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Opinnaytetyon tarkoituksena on tuotteistamisen avulla luoda markkinoinnin pohja ja luoda
toimeksiantajalle toimiva arvolupaus. Monipuolisten aiheiden kautta saadaan
toimeksiantajalle paljon tietoa alasta ja apua toiminnan aloittamiseen. Tavoitteena oli myos
syventaa kirjoittajan opintoja ja kayttaa hyvaksi opintojen aikana saatuja tietoja.

Tyon tarve tuli toimeksiantajan toiveista ja kirjoittajan omista mielenkiinnon kohteista.
Toimeksiantajana on aloittava yritys Bout, joka tarjoaa venekyyteja applikaation kautta.
Aineisto kerattiin perehtymalla alan kirjallisuuteen ja verkkolahteisiin. Aihealueet valittiin
tukemaan toisiaan ja luomaan kattavan kokonaisuuden. Ty6ta tehtiin toimeksiantajan
kanssa tiiviissa yhteistydssa.

Ty0 tehtiin vetoketjumallilla ja tydssé kaytiin 1&pi jakamistaloutta, asiakassegmentteja,
tuotteistamista, arvolupausta ja palvelun kehittamista. Jakamistaloudessa syvennytaan
alustatalouteen ja jakamistalouteen Boutin toiminnassa. Asiakassegmentteja kaydaan lapi
asiakkaan polun, ostoprosessin ja jakelukanavien kautta. Tuotteistamisessa keskitytaan
tuotteistamisen prosessiin ja miten sita voitaisiin kayttaa hyvaksi Boutin toiminnassa.
Arvolupausta tutkitaan ensin teoriassa, jonka jalkeen luotiin Boutille arvolupaus naiden
pohjalta. Palvelun kehittdmisté lapi kdyvasséa kappaleessa keskitytdan tulevaisuuden
nakymiin ja yrityksen mahdollisuuksiin.

Opinnaytetydn produktin validoimiseen valittiin pienimuotoinen haastattelututkimus.
Haastattelussa kysyttiin potentiaalisten asiakkaiden mielipiteita luodusta arvolupauksesta.
Aineisto kerattiin haastatteluissa kasvotusten elo- ja syyskuussa 2021. Haastattelussa
kysyttiin haastateltavilta myds kehitysideoita toimeksiantajalle.

Lopuksi kdydaan lapi haastattelun tuloksia ja opinnaytetydta pohditaan tydn onnistumisen
ja kirjoittajan oppimisen kannalta. Opinnaytety® valmistui marraskuussa 2021.
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1 Johdanto

Taman opinnadytetyon toimeksiantajana toimii Bout Oy Ab. Toimeksiantona oli
tuotteistamisen avulla saada markkinoinnin pohja ja luoda yritykselle toimiva arvolupaus.
Toimeksiantajan toiveena oli arvolupaus, joka toimisi kaikille asiakasryhmille. Kirjoittajan
oma mielenkiinto oli markkinoinnissa ja toimeksiantaja tarvitsi markkinoinnin pohjan. Tyon
aihe paatettiin ja suunniteltiin yhdessa toimeksiantajan kanssa. Tuotteistamisella ja
arvolupauksen luonnilla on toimeksiantajalle hy6tya ja on myds kirjoittajalle

mielenkiintoinen aihe.

Myyntia ja markkinointia tehdaan todella vahan yrityksessa tassa vaiheessa, silla palvelu
ei ole vield kunnolla toiminnassa. Tydn pohjalta yrityksella olisi selkea kuva asiakkaistaan
ja arvolupauksesta ja heidan olisi tuotteistamisen avulla helppo aloittaa myynti ja
markkinointi. Tyon aloitusta ennen toimeksiantaja on tehnyt tutkimusta markkinoista ja
mahdollisista asiakasryhmista. Varsinainen palvelun lanseeraus on siirtynyt Covid-19
pandemian takia. Palvelu on muuten hyvassa vaiheessa ja sité on testattu muutamaan

otteeseen.

Jakamistalous on koko ajan kasvussa ja uusia palveluita tulee markkinoille nopeaan
tahtiin. Tyon toimeksiantajana toimii kiinnostava ja innovatiivinen aloittava startup,
jonkalaisia varmasti on tulossa tulevaisuudessa lisad. Tyo antaa tietoa aloittaville
yrityksille jakamistalouden sdadoksista ja asioista, joita pitaa ottaa huomioon yrityksen
markkinoinnin pohjan luomisessa. Markkinoinnin pohjan luominen tuotteistamisella ja

arvolupauksen luomisella on erittéin tarkeaa.

1.1 Opinnaytetydn rakenne

Tama opinnaytetyd rakentuu johdannon jalkeen seuraavista osioista: toimeksiantajan
toiminnan esittely, jakamistalous, asiakassegmenttien tunnistaminen ja asiakkaan
ostoprosessin selitys, arvolupauksen muodostaminen, tuotteistamisen teoria ja kaytanto,
produktin esittely, testaaminen ja arviointi ja koko tyén oma arviointi. Johdannossa
kerrotaan tyon tavoitteista ja tarkoituksesta. Toimeksiantajan esittelyssa esitellaan
yrityksen toimintaa ja toimialaa. Johdannossa kaydaan lapi myos tydn tavoitteet ja

tarkoitus ja toimeksianto.

Opinnaytetyo tehdaan vetoketjumallilla, jossa tietoperusta ei ole erillinen osa tyota, vaan
se etenee empirian kanssa. Tietoperusta kulkee yhdessa empirian mukana, joten
samoissa luvuissa kaydaan lapi tietoperustaa ja sovelletaan tietoja

toimeksiantajayrityksen nakékulmasta. Opinnaytetydn tuloksena on tuotteistamisen pohja,



syvempi asiakastuntemus, kehityskohteiden tunnistaminen, arvolupaus ja sen

testaaminen potentiaalisten asiakkaiden haastatteluilla.

1.2 Opinnaytetyon tavoitteet ja tarkoitus

Tyo6n tavoitteena on tuotteistamisen kautta luoda uudesta palvelusta markkinoitava
palvelu ja luoda sopiva arvolupaus kaikille asiakasryhmille. Toimeksiantajan ongelmana
on monet eri asiakasryhmat ja heille annettava arvolupaus. Lopputuloksena olisi perusta
laadukkaalle palvelulle ja sen markkinoinnille, yhtendinen toimintatapa ja
jatkokehittamisen helpottaminen. Alatavoitteena tunnistaa kaikki asiakassegmentit ja
heidéan erilaiset tarpeensa. Tuotteistamisen hyotyja on tasalaatuinen palvelu, palvelun
toistettavuus, sisaisen tiedonjaon tehostaminen, yhteistyén parantaminen, myynnin ja

markkinoinnin sujuvoittaminen ja palvelun jatkokehittdmisen helpottaminen.

Toimeksiantajalla ei ole viela kdytdssa mitdén vastaavia tytkaluja, ja asiakasryhmien
arvolupaus on vield hukassa. Aloittavalle palvelulle tdsta on varmasti hyotya, ja
toimeksiantajan kanssa kaydaan lapi yhteiset tavoitteemme, jotta ty6 on heille
mahdollisimman hyddyllinen. Toimeksiantajan kanssa tavoitteena on pitdé aina tietyin
valiajoin yhteytta tydn etenemisesta ja sisallosta. Toimeksiantaja on mukana tukemassa
tyon etenemista ja auttaa mahdollisien kulujen kattamisessa. Tavoitteena on, etta
lopputulos on toimeksiantajalle tarpeellinen ja ajankohtainen. Kirjoittaja haluaa pitaa
toimeksiantajan kanssa yhteytta tietyn valiajoin, etta saada heilta tietoja, jos heidan
tilanteensa muuttuu jotenkin tai jos heilla on kehitetty jotain uutta. Uuden palvelun kanssa
valilla tilanteet voivat muuttua nopeasti ja kehitysta tapahtua lyhyesséa ajassa, mutta

luotan, etté he jakavat tietoja uusista asioista.

Tavoitteena on myds kayttdd monipuolisesti opintoja ja syventaa tietoja. Opinnaytetyon
tavoite on nayttaa oppimiaan asioita ja kayttaa opintoja hyodyksi ty6ta kirjoittaessa.
Ty6ssa naytetddan myds taidot hakea tietoa ja kayttaa tietoja. Tavoitteeseen on helppo
paasta, kun vain lahdetaén tekemaan tyota aktiivisesti. Tavoitteena on myos tyon
valmistuminen aikataulussa ja suunnitelman mukaan. Toimeksiantaja on samaa mielta

tavoitteiden ja aikataulun kanssa.

1.3 Toimeksiantajaesittely

Tyon toimeksiantajana toimii Bout Oy Finland. Bout on venekyyteja etsivé ja tarjoava
alusta. Applikaatio yhdistaa kapteenit ja asiakkaat ja hoitaa kommunikaation ja maksut.
Puhelinsovelluksella toimiva yritys mahdollistaa kuljettajien toimimisen itsenéisind

yrittdjina omilla veneillaan. Bout toimii samalla tyylilla kuin Uber, mutta veneilla. Bout on



matkailu- ja elamysalan yritys. Matkailijat ja asukkaat voivat tilata kyydin yli 50 ennalta

maadritellystd noutopisteesté Helsingissa ja Espoossa.

Bout on osa EU:n rahoittamaa Last Mile-projektia Helsingissa ja Espoossa. Projektissa
tavoitteena on parantaa turistien, tyontekijoiden ja asukkaiden liikkumista
paakaupunkiseudulla. Bout oli aloittamassa toimintaansa taysilla vuonna 2020, mutta

Covid-19 pandemia siirtéda sitd vuodelle 2021.

Yrityksessa on palkkalistoilla kuusi tydntekijaa. Kolme tydntekijaa tekee taysipaivaisesti
t6itd ja kolme tekevat toisten téiden ohella. Vuoden 2021 kesélle olisi tavoitteena saada
palvelu toimimaan aktiivisesti ja saada palkattua uusia tyontekijoita. Palvelulle on
kirjautunut jo kiitettdva méaara laivojen kapteeneja, joten palvelu voidaan aloittaa heti kun
olosuhteet ovat paremmat. Kapteenit tarvitsevat merenkayntiluvat, oman veneen ja
matkapuhelimen. Palvelun testaus tehtiin vuonna 2019 ja applikaatiota viimeisteltiin
vuonna 2020. Palvelussa on myts mahdollisuus arvioida kapteeneja ja asiakkaita, jotta
asiattomasti kayttaytyvilta voidaan poistaa palvelun kayttdoikeus. Palvelun toivotaan
laajenevan ulkomaille, kun Suomessa palvelu on saatu hyvin toimimaan. Palvelua on
kokeiltu jo pienissd maarin Tukholmassa, mutta Covid-19-pandemian takia kokeilu
jouduttiin lopettamaan kesken. Vuonna 2021 tai viimeistaan 2022 yrityksell& olisi

tavoitteena saada palvelu toimimaan myds muissa pohjoismaissa.

