kehittdminen nahtiin mahdollisena,
oli yrittgjan kyettava erittelemaan ajankohtaisuuteen ja vallitseviin trendeihin liit-
tyvia tekijoitd. Yhdistamalla naita nykyajalle ominaisia trendeja tai innovaatioita
omaan liiketoimintaansa nahtiin yrityksen kehittamistyo ja tuloksen kasvattami-
nen mahdollisena. N&ain ollen yrittajan oli siis tarkasteltava herkasti esimerkiksi
yhteiskunnassa ja yleisissa mieltymyksisséa tapahtuvia muutoksia. Esimerkki tal-
laisesta trendista oli kasvisruoan arvostamisen kasvattaminen. Yrittajan on siis
tarkkailtava yleisia trendien muutoksia ja pyrittdva yhdistamaan niitd oman liike-

toimintansa myyntistrategiaan tuloksen kasvattamiseksi.



33

"Nyt tein niinku ton kasvishomman, etté tulee niinku tosi paljo paistettuja
kasviksia. Ku ennen tein salaatin, ni nyt paistan niita kasviksia ja asiak-
kaat on sitd kehuneet paljon. Nykyisin on aika paljon noita vegetyyppeja
ni kaikille on kaikkee.” (H3)

Toisena lahtokohtana liiketoiminnan kehittdmiselle oli tulosten mukaan yrittajan
ymmarrys asiakkaiden tarpeesta. Talla tarkoitetaan sitd, etta yrittajalla on oltava
valmius ymmartaa sita, mita asiakkaat toivovat ja tarvitsevat ja millaista palvelua
tai tuotetta he ovat valmiita ostamaan. Yrittajan on siis osattava tulkita potentiaa-
listen asiakkaidensa toiveita ja tarpeita ja kyettava yhdistamaan ne omaan pal-
velutarjontaansa. Tahan yrittaja tarvitsee vuorovaikutustaitoja ja kykya asettua
asiakkaan asemaan. Joskus voi olla, etta yrittdjan roolissa voi olla haasteellista
nahda aidosti asiakkaan nakokulmaa. Siksi yrittajan on pyrittava kehittamaan val-
miuksiaan orientoitua asiakkaan rooliin. Vain talla tavoin liiketuloksen kehittami-

nen voi olla mahdollista.

"Ehké se ettéd vdhéan aina sitte tarkkailee sitd meininkia ettd mika on joten-
kin pinnalla ja mita ne ihmiset sitte oikeestaan haluaa, ettd millasta tuo-
tetta ja palvelua. Etta siitdh&n se oikeestaan aina lahtee. Myydaan sita
mitéa ne ihmiset haluaa ostaa.” (H4)

” Ainahan sita pitaa olla korvat horoéllaén jos joku keksii jotain uutta jos-
sain péain, niin voi sitten tuoda sen télle omalle alueelle.” (H2)

Kolmas olennainen ja huomionarvoinen lahtokohta liikketoiminnan kehittamiselle
oli tulosten mukaan ymmarrys kilpailijoista ja heidén tarjoamista palveluista.
Talla tarkoitetaan sita, etta yrittajan on kyettéava luomaan katsaus omaan liike-

toimintaan vaikuttavista muista kilpailevista yrityksista.

Tulokset osoittivat, etta muiden saunalauttayrittgjien palvelutarjonnan tarkkailu
mahdollistaa oman yrityksen kehittamistyon. Mikali kilpaileva yritys tarjoaa jota-
kin uudenlaista palvelua, voi yrittaja pohtia, loisiko kyseisen palvelun lisddminen
omaan liiketoimintaan parempaa liiketulosta. Siksi muiden kilpailevien yritysten
toiminnan ja palveluiden kartoittaminen on keskeinen elementti oman yrityksen

toiminnan kehittamisessa.
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6 Johtopéaatbkset