1.4 Toimeksianto

Toimeksiantona oli tuottaa yritykselle markkinoinnin pohja tuotteistamisen avulla.
Tuotteistaminen tuo toimeksiantajalle toimivan pohjan aloittaa markkinointi palvelun
toiminnan alussa. Ty0ssa esitelldén paljon teoriaa markkinoinnin pohjalle, jonka avulla
yritys voi alkaa aktiivisesti markkinoimaan tuotteistettua palvelua. Arvolupauksen
luominen on yksi tydn paatehtavista ja toimeksiantajan toive. Arvolupaus luodaan
yrityksen arvojen ja brandin pohjalta. Valmiin arvolupauksen yritys saa heti kaytt6on ja
sen toimivuutta testataan tyon lopussa. Toimivuutta testataan potentiaalisten asiakkaiden

haastattelulla ja tulokset kirjataan loppuun.

Lopullinen tuotos esitellaan 5-10 potentiaaliselle asiakkaalle ja heita haastatellaan
aiheesta. Haastattelun kautta saadaan arvio tuotteistamisen onnistumisesta.
Potentiaalisten asiakkaiden mielipiteet ovat erittdin tarkeita aloittavalle yritykselle. Alun
perin kiinnostusta palvelulle on ollut, mutta haastateltavilta voi saada yksityiskohtaista
tietoa, kuinka palvelua kannattaa lahtea myymaan ja markkinoimaan. Haastattelut ovat
todella hyvia jatkokehitysta varten. Haastatteluista saadaan selville, kuinka hyvin

arvolupaus toimii yritykselle ja kuinka palvelun ja arvolupauksen ndhdaéan toimivan



yhdessa. Toimeksiantaja arvioi kuinka hyvin muut opinnaytetython keratyt tiedot auttavat
palvelua tulevaisuudessa ja palvelun kehittdmisessa.

Toimeksianto paatettiin yhdessa toimeksiantajan tarpeiden ja kirjoittajan opintojen
perusteella. Tyo hyddyntaa toimeksiantajaa ja syventaa kirjoittajan opintoja.
Toimeksiantaja on mukana tukemassa tyon edistymista ja tarjoaa tarvittavat resurssit tyon
etenemista varten. Tavoitteena on, ettd lopputulos on toimeksiantajalle tarpeellinen ja

ajankohtainen ja myds kirjoittajalle mieleinen ja opintoja syventava.



2 Jakamistalous

Jakamistalous alkoi vuoden 2008 finanssikriisin jalkeen, kun inmisilla ei ollut enda varaa
omistaa esimerkiksi omia autoja. Auton kayttoa alettiin ostamaan palveluna. Samalla
kuluttajat alkoivat kayttaytya laajemmalti eri lailla. Monet kokevat erilaisien tuotteiden
omistamisen turhana. Digitalisaatio ja alypuhelimet ovat viela enemman auttaneet
jakamistalouden kasvamisessa. Verkko mahdollistaa nopean yhdistamisen kysynnalle ja
tarjonnalle. Jakamistalous on tullut tunnetuksi startuppien kuten Uberin ja Airbnb:n kautta.
Nama ovat kaynnisténeet jakamistalouden trendin monilla muilla aloilla. Oleellista
jakamistaloudessa on se, etté palveluja tuottavat alihankkijat eivatka yrityksen omat
tyontekijat. Yritykset toimivat vain alustana yhdistimassa asiakkaat palveluntarjoajiin.
(Harmaala, ym. 2017, 41-43, 51.)

Jakamistalous toimii parhaiten tuotteiden kanssa, jotka ovat kalliita hankkia ja
hyodykkeita, joita monilla on, mutta jaavat vahalle henkilokohtaiselle kaytolle. Yksityiset
henkil6t voivat helposti alkaa vuokraamaan omistamiaan hyddykkeita muille kuluttajille
alustojen kautta. Alustat hoitavat kaupanteon helpoksi ja sujuvaksi asiakkaalle ja myds
myyijalle. Kuluttajat eivat ndissa palveluissa arvosta brandeja niin paljon kuin perinteisissa
yrityksissa. Kuluttajat arvostavat palvelun helppokayttdisyytta, sujuvuutta, joustavuutta ja
edullisuutta. Asiakkaiden palaute on erittiin tarkeaé ja keskeinen palveluiden kasvutekija.
Sosiaalinen media on myos tarkea paikka asiakkaiden kokemusten jakamiseen ja

palveluiden mainostamiseen. (Harmaala, ym. 2017, 50-51.)

Jakamistalouden kasvamiselle on monia erilaisia syita. Kuluttajien asenteet ovat
muuttuneet aikojen saatossa siihen, ettei turhalle kulutukselle ole enda tarvetta. Olemassa
olevien resurssien hyédyntaminen on tullut tirkedmmaksi kuin uuden hankkiminen.
Jakaminen saastaa rahaa ja tuo mahdollisuuksia kayttaa tuotteita tai palveluita, joita ei
pystyisi itse hankkimaan omaksi. Jakamistalous tuo myds mahdollisuudet lisatuloihin.
Resurssien jakaminen voi tuottaa paljon rahaa ja kattaa ainakin huolto- ja
yllapitokustannukset. Teknologia on koko ajan kasvussa ja kehityksessd, jonka kautta
jakaminen on mahdollista. Sosiaalinen media ja mobiiliteknologia tekee jakamisesta
helppoa ja nopeaa. Yhteisollisyytta voidaan tuntea myos netissa. Kuluttajat suosittelevat
ja jakavat omia kokemuksiaan ahkerasti ja se tuo jakamistalouteen uuden omanlaisen
kokemuksen. (Harmaala, ym. 2017, 54-55.)

Jakamistaloudessa tulisi tavoitella suuria markkinoita. Toimiva markkinapaikka ja
mahdollisuus suuriin maariin asiakkaita on menestykselle tarkeda. Markkinat tulee
tiedostaa ja tietdd muut toimijat samoilta markkinoilta. Vastoinkaymisia tulee kaikilla aloilla

ja markkinapaikoilla, mutta sisukkaasti jatkaminen on erityisen tarkeaa. Monet



jakamistalouden jattildiset ovat olleet alussa ongelmissa markkinapaikan luomisessa ja
kysynnan ja tarjonnan tasaamisessa. Pivotointi eli testaaminen ja kurssin strukturoitu
muutos voi auttaa onnistumisessa. Yrityksen tulee olla lapinédkyva ja avoin, silla
jakamistalous perustuu yhteisollisyyteen ja elamyksellisyyteen. Asiakkaat tulee ottaa
mukaan tarinaan ja luoda heille yhteisd. Strateginen ajattelu on erittdin keskeisessa
roolissa. Strategian maarittdminen etukateen ja strategiset kumppanit auttavat

menestymaan. (Harmaala, ym. 2017, 74-76.)

Yhdysvalloissa 2009 vuonna perustettu Uber on kuljetusalalla toimiva vélityspalvelu.
Uberin taustalla on monia paaomasijoittajajattilaisia kuten Google Investment, Goldman
Sachs ja Jeff Bezos. Uber toimii perinteisen taksin tavoin, mutta kyydit tilataan
mobiilisovelluksella ja kuskina voi toimia kuka tahansa auton omistaja. Mobiilisovellus
yhdistda asiakkaat ja kuskit ilman valikasia. Uberia on kritisoitu tyontekijoiden oikeuksien
loukkaamisesta, lainsaadanndn kiertamisesta ja veronkiertamisesta. Suomessakin palvelu
lopetettiin vuonna 2017, mutta uuden kuljetuspalvelulain kautta palvelu tuli takaisin
vuonna 2018. Uber Finlandin edustaja Joel Jarvinen on selventanyt kuskien ja yhtion
valistd suhdetta: ” Kuljettajapartnerit ovat itsenéisia toimijoita, joten on heidéan vastuullaan
hoitaa mahdolliset maksut oman tilanteensa mukaan.”. Uber ei ole taksiyhtit eivatka
kuskit ole heidan tyontekijoitaén. Kuskit toimivat toimeksiantojen perusteella eika heilla ole
tydsuhdetta. Toimeksiantosuhteessa kuljettajat saavat palkkaa vain tydskennellysta
ajasta, eika heilla ole kiintedéa palkkaa. (Chen, Rossi, Chevalier & Oehlsen 2019, 2735—
2748) (Harmaala, ym. 2017, 90-93.)

2.1 Alustatalous

Keikkataloudessa on monia hyvia ja huonoja puolia seka tyontekijalle, etta tyon tarjoajalle.
Tyontekijat voivat keikkojen kautta paattad omista téistdan ja tydajoistaan. Keikkojen
kautta tyontekijat saavat vapauden omasta tydelamastaén, mutta jattaa tyontekijan
vastuulle monia asioita, kuten sosiaaliturvan ja tarvittavan osaamisen hankkimisen.
Osaaminen on erittain tarkeda keikkataloudessa, ilman erikoisosaamista, ei ole mitdéan
myytavaa. Osaavat henkilét myyvat osaamistaan palveluna. Tyodntekija valitsee itse tyot,
jotka osaavat suorittaa ja alustan kautta saa rahaa tehdyista tunneista. Tyontekija saa itse
paattda omat tunnit ja samalla vaikuttaa tuloihinsa. Ty6nantajien puolesta taas ei tarvitse
pitda kallista tydvoimaa itse, vaan tuottaa palvelut toimeksiannoilla. Alustan tarjoaja

vastaa vain alustalla olevasta tarjonnasta ja kysynnasta. (Mulcahy 2016.)