6.1 Pohdinta

Tulosten osoittamat saunalauttayrittdjien markkinointikeinot mukailivat kirjallisuu-
dessakin esitettyja nykytrendien mukaisia markkinoinnin malleja. Yleisin sauna-
lauttureiden suosima markkinoinnin ja mainonnan keino oli digitaalinen markki-
nointi. Tulos oli oletettava nykyajan digipalveluiden ja sosiaalisen median
tayttdessa ihmisten arkea jatkuvasti kasvavalla vauhdilla. Tuloksen kannalta yrit-
tdjan on jalkauduttava sinne, misté asiakkaat voidaan saavuttaa. Siksi on luon-
nollista, etta myds yritysmarkkinointi on siirtynyt digitaaliseen ymparistéon. Tal-
|6in palveluntuottaja ja palvelun kuluttaja kohtaavat todennakéisemmalla tavalla.
Pienyrittajalle digitaaliset maksuttomat ympéristot ovat myos kustannustehokas
vaihtoehto. Tulosten mukaan markkinointiin kaytettava summa olikin vastaajilla

melko pieni, eika osa investoinut markkinointiin ja mainontaan lainkaan.

Saunalauttayrittajyyteen liittyy vahvasti elamyksellisyyden, positiivisten tunteiden
ja kokemusten tarjoaminen. Sosiaalisessa mediassa esimerkiksi onnellisuuden
tunnetta pyritdan korostamaan ja viestittamaan sitd muille. Saunalauttakokemus
on siksi kaikessa elamyksellisyydessaéan asiakkaan sosiaaliseen mediaan usein
optimaalista sisalt6a. Myoés oman kokemukseni mukaan saunalautalla kay erittain
harvoin asiakasryhmid, jotka eivét julkaisisi mitdéan somepaivitysta risteilyn ai-
kana. Digitaalinen markkinointi ja etenkin sosiaalisessa mediassa tapahtuva
mainonta ja markkinointi soveltuvat saunalauttayrityksen tarpeisiin ja tavoitteisiin,
koska saunalauttaristeilyn sosiaalisen median sisaltbarvo on myds julkaisijalle
korkea. N&in ollen koen, etta Joensuun saunalautan markkinointisuunnitelmassa
on korostettava digitaalisuuden ja etenkin sosiaalisen median mahdollistamia

markkinointikeinoja.

Tulokset osoittivat, ettéa saunalauttayrittajat suhtautuivat hinnoitteluun kaksijakoi-
sesti. Osa koki palvelun hinnan nostamisen olevan mahdollista, kun taas osa néaki

hinnan nostamisen kohtuuttomaksi, ja uskoi sen vaikuttavan asiakasmaariin las-
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kevasti. Hinnan nostamisen edellytykseksi koettiin myds palvelutarjonnan uudis-
taminen tai lisdpalveluiden tarjoaminen. Alueen vaikutus nékyi myds tuloksissa.
Merkitykselliseksi tekijaksi nousi se, oliko alueella muita kilpailijoita. Mikali muita
saunalauttakilpailijoita ei ollut, saatettiin hinnan nostamiseen suhtautua myontei-
semmin. Joensuun Saunalautta on Joensuun ainoa Joensuussa aktiivisesti toi-
miva saunalauttayritys. Tasta syysta kilpailijoiden vahaisyys on vaikuttanut sii-
hen, ettéd henkilékohtaisesti minun ei ole yrittdjand tarvinnut juurikaan pohtia
hinnaston paivitysta niin kauan, kun asiakkaita on ollut riittavasti. Osa tahan tut-
kimukseen osallistuneista haastateltavista koki, etta kesalla 2020 asiakasmaaréat
olivat jopa nousseet. Joensuun Saunalautalla kevaan koronapandemia aiheutti
joitakin peruutuksia esimerkiksi toukokuulle. Kuitenkin kesalla asiakkaita ja kyse-
lyité tuntui olevan aikaisempia kesia merkittavammin. Uskon, etta saunalauttayrit-
tajyyteen koronan luoma haasteellinen tilanne kuitenkin vaikutti lopulta myoéntei-
sesti, silla ihmiset suosivat lomillaan kotimaanmatkailua ja hyddynsivat enemman
suomalaisia palveluntarjoajia kesdlomakokemuksia ja -aktiviteetteja suunnitelles-

saan.

Taman tutkimuksen tulosten mukaan saunalautan palvelukokonaisuus rakentui
kolmella erilaisella menetelmalla. Palvelut tuotettiin a. yhteistydssa muiden yrit-
tajien kanssa, b. kokonaan itsenaisesti tai c. hyédyntamalla vastavuoroista yh-
teisty6ta kilpailijoiden kanssa. Lisaksi kaikkien vastaajien saunalauttayritys tarjosi
asiakkaalle mahdollisuuden ostaa erilaisia lisdpalveluita, jotka liittyivat vesiurhei-
luun tai -aktiviteetteihin risteilyn ja saunomisen lisaksi. My6s ruokailu oli lisamak-
susta ostettava palvelu. Uskon, ettd ndma menetelmat palveluiden tarjoamiseksi
ovat pitkalti alueesta riippumattomia. Yhteistyd muiden yrittajien ja myos kilpaile-
vien yritysten kanssa nahtiin myonteisend. Saunalauttayrittdjyyteen liittyy var-
masti yrittajien kesken usein vahva yhteishengen kokemus, jollaista ei suurilla
kilpailevilla yrityksilla 1aheskaan aina ole. Tall6in samalla alueellakin toimivat kil-
pailevat saunalauttayrittdjat suhtautuvat toisiinsa ehka enemman kollegoina kuin

varsinaisina kilpailevaa toimintaa harjoittavina yrittgjina.

Tulokset osoittivat, ettd saunalauttayrittdjat eivat kokeneet aktiivisesti kehitta-

neensa liiketoimintaansa. Tama vaikutti yllattavalta, silla jatkuvaa kehityssuunnit-
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telua voisi kuitenkin pitdd tuloksellisen yritystoiminnan perustana, vaikka ky-
seessa olisikin kausiluontoinen ja pienimuotoinen liiketoiminta. Toisaalta kuiten-
kin muutoksia tai uudistuksia oli tapahtunut, vaikka yrittajat eivat kokeneet teh-
neensa varsinaista aktiivista suunnittelutyoté lilkketoiminnan kehittdamisen vuoksi.
Liséksi saunalauttayrittdjat suhtautuivat myonteisesti muutoksiin ja kehittdmisty6-
hon. Taman tutkimuksen tulosten mukaan liiketoiminnan kehittaminen vaatii yrit-
tajalta orientoitumista neljaan eri lahtékohtaan: yrittdjan on ymmarrettava ajan-
kohtaiset trendit ja kehityssuunnat, asiakkaiden tarpeet ja vallitsevat
kilpailuasetelmat seka luotava markkinointistrategia. Taman tutkielman kannalta
etenkin viimeinen tutkimuskysymys osoittautui keskeiseksi. Joensuun Saunalau-

tan kehittamissuunnitelmassa huomioin etenkin namaé lahtokohdat.

6.2 Tulosten ja luotettavuuden arviointia

Tutkielmaa tehdessani pyrin suhtautumaan kaikkeen kasittelem&éni aineistoon
ja materiaaliin objektiivisesti. Tutkimuksen tulisi noudattaa hyvaa tieteellista kay-
tantda ja sailyttdd oikeellisuus ja uskottavuus koko tydskentelyprosessin ajan
(L6pponen ja Vuorio 2013, 10). Koska toimin itsekin saunalauttayrittajana, pyrin
kiinnittamaan huomiota siihen, etta pidan omat ajatukseni tutkimukseen osallis-
tuneiden ndkemyksista erillaan. Koska aihe oli itselleni jo ennestaan tuttu, on tal-
|6in riskind se, ettd omat ajatukseni ohjaisivat haastatteluaineiston analyysia ja
nain vaikuttaisivat merkityksellisella tavalla tydn lopputulokseen. Pyrkimyksenani
olikin se, ettd oma pohdintani ilmenee tydn lopussa eli johtopaatoksissa ja varsi-

naisessa Joensuun Saunalautan liiketoiminnan kehittamissuunnitelmassa.