Toiden valittamisessa on vaikeaa selventdd, kuka on tydnantaja ja kuka on vastuussa
mistakin. Vastikkeellisessa jakamistaloudessa ja vastikkeettomassa jakamistaloudessa on
eroja. Vastikkeettomasta jakamisesta ei tarvitse maksaa veroja. Yrityksen taytyy
selventad, onko palveluita suorittavat henkilot tyontekijoita vai yrittdjid. Onko velvoitteita



palkanmaksamiselle. Jos henkildt toimii yrittajin&, voi olla velvoitteita maksaa heille
tybkorvausta. Verohallinnolle taytyy tehda tarkkailuilmoitukset, joissa selvennetaan
valittajan ja suorituksen maksajan rooli. Startup yrityksille voi olla erilaista verotusta kuin
perinteisille yrityksille. Alustan yllapitavan serverin sijoittaminen eri maahan voi my6s
vaikuttaa kuluihin. Verotuksen kannalta osapuolet sopivat onko kyseessa ty6suhteen
pohjalta maksettavasta palkasta vai toimeksiantosuhteen maksettavasta tyokorvauksesta.
Verotuksessa kuljettajan saamat korvaukset kyydin tarjpamisesta on veronalaista tuloa.
Kuljettajalle tulevia kustannuksia voidaan vahentaa verotuksessa jalkikateen. Uber-
tyyppisessa toiminnassa on monia kysymyksia, esimerkiksi sen oikeudellinen asema tai
onko se teknologiayritys vai kuljetuspalveluiden tarjoaja. Suomessa Uber-kuljettajilla tulee
olla taksiliikennelupa (KKO 2017: 56) ja venekuljettajilla pitdé olla
vuokraveneenkuljettajakirja, jos veneessa on yli 20 hevosvoiman moottoriteho ja veneen
tulee olla vuokravenekatsastettu. (Harmaala, ym. 2017, 106-109, 112, 116-117)
(Traficom. 2021.)

Alustat ovat paikallisesta tiedosta hyotyvid markkinoita. Ne ovat myods
suunnitelmatalouksien kaltaisia hierarkkisia yrityksia. Siséltapéin katsottuna alustat ovat
markkinoita. Alustan kautta voidaan tarjota kayttajille markkinapaikka minka kautta ostaa
tai myyda omistamaansa palvelua, tuotetta tai osaamista. Ulkopain katsottuna alustat ovat
suunnitelmatalouksia. Alustat maarittelevat milla tavalla ja missa alustaa voidaan kayttaa.
Hintoja saadellaan usein suositushintamekanismeilla. Alustoilla ei ole ylarajaa siina, missa
kasvu ei ole enda positiivista. Tama johtuu siita, ettei alustoilla ole paljon
vaihdannaiskustannuksia. Alustoilla vaihdetaan mahdollisuuksia tapahtumiksi. Olemassa
voi olla tekijaalustoja tai vaihtoalustoja. Tekijaalustalla yksi tekija voi palvella montaa
henkil6a. Esimerkiksi Youtube alustalla yhta videota voi katsella miljoonat muut kayttajat.
Vaihtoalustoilla yksi tuottaja voi palvella vain yhté tai enintdan muutamaa henkiléa
samaan aikaan. Esimerkiksi Uber, kun kyytiin mahtuu vain rajattu maara asiakkaita
yhdella kertaa. Alustat voivat myds olla taloudellisia tai teknologisia. Taloudelliset alusta
tukevat kayttajien kohtaamisia saantéjen ja arvoyksikdiden avulla. Teknologiset alustat
toimivat tydvalineing, joiden avulla tehtavia hoidetaan aiempaa nopeammin. (Koponen
2019, 40-41, 62-64.)

Alustatalous on lyhyesti sanottuna taloudellista toimintaa, johon liittyy alustat. Alustoja
kaytetaan suurimmaksi osaksi yksityishenkildiden lisdtienestien hankintaan. Taméan
lisdantyessa vaikutukset talouteen kokonaisuudessa ja kilpailijoiden talouteen voivat olla
suuret. Liikkuminen on yksi talouden osa mika on muuttunut alustatalouden kautta paljon.
Markkinoille on tullut monia uusia tapoja liikkua pitkia ja lyhyita matkoja. Erilaisien
sovelluksien kautta voidaan ottaa kayttoon likkumiseen tarkoitettuja vélineitd. Erilaiset

pyorat, skootterit, potkulaudat ja autot ovat tulleet markkinoille. Kuluttaja voi itse valita



matkalle sopivan tavan liikkua ja hinta on usein esitetty etukateen. Sovelluksien
kayttaminen voi tulla joissain kaupungeissa halvemmaksi kuin taksien tai julkisen
liikenteen. (Koponen 2019, 74, 85-86.)

Melkein kaikelle 16ytyy nykydén jokin alusta minka kautta hankkia palveluita. Uberille on
tullut markkinoille kilpailijoita kuten Lyft ja Sidecar. Airbnb:n kautta voi vuokrata asunnon
hotellin sijasta. Getable.com sivustolta voi vuokrata tavaroita, joita ei itse omista tai halua
ostaa. Yerdle.com toimii samalla tavalla kuin Getable, mutta siin& ostetaan kaytettyja
tavaroita. Ostamalla saa kreditteja, joita voi kayttaa seuraaviin ostoksiin alustalla.
Periaatteena laittaa hyva kiertamaan. Alustalla voi my6s vaihtaa tuotteen toiseen.
Venmon kautta kayttajat voivat lahettaé toisilleen rahaa. Kaverille, naapurille tai kenelle
tahansa maksaminen on tehty helpoksi. Suomessa toimii vastaavia kuten esimerkiksi
Mobilepay tai Pivo. Skillshare on omien taitojen opettamisen myymista. Taskrabbit on
alusta, jonka kautta kayttajat voivat ilmoittaa pienista toista ja toiset kayttajat voivat niita
tehda korvausta vastaan. Jotkut kayttajat tekevat naita patkatoita paatyénaan. (Lightning
Guides 2015, 86-104.)

2.2 Jakamistalous Boutin toiminnassa

Ylipdataan jakamistalouden keikkatodiden pelatdén vahentavan perinteisien palkkatdiden
kysyntaa ja heikentavan tyontekijoiden oikeuksia. Toisaalta ndhdaan taas
jakamistalouden tuottavan uusia mahdollisuuksia tehda t6ita tai saada muiden tekemisien
ohella lisatienestia. Kuljetusyritys Uberin kautta on tullut "tyéeldman uberisaatio” jonka
kautta ty6elamaan on tullut uusia liiketoimintamalleja, joissa tyontekijat eivat ole kiinteilla
palkkalistoilla vaan tyot tehddan toimeksiantoina. Toimijat voivat itse valita tydaikansa ja
tehda itselleen sopivia t6itd. Suomessa toimi vuonna 2017 noin kymmenen

tyonvalityspalvelua verkossa. (Harmaala, ym. 2017, 87-88.)

Jakamistalous ei valttdmatta ole aina jakamista vaan enemmankin vuokraamista.
Jakamistaloudessa jaetaan omassa omistuksessa olevaa hyddyketta muille, mutta se ei
tule vaikuttamaan tulevaisuudessa siihen miten paljon yksittaiset ihmiset tulevat
omistamaan tuotteita. Mutta se voi hyddyntaa henkil6ita, joiden omistamien tuotteiden
kustannukset ovat korkeat ja henkil6ita, joilla ei ole mahdollisuutta itse omistaa kyseista
tuotetta. Jakamistalous antaa mahdollisuuden kayttaa tuotteita ja kokea erilaisia

elamantapoja, ilman isoa rahallista sitoutumista. (Stephany 2015, 14-15.)

Boutin kautta veneiden omistajat voivat tienata lisatuloja ja véahentdd veneen kustannuksia
toimimalla kapteeneina. Kapteenina toimimiseen vaaditaan asianmukaiset dokumentit ja

ne tarkistetaan ennen toiminnan aloittamista. Veneiden kustannuksia voi olla paljon, joten



toimiminen alustan kautta voi auttaa kustannuksissa. Toimija voi itse valita tydaikansa ja
paattaa kuinka paljon haluaa tarjota kyyteja. Osa toimijoista voi tehdd enemman kyyteja ja
samalla tienata enemman. Kysynnan mukaan kapteenit voivat itse valita heille sopivat

tydajat ja minkalaisia matkoja haluavat tarjota.

Boutin asiakkaat paasevat kokemaan veneilyn ilman oman veneen omistamista.
Aikaisempaa kokemusta ei tarvita silla kuskit ovat ohjaamassa venetta. Kapteeneilla on
tarvittavat tiedot vesilla likkumiseen. Asiakkaiden liikkkuminen kaupungeissa helpottuu,
kun vaihtoehtoja liikkumiselle on lisatty myds vesille. Vesien kautta asiakas voi saavuttaa
erilaisia kohteita joihin padsy muilla liikennevalineilld olisi hankalaa. Vesien kautta

liikenndinti on nopeaa, sujuvaa ja samalla hieno erilainen kokemus liikkumiselle ympéri

kaupunkia.
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Kuva 1. Boutin applikaatio. Noutopisteet ja maaranpaat Etela-Suomessa ja Tukholman
alueella.

Erilaiset vaihtoehdot palveluissa tarjoavat erilaisia kokemuksia asiakkaalle. Asiakas voi eri
matkoilla paasta kokemaan monia erilaisia veneita ja tutustumaan niiden toimintaan.

Asiakas voi myo6s varata omanlaisen risteilyn palvelun kautta. Risteilyt pyritdéan
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jarjestamaan taysin asiakkaiden toiveiden mukaisesti. Verkkosivujen kautta on asiakkaan
helppo ilmoittaa omasta risteilytoiveestaan ja Boutin tydntekijat tekevat kaikkensa sen
onnistumiseen. Asiakkaalla on mahdollista valita monista eri vaihtoehdoista juuri heille
sopiva yhdistelma. Bout tekee laheisesti yhteistyota erilaisten palveluntarjoajien kanssa,
jotta mahdollisimman moni risteily ja laivamatka onnistuisi asiakkaiden toiveiden

mukaisesti.

Kapteenilta tarkistetaan vaadittavat dokumentit ja veneen kunto. Kapteenien tulee tayttaa
kaikki lainsdadannon vaatimukset, jotta voi toimia palvelussa. Kapteenien tarkastus on
asiakkaiden turvallisuuden takaamista ja palvelun laadun tarkkailua. Kapteeneilla on
vastuu asiakkaista matkan aikana, joten heidan tarkistuksensa on erittéin tarkeaa.
Kapteenit voivat ottaa Boutiin yhteytté halukkuudestaan ja toimittaa vaadittavat
dokumentit. Hyvaksymisen jélkeen kapteeni voi alkaa toimimaan kuskina ja valita itse
omat toimimisajat. Kapteenin ja Boutin valille ei tehda tydsopimusta eikd Bout ole
kapteenin ty6nantaja. Kapteenit toimivat itsendisina toimijoina ja toimimisesta kapteenina

ei synny varsinaista tyosuhdetta.

Asiakkaat ja kapteenit arvostelevat toisensa sovelluksessa matkan jalkeen. Nain voidaan
seuraamaan palautteita ja varmistaa, ettei asiattomasti toimivat voi kayttaa palvelua
jatkossa. Kapteenien turvallisuus ja viihtyvyys on myos tarkeda. Palvelu on siis turvallinen
asiakkaalle ja kapteenille. Kayttajien ja palveluntarjoajien arvosteleminen on tuttua myos
muissa isoissa yrityksissa kuten Uber ja AirBnB. Sita kdytetaan usein seuraamaan

palvelun kayttdjien ja tarjoajien kayttaytymista palvelun parissa.

Kapteenien maara on kriittista yritykselle, silla he ovat tarjoamassa matkoja ja kysynnélle
tulisi olla tarjontaa. Kapteenien maara voi paljolti vaihdella viikonpaivan, kellonajan tai
vuodenajan mukaan. Joissain maissa voi olla omat esteensa ilmaston takia, ettei
esimerkiksi talvella palveluita voida tarjota samoissa maarin. Asiakkaita voi myos olla
vuodenajan mukaan enemman tai vahemman. Kesakausi on varmasti Suomessa vilkkain
kysynnan ja tarjonnan mukaan. Veneiden omistajat voivat tehda oman tyén ohella

kapteenin tditd Boutilla ja valita omat ty6aikansa.
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3 Asiakassegmentit ja asiakkaan polku

Liiketoiminnan menestys edellyttaa, etta asiakasryhmistd on 16ydetty yritykselle parhaiten
tuottavat. Asiakassegmentointi on markkinoiden jakamista erilaisiin ryhmiin. Kuluttajia
usein voidaan laittaa isoihin ryhmiin. Harvemmin 16ytyy kuluttajia, jotka toimivat aivan
taysin omintakeisesti. Kuluttajien mieltymykset ja toimimistavat helpottavat yrityksen
toimintaa. Markkinoinnin voi suunnata osuvaksi helpommin, kun asiakasryhmat on
segmentoitu hyvin. Differointi eli erittaytyminen tekee tuotteistamisesta ja lopullisen
tuotteen tai palvelun markkinoinnista taloudellisesti kannattavaa ja edullisempaa.
Segmentointi alkaa kuluttajien kayttaytymisen tutkimisella ja sitd kautta ymmartamisella.
Hyddyllista on tietdad kuluttajan maotiivit ja vaikuttimet, mitka johtavat ostopaatoksen
tekemiseen. Profilointia voi myds kayttad asiakasryhmien segmentoinnissa. Siina
maaritellaan muutamat tyypilliset asiakkaat. Profiloinnissa ymmarretdan ryhmien
koostumusta, piirteita ja ostoikkunaa. Tuotteistamisen kannalta tarkeaa olisi kayttaa
oikeita indikaattoreita. Asiakkaan tarpeen maarittaminen mahdollisimman

yksityiskohtaisesti ja tdman kautta tuotteistaa tdéhan sopiva palvelu. (Tonder 2013, 43—-44.)

Kaikille asiakkaille tai asiakasryhmille ei voida tehda yksildllista palvelua.
Tuotteistamisessa on hyva muistaa keskittya olennaiseen ja tuottaa palvelu, joka vastaa
asiakkaiden odotuksia ilman, etta kustannukset nousevat liikaa tai prosessit
monimutkaistuvat. Kulutuskayttaytymista ja ylipdataan taloutta on vaikea ennustaa
etukateen, mika tekee ennakoimisesta vaikeaa. Markkinoinnin kohdentaminen oikeille
asiakasryhmille on hyva tapa saada palveluun lisda ja pitaa nykyiset asiakkaat.
Segmentointi auttaa 16ytamaan oikeat asiakkaat kyseiselle palvelulle. (Tonder 2013, 44—
46.)

Kohderyhmia voi olla vaikea maaritelld, jos yritys ei uskalla rajata niita tarpeeksi hyvin.
Rajauksen kautta mahdollistetaan se, etta asiakasryhmét saavutetaan ja heille osataan
luoda oikeanlaista markkinointisisaltoa. Jos rajaus on jaanyt tekematta, voidaan asiakkaita
yrittdd saavuttaa vaarissa kanavissa ja vaaranlaisella tavalla. Maarittely voi olla myds
vaikeaa, jos yritys ei osaa suunnitella markkinointia asiakkaan tarpeen mukaan.
Kohderyhmat voivat olla maaritelty hyvin, mutta ryhmien kayttaytymista ei ole selvitetty.
Kohderyhmiin tutustuminen syvasti ja heidan ostokayttaytymiseensa sopiva markkinointi

takaa onnistuneen markkinoinnin. (Tonder 2013, 48.)

3.1 Jakelukanavat

Jakelukanavat ovat palveluiden markkinoinnin ja myynnin muodostama kokonaisuus.

Kasitteena jakelukanava on todella laaja. Valituissa jakelukanavissa ilmoitetaan
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asiakkaille tarjolla olevista tuotteista ja palveluista ja toimitetaan niita. Jakelukanavissa
markkinointi ja myynti kohdistetaan oikeisiin kuluttajaryhmiin ja yrityksen
asiakassegmentteihin. Jakelukanat valitaan asiakasryhmien mukaan. On tarke&aa
saavuttaa haluttu yleisd valitsemalla oikeat kanavat. Tuotteistamisen ja ylipaataan
liketoiminnan kehityksen kannalta kanavien valitsemisen osuvuus on erittéain tarkeaa.
Asiakasryhmia voi olla monia erilaisia, joten myds kanavia voi olla monenlaisia. Kanavien
valinnassa on hyva muistaa myo6s niiden kustannukset. Kustannustehokkaita kanavia on
esimerkiksi sosiaalisen median kanavat. Nama ovat usein melko halpoja, helppokayttdisia
ja niissa on potentiaalia saavuttaa isoja joukkoja ihmisia. Markkinointi vaatii alussa paljon
tyota ja resursseja. Se vie paljon aikaa, joten sen ulkoistaminen on usein valinta mita
yritykset tekevat. Jakelukanavastrategia ohjaa markkinointia ja myyntia ja on oleellinen

o0sa myds tuotteistamista. (Tonder 2013, 46—47.)

Markkinoinnissa tarkeda on onnistua viemaan tuotteistettu tuote tai palvelu asiakkaan
tietoisuuteen kayttamalla oikeita markkinoinnin kanavia. Erilaisia kanavia on todella paljon
ja uusia kanavia tulee jatkuvasti. Perinteinen markkinointi ei ole enaa riittavaa.
Markkinoinnin kanavia valitessa tulisi olla pohjalla tutkimusta siitd, mita kanavia haluttu
asiakasryhma kayttaa. Markkinoinnin suunnitteleminen on helppoa, kun tiedossa on
asiakasryhmien kayttamat kanavat ja kanavien tunteminen. Asiakasryhmilléa on omat
mieltymyksensa ja ostokayttaytymisensa. Markkinointikanavien ja markkinointiviestin
suunnitellussa auttaa nelja askelta. Ensimmainen on asiakastuntemus. liman tata
markkinoinnin suunnittelu on erittéin vaikeaa. Toinen askel on toimivien kanavien valinta.
Kolmas askel on luoda siséltdd, joka on kiinnostavaa ja motivoi asiakasta viemaan
ostoprosessin loppuun asti. Markkinointiviestin sisaltéa voidaan hyvin testata, silla kuinka
paljon asiakkaita siitd saadaan. Neljas askel on sosiaalisen median kayttaminen.
Sosiaalinen media antaa mahdollisuudet levittaa sanaa tuotteesta tai palvelusta todella

nopeasti ja melko helposti. (Tonder 2013, 48-50.)

Kanavien ja toimenpiteiden méaarittelyn jalkeen rakennetaan jakelukanavastrategia. Tasta
syntyy pohja markkinoinnille ja myynnille. Liiketoimintaan kuuluu monia eri strategioita.
Tassa strategiassa tulee selkeésti olla esilla markkinoinnin ja myynnin toimenpiteet.
Markkinoiden tilanne vaikuttaa todella paljon jakelukanavastrategiaan. (Tonder 2013, 53—
57.)

3.2 Ostoprosessi ja luottamus

Ennen ostotapahtumaa asiakkaalle syntyy luottamus palveluun erilaisien kokonaisuuksien
ansiosta. Ensimmainen niista on palvelun ulkonakd. Ulkonakd kertoo asiakkaalle paljon

siitd miten ammattimainen ja kokenut palveluntarjoaja on. Palvelun kaytettavyyden



13

sujuvuus tuo asiakkaalle luottamusta siihen, etté palvelu on parempi kuin kilpailijan.
Hyvan brandin luominen tuo automaattisesti luottamusta asiakkailta. Pieni yritys voi
nayttaa isolta palvelun kautta. Hyva maine ja asiakkaiden suositukset tuovat ilmaista
markkinointia ja luottamus konkretisoituu myyntilukuina. Asiakkaille on tarkeaa, etta
heidan henkilokohtaiset tietonsa ovat turvassa palvelua kayttdessa. Verkkopalveluiden
turvallisuus on yksi asiakkaiden huolista sdhkéisessa kaupankaynnissa.
Verkkopalveluiden luottamuksen lisédmiseksi asiakkaalle voi esittaa erillisen
turvallisuuspolitikan. Tassa esitetdan kayttajalle tietoja verkkopalvelun turvallisuudesta ja
kaytdsta. Itse palvelun kaytéssa turvallisuus naytetddn asiakkaalle laadukkailla valineilla
ja tuotteilla ja ammattimaisella henkilékunnalla. Palveluun vaaditut turva- ja
lakimaaraykset tulee tayttdd. Hyva asiakaspalvelu ja helposti saatavissa oleva informaatio
lisaa luottamusta ja poistaa epavarmuuden tunnetta asiakkaalta. (Tonder 2013, 64—65.)