Haastattelut toteutettiin anonyymisti. Osa haastatteluista tehtiin sdhkdpostitse ja
osa puhelimitse. Jalkikateen ajateltuna uskon, etta aineiston laajuuden ja tulosten
moninaisuuden turvaamiseksi kaikki haastattelut olisi ollut parempi toteuttaa pu-
helimitse. Tall6in haastattelijalla on paremmat mahdollisuudet esittda tarkentavia
kysymyksia tai lisdkysymyksia aiheisiin liittyen. Voi olla, etta talla oli vaikutusta
tuloksiin. Aineisto olisi ollut ehka viela kattavampi, mikali kaikki haastattelut olisi

suoritettu puhelimitse sahkopostin sijaan.
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4 Joensuun Saunalautan liiketoiminnan kehittamissuunnitelma

Joensuun Saunalautan liiketoiminnan kehittamisessa huomio tulee suuntautu-
maan etenkin markkinointiin. Markkinoinnissa pyrin hyédyntdmaan uudenlaisia
keinoja asiakkuuksien hankintaan. Aloitin pohtimalla ensin ajankohtaisuuteen liit-
tyvia tekijoita eli niita trendisuuntauksia, jotka vetoavat kuluttajaan talla hetkella.
Uskon, etté nykyisin globaalissa likemaailmassa ihmiset haluavat tukea Suomen
taloudellista kestavyyttd huomioimalla paikallisuuden ja pienyrittajat kulutustottu-
muksissaan. Kun Joensuun Saunalauttaa markkinoidaan paikallisena pienyrityk-
sena, herattda se ihmisissa yleisesti myonteisia ajatuksia. Vastuullisuus on kui-

tenkin nykyaikana tarkeéa tekija kuluttajan ostopaatoksessa.

Joensuun saunalautan palvelukokonaisuutta edistéan ruokapalvelun kehittami-
sella. Aikaisemmin olen tarjonnut asiakkaille grilliruokailun, johon on kuulunut eri-
laisia grillisséd valmistettavia tuotteita. Pyrin uudistamaan ruokatarjoilua ni-
meamallda annoksen ’Pyhaselan herkkulautaseksi”. Uskon, ettd ruoan
nimeaminen luo myodnteisen kasityksen asiakkaalle. Lisaksi annoksen nimeami-
nen rajaa ja konkretisoi ostettavan palvelun, silla vastineena ei ole jotakin grilli-
ruokaa lautasella, vaan asiakkaan nakokulmasta kyseessa on selkea tuote. Ruo-
katarjoilua uudistan markkinoimalla ruokailun siten, ettda Pyhaselan
herkkulautanen on mahdollista saada my6s kasvis- tai vegaaniversiona. Vastuul-
lisuuteen ja eettisyyteen liittyy nykyisin vahvasti myds kasvisruokailun suosion
jatkuva kasvusuhdanne. Koska ruoka-annoksen varioiminen ja nimeaminen edis-
tavat imagon ja brandin kehitysta, pohdin myds sloganin kehittdmista Joensuun
Saunalautalle. Lauseet, nimet ja sanonnat jaavat kuitenkin helposti ihmisten mie-
leen, ja niita on helppo hyddyntd&d myds sosiaalisen median alustoilla markkinoin-
nissa. Joensuun Saunalautan sosiaalisen median tileille lisatdan teksti "Py-

haselan kosteimmat I0ylyt tarjoaa Joensuun Saunalautta!”.