Toinen vaihe luottamuksessa on ostotapahtuman kaynnistava luottamus. Asiakas luottaa
muihin asiakkaisiin ja palvelun kayttdjiin. Tama voidaan saada aikaan esimerkiksi
markkinoimalla jonkun tunnetun henkilon kautta tai kayttamalla markkinoinnissa muiden
asiakkaiden kokemuksia ja palautetta. Muiden palautteet palvelusta ja palveluntarjoajasta
on koko ajan liséda painoa saava tekija. Sosiaalisessa mediassa seurataan paljon toisia
kuluttajia ja yritystileja. Olemassa on monia erialaisia kanavia missa asiakkaat voivat
kertoa kokemuksiaan erilaisista palveluista. Yritys itse voi myos laitaa tietoja esille, joiden
kautta asiakkaat voivat tutustua yritykseen paremmin. Tiedon ollessa avointa ja
lapinakyvaa alennetaan asiakkaan riskintunnetta. Panostaminen palvelutietojen
laajuuteen ja ymmarrettavyyteen voidaan luoda hyvéaa kilpailuetua. Ostotapahtuman
prosessi tulisi tehda asiakkaalle helpoksi ja selkedksi. Maksukaytannoét, saatavuus ja
vuorovaikutus tuovat palvelulle luottamusta. Tunnetut maksujarjestelmat ja

maksuvahvistuksen lahettaminen lisaa luottamusta. (Tonder 2013, 66—67.)

Kolmas vaihe on ostotapahtuman jalkeinen luottamus. Tama vaihe on tarkea asiakkaan
tyytyvaisyyden ja asiakassuhteen jatkamisen kannalta. Jalkeinen luottamus vaikuttaa
myos yrityksen maineeseen. Palvelun toimitus ja nopeus on ostajan ja tarjoajan valisia
sovittavia toimenpiteitd. Naissa epdonnistuminen tuo luottamispulaa ja pettymysta.
Palveluntarjoajan jalkimarkkinointi kohdistetaan jo olemassa oleviin asiakkaisiin, uusien
ostokertojen toiveessa. Jalkimarkkinoinnin yhteydessa asiakkaalta voidaan kysya
palautetta palvelusta, jota voidaan kayttaa markkinoinnissa tai palvelun kehittdmisessa.
Asiakkaalta voidaan varmistaa, etta palvelua oli mielekasta kayttaa. Koko
palveluprosessin loppuun vieminen johtaa siihen, etta asiakas suosittelee palvelua

ystavilleen ja todennadkoisesti kayttaa palvelua uudelleen. (Tonder 2013, 67—68.)
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3.3 Hinnoittelu

Yksi keskeisimmista yrityksen toimenpiteisté on hinnoittelu. Hinnoittelu liittyy yrityksen
markkinointi- ja tuotekehitysstrategiaan. Hinnoittelu on erittain hankalaa, jos
vastaavanlaista tuotetta tai palvelua ei ole jo markkinoilla. Tuotteistamisprosessissa usein
liian helposti ohitetaan hinnoittelu. Tuotteen tai palvelun hinta on suoranaisesti yhteydessa
siihen, miten asiakas nakee yrityksen arvon ja laadun. Palveluita ostaessa on asiakkaan
vaikea tietdd ennen ostosta mitd han tulee saamaan. Aineettoman palvelun hintaa in
vaikea arvioida asiakkaan ndktkulmasta. Palvelua ei padse testaamaan etukateen eika
palveluita valttamatta voida vertailla toisiin, silla ne ovat usein yksildllisia. Palveluiden
kayttajat usein hyvaksyvat isomman riskin verrattuna tuotteisiin. Myohemmin yrityksen
maine ja imago ovat yksia keskeisimpid hinnoitteluperusteita, silla aineettomasta
palvelusta asiakkaalle ja& kateen hdnen kokemuksensa ja tyydytetty tarve. (Tonder 2013,
88.)

Hinnoitteluperusteena voi olla esimerkiksi kustannusperusteinen hinnoittelu,
tavoitehinnoittelu tai markkina-, kilpailu- ja asiakasperusteinen hinnoittelu.
Kustannusperusteisessa hinnoittelussa kaytetaan palvelun tuotannon kustannuksia
paaperusteena. Kustannusperusteinen hinnoittelu on helppoa yritykselle ja reilua, jos
palvelun parissa toimii monia tekijoitd. Kustannusperusteisessa markkinoinnissa voi jaadda
huomioimatta markkinatilanne ja kilpailijat niin, etta se johtaa ali- tai ylihinnoitteluun.
(Tonder 2013, 89.)

Tavoiteperusteisessa hinnoittelussa hinta koostuu yrityksen tuotekehitys- ja
markkinointistrategiasta. Hinta tulee palvelun elinkaaresta tai yrityksen kilpailutilanteesta
riippuen. Uusi yritys joutuu alussa houkutella asiakkaita kokeilemaan palveluitaan ja
saada heidan luottamuksensa. Alussa palvelun hinta voi olla alhaisempi ja jopa alle
tuotantokustannuksien. Palvelun hintaa voi nostaa markkinaosuuden kasvun jalkeen.
Tavoitehinnoittelussa voidaan kayttaa erilaisia hinnoittelumalleja kuten esimerkiksi pro
bono- ja Radiohead-hinnoittelu. Pro-bono tarkoittaa palvelun olevan ilmainen, yhteisen
hyvan nimissa. Hinnoittelun idea yrityksen puolelta on sen tuoma julkisuuskuva, jonka
kautta tulee lisamyynteja. Radiohead-hinnoittelu on asiakkaiden maksun vapaaehtoisuus.
Sosiaalinen hinnoittelu antaa suurelle osalle ihmisid mahdollisuuden kayttaa palvelua
oman maksukyvyn mukaan. Tata voi kayttaa, vaikka uuden palvelun lanseerauksessa.
Tata hinnoittelumallia voidaan toimivasti kdyttda vain palveluissa, joissa ei ole juuri yhtdéan
tuotantokustannuksia tai jos saadaan katettua alennukset muiden tuotteiden tai
palveluiden kautta. (Tonder 2013, 90-93.)
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Markkinaperusteisessa hinnoittelussa syntyy kysynnan ja kilpailijoiden kautta
markkinahinta. Yrityksen tulee olla hyvin tutkinut ja analysoinut markkinoita, kilpailijoita ja
asiakkaan ostopaatokseen vaikuttavia tekijoita. Kaytanndssa téssa alarajan luo
tuotantokustannukset ja palvelun kysynta luo ylarajan. Nain usein kuitenkin syntyy
ylihinnoittelua. Yrityksen asettamat tavoitteet ja strategia vaikuttavat myos hinnoitteluun.
Markkinoiden ja kilpailijoiden tarkka tutkiminen on erittéin tarkeda. Markkinoilla nakyvilla
oleva hinnat voivat olla erilaisia oikeassa ostotilanteessa erilaisien alennuksien takia.
Palveluissa on myo6s useasti laadullisia ja maaréllisia eroja, jotka vaikuttavat suuresti
hinnoitteluun. Asiakasperusteinen hinnoittelu on hinnan muokkautumista asiakkaan tai
ryhméan mukaan. Asiakasperusteista hinnoittelua voi olla esimerkiksi kanta-asiakuudet ja
asiakaskohtaiset alennukset. Vanhojen asiakkaiden sailyttdminen on halvempaa kuin
uusien hankkiminen, seka niilla on mahdollisuus saavuttaa suuri markkinointihyoty.
(Tonder 2013, 90.)

Edella esitettyjen hinnoitteluperusteiden kautta yritys muodostaa sopivan
hinnoittelumallinsa. Erilaiset toimenpiteet otetaan huomioon hinnoittelun prosessissa.
Prosessin alussa tiedossa tulisi olla tuotantokustannukset, markkinoinnin suunnitelma,
kilpailijoiden tiedot ja palvelun arvoketju. Hinnoitteluprosessi on suhteessa yrityksen
markkinointi- ja tuotekehitysstrategiaan. Asiakastasolla hinnoittelu on aina iso tekija
palvelun valinnassa. Asiakaan kiinnostuminen riippuu paljon palvelun hinnasta. (Tonder
2013, 93))

3.4 Boutin asiakassegmentit ja asiakkaan polku

Vuonna 2019 Metropolia teki yhdessa Boutin ja Espoo Marketing Oy:n perille asti
projektitimin kanssa kyselytutkimuksen potentiaalisille asiakkaille ja kuljettajille. Kyselyssa
kartoitettiin asiakkaiden ja kuljettajien kokemuksia palvelusta ja motivaatiota lahteméaéan
kayttamaan palvelua. Kyselyssa tuli esiin tietoja mahdollisista asiakkaista. Vastaajia oli 17
potentiaalista asiakasta, 10 potentiaalista kuljettajaa ja 1 jo toimiva kuljettaja. Suurin osa
vastaajista olivat miehia (59 %) ja lahes kaikki asettuivat 25—34-vuotiaiden ikAryhmaan
(88 %). Vastaajat olivat kuulleet palvelusta kaverilta ja motivaatio kayttamiseen oli
suurimmaksi osaksi veneretki tai paivaretki veneellda. Osa halusi kayttaa palvelua
paastékseen paikkaan, minne ei ollut tarjolla muuta kuljetusta. Valtaosa (76 %) piti
hinnoittelua hyvana tai erinomaisena. Kaikki vastaajat kokivat palvelun toimivaksi ja 88 %
vastaajista kokivat sovelluksen toimivaksi. Vastauksien NPS-luku on +82,4. Kuljettajista
myds suurin osa oli miehi& (90 %). Suurin ik&luokka kuljettajissa oli 45—54-vuotiaat (40
%). Kuljettajista 80 % olivat kiinnostuneita lahtemaan mukaan palveluun. Motivaationa oli
kustannuksien pienentyminen ja lisdansiot. Suurin syy kieltaytymiseen oli ajanpuute.
(Lehtonen 11.2.2021.) (Metropolia 2020.)
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Tutkimuksen tuloksia arvioidaan kriittisesti, silla tutkimus on jo kaksi vuotta vanha ja
sovellus ei ole vield avoimessa kaytdssa. Tarkkoja johtopaatoksia ei voi tutkimuksen
perusteella selvittdd. Tutkimus kuitenkin antaa suuntaa mahdollisille asiakkaille ja
palvelun kéytén motivaatioille. Nuoret kuluttajat osaavat taitavasti ja aktiivisesti kayttaa
erilaisia alustapalveluja ja ovat nopeita l&htem&an kokeilemaan uusia asioita. (Lehtonen
11.2.2021.) (Metropolia 2020.)

Kuva 2. Bout applikaatio.

Asiakas voi kayttad Boutin palveluita heidan applikaationsa kautta (kuva 1) tai ottamalla
suoraan yhteytta yritykseen. Yritykseen voi ottaa yhteytta soittamalla tai laittamalla
sahkopostia. Asiakas |0ytéaa yhteystiedot helposti yrityksen verkkosivuilta. Applikaatio
vaatii kirjautumisen, jonka jalkeen sen kayttdminen on mahdollista.