Kuten tdméan tutkimuksen tulokset seka kirjallisuus osoittivat, digimarkkinoinnin
jalansija yritysmarkkinoinnissa on nykyisin merkittava. Suurin osa markkinoin-
nista tapahtuu erilaisissa digitaalisissa ymparistdissa. Joensuun Saunalautan

markkinoinnissa ja myynnisséa tulen keskittymaan etenkin sosiaalisen median



38

hyodyntamiseen. Siksi suunnittelin kaksi uutta markkinointistrategiaa ensi kesaa
varten. Joensuun Saunalautalle sijoitetaan nakyvélle paikalle asiakasviesti
hashtagin kaytosta sosiaalisessa mediassa. Viesti voidaan sijoittaa esimerkiksi
saunalautan wc-tilaan, jossa on valmiiksi ohje vessan kaytosta. Peraan lisataan
teksti "Muistathan tagata #joensuunsaunalautta somessa!”. Taman tarkoituksena
on my6s muistuttaa asiakkaita somepaivityksen tekemisesta. Lisaksi, kun asia-
kas kayttdd hashtagia, paivitykseen liitetddn palveluntuottajan eli yrityksen nimi.
Muut kayttajat voivat silloin katsella hashtagin takaa muitakin kuvia. Nain markki-
nointia ja mainontaa tapahtuu kuin itsestaan, ilman kuluja. Paatin myos kokeilla
sosiaalisen median hyddyntamisessa vaikuttajamarkkinointia. Talla tarkoitan sita,
ettd tarjoan kuluitta sosiaalisen median vaikuttajalle saunalauttaristeilyn ja kat-

son, onko silla vaikutusta asiakasmaariin.

Viimeinen merkittdva uudistus Joensuun Saunalautalla tulee olemaan asiakkai-
den toiveiden, tarpeiden ja ajatuksien systemaattisempi tarkastelu. En ole joh-
donmukaisesti kerannyt asiakaspalautetta, vaan kuunnellut asiakkailta silloin tal-
|6in saatavaa suoraa palautetta risteilyn yhteydessa tai sen jalkeen. Kaikki
asiakkaat eivat kuitenkaan valttamatta uskalla kertoa kaikkea totuudenmukaisesti
kasvotusten. Etenkin kehitysehdotusten ilmaiseminen voi tuntua monelle vaike-
alta. Siksi paadyin luomaan internetin kautta toimivan palautekyselyn, jossa on
mahdollisuus kertoa myos vapaasti kehitysideoita ja antaa palautetta, niin positii-
vista kuin rakentavaakin. Lahes poikkeuksetta kaikilla asiakkailla on saunalautta-
risteilylla alypuhelin mukanaan. Jotta asiakaspalautelomakkeeseen vastaaminen
olisi asiakkaalle mahdollisimman helppoa, on saunalautalla viesti, johon liitetd&an
QR-koodin avulla aukeava palautelomake. Asiakas voi siis vain suunnata kame-
ransa QR-koodiin, ja oikea internetsivu aukeaa itsestaan. Nain vastaaminen on

asiakkaalle helppoa ja nopeaa.

Pyrin siis kehittdmaan liilketoimintaa keskittymalla kesalla 2021 digimarkkinoinnin
edistimiseen, panostamalla ajankohtaisiin trendisuuntauksiin, edistamalla ima-
goa ruoka-annoksen nimeamiselld ja uudella sloganilla sek& kerdamalla johdon-
mukaisemmin asiakaspalautetta. Mikali tavoitteena on kehittdad yritystoimintaa,

on keskityttava asioihin, jotka vievat tuloksellisuuteen. Joensuun Saunalautan lii-
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ketoiminnassa tuloksellisuus syntyy myynnilla. Asiakkaille on tarjottava mieleen-
painuva, asiakkaan toiveet ja tarpeet huomioiva, yksilollisesti rakennettu palvelu-
kokonaisuus, josta asiakas haluaa kertoa ystavilleen niin somessa kuin kasvo-

tustenkin.
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Esimerkki sisallonanalyysista
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"Pyrin olemaan lasna kaikenlailissa kissanristiéi-
sissd missa muitakin yrittdjia pyorii. Koulutukset
yms. Sitd kautta muut oppivat tuntemaan minut.”
(H2)

"Yhteistybtapahtumissa on oltu joskus, esim. mes-
sut niin sielld ollaan oltu esittelemassa toimintaa
ja tekeméssé asiakashankintaa. ” (H3)

Asiakaskohtaamiset

ja -hankinta

Verkostoituminen

Nakyvyyden kasvattaminen

"Somea pyritddn tekemdén vahvasti. ... Face/IG
mainos on joskus pydrinyt [&hinn& sen takia etta
jaisi jotain muistijalkea ihmisille.” (H2)

“No sitte ollaan tallasta tehty etta on joku somen
vaikuttajapersoona ottanu yhteytta etta saisko tulla
risteilylle ja sitten he mainostaa siella somessa
saunalauttaa, kun heilla on niitd seuraajia paljon.
Ni tassa tavallaan sitten hyotyy ja tulee sita naky-
vyyttd aika helposti. Kun nykyaan kaikki sitten seu-
raajat tarkkailee etté& ahaa, téllasen kivan jutun on
tdma tyyppi tehny, mekin halutaan tonne. ” (H4)

"Uskoisin ettd suurin osa asiakkaista tulee meille
google optimoinnin kautta.” (H2)

"No somessa mainostaminen ja sitten toi saunalau-
tan sivujen padivittely. Kohdistettu markkinointi tuo
hyvin asiakkaita, ettad fb sivuilla on laitettu auto-
maattiasetukset, eli sivua mainostetaan 20-40 vuo-
tiaille alueen kayttajille. Kustannustehokasta koska
maksaa niin vdhéan.” (H3

Hakusanamainonta

Digitaalinen
markkinointi

Sisaltdmarkkinointi

Vaikuttajamarkkinointi

Suora mainonta

"Sitte et laittaa sdhképostin mika olis visuaalisesti
hyvin tehty ratkasu, lahettésin ne alueen kohdeyri-
tyksille joilla on 5-20 tydntekijaa ja soitto seuraa-
vana paivanad peraan, ja keksisin hyvan myynti-
speachin siihen ja aktivoisin talleen potentiaaliset
yritykset.” (H3)

Sahkopostimarkkinointi

Suoramarkkinointi

Huhupuhe. (H1)

“Ja sitten pienemméll& paikkakunnalla niin likkuu
puheet, ettd monet on sitte kavereilta tai tutuilta
kuullu saunalautasta ja sitte tehny varauksen.”
(H4)

Jaetut asiakaskokemukset

Word-of-mouth

-viestinta

"Sit meilld on lautalla tallanen banderolli missa on
mainosteksti, niin keskustassa sit kaikki nakee
sen.” (H3)

Julkiselle paikalle sijoitettu

mainos

Nakyva mainonta
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Haastattelukysymykset

1. Mita kautta asiakkaat loytavat teidat?

2. Millaisia markkinointikeinoja hyédynnéatte?
a) Mik&a on mielestanne tehokkain ja tuloksellisin markkinointikeino?

3. Kuinka paljon olette investoineet markkinointiin?

4. Mita mielta olette omasta hinnoittelustanne?

a) Voisiko palvelun hinta olla korkeampi?

5. Jos myytte lisdpalveluita saunalautalla, miten koette sen edistavan

liiketoimintaanne?

6. Miten suhtaudutte yhteisty6hdén muiden yritysten kanssa?

Onko teilla yhteistydtoimintaa, jos on, niin millaista?

7. Milla keinoilla olette pyrkineet kehittamaan liikketoimintaanne?

a) Miten koette, ettd olette onnistuneet siina?

8. Millaisia haasteita olette kohdanneet saunalauttayrittajyydessa?