Risteilyiden varaamiseen on Boutin verkkosivujen kautta oma polku. Asiakas valitsee
alussa sijainnin (Suomi tai Ruotsi) ja lahtékaupungin (Helsinki, Espoo, Sipoo, Porvoo,
kotka, Hamina, turku, Tukholma tai muu). Seuraavaksi asiakas valitsee veneen tyylin.
Kuvakkeet nayttavat mité erilaisia veneité on tarjolla. Standard veneeseen mahtuu 1-12
henkil6d, isoon veneeseen 13-30 henkild&, vesibussiin 30+ henkil6&, moottoriveneeseen
1-11 henkil6a, classic veneeseen myts 1-11 henkil6a ja purjehdusveneeseen mahtuu
henkildita riippuen veneestd. Seuraavaksi asiakas valitsee, onko risteily tapahtumassa
aamulla, paivalla vai illalla ja onko matka vain paikasta A paikkaan B vai 1-5+ tunnin
risteily. Varauskalenterista asiakas paésee valitsemaan matkallensa paivan. Asiakasta
neuvotaan huomioimaan, etta alle 48 h sisalla tehtyja varauksia voi olla hankala jarjestaa,
mutta jarjestajat tekevat kaiken mahdollisen matkaa varten. Asiakas voi viela valita

minkalaista palvelua han haluaa matkallaan. Tarjolla on buffet, snacks, juomatarjoilu tai ei
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tarjoilua. Lopuksi asiakkaalta pyydetaan yhteystiedot, lisétietoja ja yksityiskohtia matkasta,
jotta voidaan jarjestaa juuri asiakkaan toivoma risteily.

Asiakkaaseen otetaan yhteyttd matkasta ja sovitaan sen jarjestamisesta. Asiakaan
laskutus hoidetaan, kun sopiva matka on saatu jarjestettyd. Jarjestajat ovat asiakasta
varten, joten heiddn kanssaan voi keskustella matkaan liittyvista erikoistoiveista. Sopivan
veneen, tarjoilun ja ajankohdan I0ydyttya asiakkaalle annetaan matkasta tilausvahvistus.
Seuraavaksi asiakas saapuu valittuna paivana satamaan ja paasee nauttimaan
risteilystaan.

Asiakkaan polku on tehty asiakkaalle selke&ksi ja sujuvaksi. Applikaatio on
kayttajaystavallinen ja helppo kayttaa. Verkkosivustot on tehty selkeéksi ja helposti
luettaviksi. Asiakas loytaa yhteystiedot helposti ja yritys on lasna myds monissa eri
sosiaalisen median kanavoissa. Applikaatiossa ja verkossa on mahdollista saada tietoa

suomeksi ja englanniksi.
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Kuva 3. Boutin applikaatio. Pick-up sijainniksi valittu Vallisaari ja drop-off sijainniksi
Katajanokka.
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Boutilla on kaytdssa Stripe maksupalvelu, joka on globaali toimija. Stripe on vastuussa
maksutapahtumasta. Stripe on luotettava toimija ja vastaa asiakkaan turvallisesta
verkkomaksusta. Verkkomaksamisen turvallisuus on taattu valitsemalla toimija, joka on
luotettava ja jolla on naytt6a toimivasta palvelusta. Stripe on sertifioitu alan korkeimpien
standardien mukaan ja heillda on turvallisuusekspertit tdissé& vastaamassa turvallisuudesta.
Boutille on erittdin tarkeda asiakkaiden turvallisuus niin applikaatiossa ja myds matkalla.
Verkkomaksaminen on todella yleistd nykypaivana ja sen sujuvuus on asiakkaalle
tarkedd. Nopea, sujuva ja turvallinen maksaminen on Stripen kautta mahdollista. (Stripe
2021.)

Asiakkaiden tiedot ovat turvassa Stripen jarjestelmissa ja maksamisen voi hoitaa
huolettomasti. Stripe my6s helpottaa toimintaa yrityksen nakdkulmasta. He hoitavat
maksuliikenteen ja tarjoavat tukea yritykselle. Stripen kautta on mahdollista saada tietoa
my0s yrityksen operaatiosta, analyyseja ja kirjanpitoa. Miljoonat yritykset yli 120 maassa
kayttavat Stripea, pienista start-upeista, maailman isompiin yrityksiin. Stripen asiakkaisiin
kuuluu esimerkiksi Spotify, Uber, Google, Amazon ja Booking.com. Stripen paakonttorit
ovat San Franciscossa ja Dublinissa, seka heilla on toimistoja Lontoossa, Pariisissa,
Singaporessa, Tokiossa ja muualla. He aloittivat 2011 ja nykyaan heilla on yli 4000

tyontekijaa, 14 toimistoa maailmanlaajuisesti ja miljoonia kayttajia. (Stripe 2021.)

Monet kuluttajat kayttavat naita palveluita usein tehdessaan verkossa ostoksia.
Maksupalvelu on siis todella tuttu ja luotettava. Monet isojen yrityksien
maksujarjestelmista on todella hyvin testattuja ja todella turvallisia. Bout halusi valita
maksupalvelukseen luotettavan ja hyvin toimivan palvelun, jota kayttaessa asiakas voi
nauttia sen helppokayttdisyydesta ja myos turvallisuudesta. Maksu- ja henkildtietojen

turvassa pitaminen on prioriteettina.

Verkkomaksaminen applikaation kautta toimii maksukortin kautta. Maksukortin voi myos
tallentaa omalle tilille, helpottaakseen tulevia matkoja. Kortin tiedot suojataan
applikaatiossa, joten korttitiedot eivat ndy vain kuin maksupalvelulle. Maksupalvelu
suorittaa maksun, kun asiakas on saanut matkan suoritettua. Asiakkaan ilmoittamaan
sahkdpostiosoitteeseen tulee matkoista kuitit, joissa ndkyy maksutapahtuman tiedot.

Myds matkojen tiedot jadvat asiakkaan omalle tilille tietoihin.

Boutin hinnoittelu perustuu matkan pituuteen eli kuluneeseen aikaan ja veneen kokoon.
Pienemmat veneet kuljettavat vahemman asiakkaita ja nain ovat edullisempia ja
isommissa veneissad on mahdollisuus isommalle asiakasmaaralle, joten hinta on

korkeampi. Hinnoittelussa otetaan mukaan veneen kulutus, kate ja kapteenin maksut.
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Ruuhkaisina aikoina hinnat voivat olla kysynnan takia korkeampia. Hinnoittelussa pyritaan

aina tarjoamaan asiakkaalle paras hinta.

3.5 Boutin kanavat

Bout toimii padsaantotisesti applikaationsa kautta, joka on ladattavissa App Storesta ja
Google Playsta. Boutilla on myds omat verkkosivut Bout.fi. Verkkosivustolla on
mahdollista |6ytaa tietoa yrityksestd, varata risteily, ladata applikaatio ja 16ytaa
yhteystiedot yritykselle. Yhteystiedoista I6ytyy erillinen sahkoposti kapteeneille ja
asiakkaille. Verkkosivustolta 16ytaa tietoa heidan toiminnastaan ja vastauksia usein
kysyttyihin kysymyksiin. Palvelun peruutusehdot, yksityisyyskaytanto ja kayttéehdot
l6ytyvat myos verkkosivuilta. (Bout 2021)

Boutin markkinointikanavina toimii Instagram, Facebook ja Twitter. Palveluiden
markkinointi on keskitetty toistaiseksi paljolti sosiaaliseen mediaan ja verkkosivuille.
Tavoitteena olisi saada lisattyd markkinointia ja tuomaan Boutia esille erilaisissa
kanavissa. Palvelun tulisi paasta hyvin kayntiin, jotta isoja muutoksia myyntiin ja
markkinointiin voidaan tehda. Pandemian vaikutukset alalle tulevat varmasti varjostamaan
toimintaa vield lahitulevaisuudessa, mutta kuluttajien palaaminen palveluiden pariin on
varmasti koko ajan kasvamassa. Erilaisien kanavien lisd&dminen tuottaa enemman toita,
mutta saavuttaa aina isomman yleison. Erilaisien kanavien kautta voidaan 10ytaa erilaisia

asiakasryhmia.
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4 Arvolupaus

Arvolupaus on tiiviisti kerrottuna se, miksi asiakkaan kannattaisi ostaa palvelu kyseiselta
yritykselta. Palvelun taustalla on jokin asiakkaiden ongelma, jonka yritys haluaa ratkaista.
Arvolupauksessa perustellaan kyvyt ratkaista tdméa ongelma ja kuvataan yritysta ja
tuotetta. Hyva arvolupaus johtaa siihen, ettd asiakkaat tunnistavat itsensa ja ongelmansa
yrityksen viestinnasta ja he ymmartavat miksi heidan pitaisi kayttaa palvelua. Palvelu ja
yritys erottuu joukosta arvolupauksen avulla. Aloilla, jossa on paljon kilpailua ja vastaavia
tuotteita, arvolupaus on erittain tarkea. Selkea ja hyvin rakennettu arvolupaus helpottaa

palvelun markkinointia. (Mervié 2020.)

Pienella kaytdlla olevat hyddykkeet ja niiden saattaminen kuluttajien saataville
verkkopohjaisesti luo jakamistaloudessa arvoa. Se vahentééa tarvetta omistaa itse monia
erilaisia tuotteita. Arvo tulee tuotteiden jakamisesta yhteisolle ja uudelleenkaytosta.
Jakamistaloudessa on viisi perusarvoa. Ensimmaéinen arvo on jakamistalouteen
osallistuvan kokeva arvo. Jaettavien tuotteiden arvo on usein melko kallis. Halvempien
tuotteiden jakaminen ei ole ajallisesti tai rahallisesti kannattavaa. Isojen tuotteiden
jakaminen on kannattavaa, silla niiden hankkiminen ja sailyttdminen on monelle hankalaa.
Suuria investointeja vaativat resurssit ovat kannattavia jakaa, esimerkiksi autot,
asunnot/talot ja osaaminen. Toinen arvo on vahalla kaytolla olleissa resursseissa.
Tallaiset resurssit ovat yleensa arvokkaita, vajaakaytolle jaéneita tuotteita, joiden kaytto ei
vaadi erikoisosaamista. Suurin osa kuluttajien omistamista tuotteista on vajaakaytdssa.
Kolmas arvo tulee verkosta saatavuudesta. Verkossa resurssien jakaminen on erittain
helppoa ja nopeaa. Verkko mahdollistaa melkein rajattoman maaran asiakkaita.
Kivijalkakaupoissa voi kayda paivan aikana sata asiakasta, mutta verkosta saman
asiakasmaaran voi saada minuuteissa. Neljas arvo on yhteis¢. Useat jakamispalvelut
muodostajat itse oman yhteistn. Yhteisoéllisyys on monille tarkeda ja sen luominen ja
rakentaminen on yrityksen liiketoiminnan prioriteetti, silld se muodostaa myds yksil6llista
kilpailuetua. Viides eli vimeinen arvo tulee vahentyneesté ostamisen tarpeesta. Kuluttajilla
on liikaa tavaroita ja monet ovat paattéaneet, etteivat tarvitse yhtdédn enempéaa.
Arvokkaampien hyodykkeiden omistamisen mukana tulee myos kuluja ja riippuvuutta.
Jakamistalous tuo mahdollisuuden kayttaa naitd hyddykkeitd ilman, etta niihin tarvitsee
sitoutua tai ostaa kokonaan omaksi. TAma sopii myds enemman nykyaikaiseen
kaupunkielamiseen ja pieniin asuntoihin. Omistaminen ei ole enaa tarpeellista, kun
hytdykkeiden jakamisesta ja lainaamisesta on tehty kuluttajalle helppoa, nopeaa ja

yksinkertaista. (Harmaala, ym. 2017, 58—-61.)

Arvolupauksen luomisessa tarvitsee saada selville, millaisena kohderyhma nakee

yrityksen brandin ja milta se voisi tulevaisuudessa nayttaa. Brandin tulee olla
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merkityksellinen. Merkityksellisyys on tarkea ostop&atokseen vaikuttava tekija. Brandi on
yhtion arvokkain omaisuus. Bréandin luomisessa vaikutetaan ihmisten ajatteluun. Brandi ei
ole vain logo tai tuote. Yritysbrandin arvolupaus on yksi tarkeimmista linjauksista.
Arvolupaukselle pitaa luoda pohja, johon kuuluu kohderyhmanakemys. lhmiset, joita
haluamme arvolupauksella puhutella. Tiedostaminen mika on kohderyhmaélle relevanttia,

auttaa arvolupauksen muodostamisessa. (Tolvanen 2012, 81, 85.)

4.1 Arvonluonti

Kuluttaja tekee ostopaatoksia tunteiden ja tarpeiden perusteella. Yrityksen menestykseen
vaikuttaa tulevaisuudessa arvojen muutokset, palvelun kaytettavyys ja yrityksen
onnistuminen asiakkaiden tarpeiden tunnistamisessa. Yritys pystyy hyddyntamaan naita
tietoja hyvin toiminnassaan. Samalla yritys luo arvoa ja kilpailuetua. Uudet palvelut
vaativat riskienottoa ja suurta tyota. Kehityksen, tutkimuksen ja osaamisen lisddmisen
kautta luodaan lisdarvoa. Asiakkaat haluavat palveluiltaan elamyksia ja kokemuksia. My6s
arjen helpottaminen, sujuvoittaminen ja vapaa-ajan lisd@dminen ovat tarkeita
tulevaisuudessa. Digitaalisien palveluiden kautta asiakas voi laajentaa valikoimaansa ja
kilpailuttaa hintoja. Digitaalisessa nykymaailmassa toimijoiden on oltava valmiina
toimimaan nopeasti ja kehittdmaan palveluitaan nopealla aikataululla. Uusien palveluiden
kehittdminen vastaamaan markkinoita on keskeinen menestystekija. Yrityksen pitaa
muuttua markkinoiden mukaan. (Vahtola 2020, 58-59.)

Digitaalisien palveluiden kautta on helppo kerété dataa ja analysoida yrityksen sisalla.
Datan kerdaminen tulisi tuottaa lisdarvoa. Palveluiden kehittdminen tuo mukanaan uudet
riskit, mutta mahdollisuudet ovat loputtomat. Kilpailuetua saa hyvalla ja toimivalla
asiakaskokemuksella. Asiakkaat ovat kiinnostuneempia palvelun tuomasta tunteesta eika
pelkastadn hyodysta, jonka he saavat. Yksittdisen asiakkaan palvelusta saama arvo on
vaikeasti mitattavissa, silla se voi tarkoittaa eri asioita erilaisille kuluttajille. Asiakkaat
voidaan ottaa mukaan kehittdm&an asiakaskokemusta kommunikoinnin ja tiedonkeruun
kautta. (Vahtola 2020, 60.)

4.2 Elamyksellisyys

Jakamistalouteen kuuluu elamyksellisyys. Elamysten tuottaminen hyddyntamalla
paikallisien kokemusta ja paikallistuntemusta. Naista tulee esille monia mahdollisuuksia

innovatiivisille uusille yrityksille ja liiketoimintamalleille. (Harmaala, ym. 2017, 50)

Asiakkaat haluavat ostaa palveluita, jotka tuottavat heille elamyksia. Markkinoinnissa
usein kaytetaan termia elamys. Kaikilla aloilla tulee palveluiden tuottaa elamyksia eika

vain myyda pelkkaa palvelua. Elamyspalvelussa keskidssa on se, miten palvelua tarjotaan
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asiakkaille. Asiakas on vieras, joka kayttaa palvelua eika pelkka asiakas.
Elamystuotannossa olennaista on, miten palvelu tehddan. Keskeista on miten palvelu
tuotetaan ja miten asiakas sen kokee. Elamyksia toteutetaan, kun palvelut toimivat
nayttamona ja asiakas osallistetaan prosessiin niin, ettd hanelle syntyy mieleenpainuva

kokemus. Elamyksesté jad muistijalki. (Verhela 8.5.2017, 3—6 min.)

Lapin elamysteollisuuden osaamiskeskus on kehittanyt elamyskolmio-mallin. Mallissa
kuvataan elamysta asiakkaan kokemuksen tasolla. Elamyskolmio-malli (Kuva 4) esittaa
taydellista tuotetta, jonka kaikissa tasoissa elamys on osana. Erilaisien tuotteiden ja
palveluiden kriittiset kohdat ja puutteet voidaan [6ytdd mallin avulla. Elamyskolmion avulla

voidaan tuotteita ja palveluita myds kehittda. (Tarssanen 2009, 8.)
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(Emotionaalinen)

Oppiminen (Alyllinen)

Aistiminen (Fyysinen) \
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N
Kiinnostuminen (Motivaatio) \
/
' Yksilollisyys, aitous, tarina, moniaistisuus, kontrasti,
/ vuorovaikutus \\

Kuva 4. Elamyskolmiomalli (Mukaillen Tarssanen 2009, 11.)

Tuotteen tai palvelun kokemus alkaa kiinnostumisesta. Kiinnostuminen on motivaation
tasolla. Aistiminen on fyysisella tasolla. Oppiminen on alyllisella tasolla. Elamys
emotionaalisella tasolla. Muutos henkiselld tasolla. Parhaimmassa tapauksessa elamys
tarjoaa muutoskokemusta. Mallin mukaan palvelu tai tuote tulisi kokea yksildllisena,
moniaistisena ja aitona. Asiakkaat etsivat muutosta arkeen palveluiden kautta. Palvelu
tuottaa vuorovaikutusta palveluntarjoajan ja asiakkaan vélille seka asiakkaiden

keskuuteen. Palvelussa oleva tarina tuo palveluun merkitysta. (Kalliomaki 2014, 28.)
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Elamyksen elementit ovat yksilollisyys, aitous, tarina, moniaistisuus, kontrasti ja
vuorovaikutus. Yksil6llisyys on ainutkertaista ja sellaista, mita ei ole muualla. Yksil6llisyys
on asiakaslahtdisyytta ja joustavuutta. Aitous on uskottavuutta. Asiakas tuntee ja
maarittelee itse onko palvelu aito. Tarina liittyy aitouteen. Tarinassa kiinnitetdan muut
elementit yhteen. Tarinan kautta palvelulle tulee merkitys ja asiakkaalle syy kokeilla
palvelua. Hyva tarina houkuttelee asiakkaita. Moniaistisuus tulee esille, kun palvelu
voidaan kokea monin eri aistein. Palvelussa on nahtavaa, tuoksuteltavaa, kuunneltavaa,
maistettavaa ja tunnettavaa. Nama tulee olla tasapainossa toistensa kanssa. Kontrastissa
esille tulee asiakkaiden kokemat erilaisuudet. Palvelulla tarjotaan erilaisuutta arkeen.
Vuorovaikutus nékyy palveluntarjoajan ja asiakkaiden vélilla ja myds asiakkaiden
keskuudessa. Vuorovaikutus tuo yhteisollisyyden tunnetta ja asiakkaat paasevat

kokemaan elamyksia yhdessa muiden kanssa. (Tarssanen 2009, 11-12.)

4.3 Boutin arvolupaus

USP eli unique selling proposition on teoria, jota voidaan kayttdd markkinoinnissa hyvaksi.
Sen kautta voidaan hyotya huomattavasti markkinoilla. Uniikki on ainutlaatuinen ja se
erittelee palvelun toisista kilpalijoista ja positioi palvelun kaikista parhaimmaksi. Myynti
kertoo rahan vaihtamisesta palvelua tai tuotetta vastaan. Proposition on ehdotus tai

tarjous hyvaksyntaa vaille. (Felix ym. 2012.)

Slogan on tuotteen tai palvelun yhteydessa kaytettava iskulause tai lyhyt sanonta. Slogan
on usein omaperéinen ja erottuu muista. Sloganissa kiteytyy palvelun tai tuotteen lupaus
tai asiakasetu. Slogan muodostaa asiakkaalle mielikuvan ja sen mukaan asiakkaat
osaavat yhdistaa sen siihen liittyviin asioihin. Sloganiin saa jAdda mystisyytta ja hieman
epaselvyytta, jotta se heréattdd mielenkiintoa. Hyva ja toimiva slogan on lyhyt,
yksinkertainen ja selkea. Sloganit ovat osa brandia ja voivat ajan mittaan muuttua brandin

mukana. (Suomen Markkinointiliitto ry.)

Boutin toiminnassa elamyksellisyys tulee esille mahdollisuutena kokea veneily ja paasta
kokemaan kaupunki eri perspektiivista. Asiakkailla on mahdollisuus itse vaikuttaa paljon
matkan sisaltdon ja itse suunnitella omanlainen risteily. Tyontekijat tekevét kaikkensa
onnistuakseen tayttdmaéan asiakkaiden toiveet monien yhteistydkumppanien avulla.
Monilla asiakkailla ei valttamatta ole mahdollisuutta paasta kokeilemaan matkaamasta
veneelld, ja Boutin palvelut tuovat sen mahdollisuuden kaikille. Asiakkailla on
mahdollisuus péastad kokemaan monia uusia kohteita, minne pdasy on mahdollista vain
veneella. Elamyksellisyytta tulee myos palvelun vaihtelevuudesta. Veneet ovat aina

erilaisia, joka tuo matkaan oman elementtinsa.
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Bout haluaa tarjota asiakkaille paasyn vesille ja saaristoon. Boutin palveluiden ansiosta
kenelld tahansa on mahdollisuus paasta kokemaan vesistossa oleminen ilman oman
veneen omistamista. Bout toimii alustana, joka etsii ja tarjoaa asiakkaalle sopivia
venematkoja. Boutille voi asiakas itse ilmoittaa toiveistaan ja he yrittavét jarjestdd sopivan
matkan. Asiakkaalta ei vaadita kokemusta veneilysta silla veneen mukana tulee aina
kokenut kuljettaja. Asiakkaalle tarjotaan venematkoja monista erilaisista vaihtoehdoista,
jotka tekevat matkasta unohtumattoman. Bout palvelee kaikkia asiakasryhmia ja toteuttaa
asiakkaiden erikoistoiveet parhaansa mukaan. Vesisttsta késin matkustaja paasee

kokemaan kaupungin eri perspektiivista.

Bout lupaa asiakkaille sujuvan ja turvallisen paasyn vesille. Asiakas voi itse vaikuttaa
omaan risteilykokemukseensa erityistoiveilla. Myds yksittaisia venekyyteja eri noutoja
jattopisteiden valilla on mahdollista tehda. Risteilyilla paasee kokemaan veneilyn
maailman ilman omaa venetta tai aiempaa kokemusta. Asiakas paattaa itse risteilyn
keston ja reitin. Boutin palveluiden kautta vahennetddn yksityisautoilua ja lisatdén
liikennemahdollisuuksia myos vesille. Yritykselle tarkeda on tarjota turvallisia, joustavia ja

elamyksellisia venematkoja.

Toimeksiantajan toiveesta arvolupaus tulisi olla mieleenpainuva lause, jossa palvelu ydin
on tiivistetty. Toiveena oli myds, etta se olisi englanniksi. Arvolupaus, joka tasta syntyi, oli
"Experience the city from the waters”. Arvolupaus laitettiin visuaaliseen muotoon (Liite 1.)
josta nakee myo6s Boutin kayttdAmat sosiaalisen median kanavat ja verkkosivuston.
Lauseessa tulee ilmi, etté palvelu ei toimi pelkastaan merella ja sen kautta on mahdollista
kokea kaupungit erilaisesta perspektiivistd. Monet kaupungit esimerkiksi Euroopassa ovat
vesistdjen lahella. Arvolupauksessa sana experience eli kokea on todella tarkea.
Asiakkaille halutaan tarjota kokemuksia. Perinteisien liikennevalineiden lisaksi
markkinoille tulee erilainen tapa siirtya paikasta toiseen ja samalla tehda siitéd kokemus.
Matka on osa kokemusta eiké vain valine, jolla menn&an kokemaan. Arvolupaus toimii

myos sloganina, jota voidaan kayttaa osana markkinointia.

Toimeksiantajan kanssa kaytiin [&pi mita arvolupaus tulisi pitaa sisallaan ja mitéa he
arvostavat palvelussa. Niita tydstamalla loimme arvolupauksen. Arvolupausta alettiin
ensiksi tutkimaan teoriassa, josta syntyi opinnaytetydn tietoperusta kappaleeseen 4. Esille
tuli paljon ideoita siita, miten arvolupaus voitaisiin tuoda esille. Arvolupaus haluttiin laittaa
visuaaliseen muotoon ja englanniksi. Arvolupausta teoriassa selvittdessa, esille tuli monia
erilaisia arvolupauksia. Arvolupaukselle ei ole tiettya yhta oikeaa tapaa ja sen kanssa voi

olla luova. Arvolupaus tassa vaiheessa palvelun alkaessa on osana markkinointia ja
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asiakkaiden kiinnostuksen herattelya. Arvolupauksen luomisessa otettiin toimeksiantajan
toiveet huomioon ja luotiin slogan tyyppinen arvolupaus.

Prosessin kaikissa vaiheissa pidettiin toimeksiantajaan yhteytta ja suunniteltiin kirjoittajan
puolelta tapaamisia, joissa pystyttiin kehittAma&an arvolupausta ja saada toimeksiantajan
henkildston mielipiteita siihen. Henkiléston mielipiteet ja ajatukset olivat tarkeédné osana

kehittdmisprosessia, silla he tulevat olemaan ne, jotka tuovat arvolupauksen toimintaan.

Boutin siséiseksi arvolupaukseksi toimii kaikki kappaleessa lapi kaydyt aiheet.
Elamyksellisyys, padsy vesistdon ja saaristoon, padsy kokeilemaan veneilya,
mahdollisuus kokea kaupungit eri perspektiivista ja sujuva ja turvallinen paasy vesille.
Kaikki tyontekijat tunnistavat ndma ja tekevat toita naiden eteen. Tyontekijat luovat arvoa
asiakkaille ja tuovat esille naita sisaisia arvolupauksia. Tydntekijat tunnistavat Boutin
monipuolisuuden ja tuovat sen esille asiakkaille. Bout tarjoaa ennennakemattomia

palveluita ja luovat uniikkeja kokemuksia asiakkailleen.

Palvelu on viela aloittamassa kunnolla toimintaansa ja tarjolla on talla hetkella tietyt
ydintuotteet. Palvelun kasvaessa ja kehittyessa palvelu voi muokkautua erilaiseksi ja
siihen voi tulla mukaan erilaisia osa-alueita. Kehittymisen jalkeen arvolupaus voidaan
miettia uudelleen tasmaamaan sen aikaista palveluntarjontaa. Arvolupaus voi olla
helpompi kehittda palvelulle, kun sen toiminta on saatu sujuvaksi ja saadaan
asiakaspalautteita, joiden pohjalta huomataan mitd asiakkaat arvostavat palvelussa.

Palvelun arvo tulee siité, miten asiakkaat sen kokevat ja mita he saavat siita.

Tulevaisuudessa arvolupauksen uudistamisessa voidaan ottaa asiakkaat mukaan
vaikuttamaan. Asiakaspalautteet ja vuorovaikutus asiakkaiden kanssa on tarkeda
yritykselle. Asiakkailta saadaan tietoa miten erilaiset ihmiset kokevat palvelun ja kuinka
toimivaksi he ovat sen kokeneet. Arvoa voi tulla palvelusta erilaisilla tavoilla erilaisille
asiakkaille. Yrityksen oma ndkemys arvosta ei valttamatta ole aina sama mité asiakkaat
kokevat palvelua kayttdessa. Palvelua tehdaan kuitenkin aina asiakkaalle ja heidan

tarpeiden tayttamiseksi.

Tulevaisuudessa mahdollisesti palvelua laajennetaan toimimaan monissa eri maissa.
Erilaisissa ymparistdissa voi palvelun tuottama arvo olla erilainen. Arvolupaus, joka toimii
jokaisessa erilaisessa kohteessa, voi olla haastava tehtava. Asiakkailta keratty tieto auttaa
luomaan asiakkaita kiinnostavan arvolupauksen. Siirtyminen erilaisille aluille voi tuoda
erilaisia haasteita. Palvelun tarjoamiseen tarvitaan veneita ja veneille kuljettajia. Eri
kaupungeissa lainsaadanté voi olla hyvinkin poikkeavaa. Alueellisia eroja voi olla myds

asiakaskunnassa. Asiakkaat eri puolilta maailmaa voivat olla todella erilaisia toisistaan ja
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arvostaa todella erilaisia asioita. Yrityksen tulee tehda hyvaa tutkimusta, miten tuoda
palvelu erilaisille markkinoille ja minkalaisia myynnin ja markkinoinnin tyokaluja kannattaa
kayttaa. Monissa eri maissa on kaytdssa erilaiset sosiaalisen median alustat ja niiden
kautta saadaan saavutettua paljon uusia asiakkaita ja saadaan levitettya tietoa yrityksen

tarjoamista palveluista.

Arvolupauksen kanssa lahdetéén liikkeelle yksinkertaisesta ja helposti ymmarrettavasta
lauseesta, joka voi kehittya palvelun mukana. Arvolupaus pitaa sisallaan
elamyksellisyyden ja palvelun tuoman hyddyn. Kehitetylla arvolupuksella palvelun
aloittaessa voi olla keskeinen rooli, silla palvelua yritetdan saada mahdollisimman monen
tietoisuuteen. Arvolupaus voi olla lause, joka jaa mieleen. Arvolupauksen toivotaan
toimivat yritykselle positiivisena markkinoinnin tydkaluna, jolla saadaan asiakkaat
kiinnostuneeksi palvelusta. Aloittavan yrityksen toiminta on testivaiheessa, josta noustaan
vain yléspéain. Toiminnan kehittyessa, myos arvolupausta voidaan kehittaa vastaamaan

ajankohtaista palvelutarjontaa.

Arvolupauksen toimivuutta testataan potentiaalisten asiakkaiden haastattelulla.
Haastattelua ja tuloksia kdydaan lapi kappaleessa 7. Haastattelussa myo6s kysymyksia

palvelun aloittamista ja kehittamista varten.
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5 Tuotteistaminen

Tuotteistamisen tavoitteena on kannattavuus, tasalaatuisuus ja helppous. Tavoitteena on
yrityksen taloudellisen tuloksen parantamiseen tdhtd&dminen. Tuotteistaminen on
asiakaslahtoista, kun lahdetdan myynnin edistamisen kokonaisuudesta. Palveluiden
tuotteistaminen on asiakkaiden ongelmien ratkaisemista. Palveluntarjoaja tarjoaa
osaamistaan ja aikaansa asiakkaan hyvaksi. Tuotteistaminen on toimenpiteita, joiden
avulla tahdataan palvelun liiketaloudelliseen kannattavuuteen ja kaupallistamiseen.
Tuotteistamalla yritys voi kasvattaa liiketoimintaansa myynnin tehokkuuden lisddmisella
tai tuotantokustannuksien vahentamisella. Palvelu on tuotteistettu hyvin, kun sill& on
selked kohderyhma ja markkina, se menee kaupaksi, se tuottaa katetta ja se on
monistettavissa. Palvelun toimiessa néin, se on tuotettavissa helpommin ja
kustannustehokkaammin. (Tonder 2013, 12, 14-16.)

Tuotteistamine on ty6td, josta asiantuntemuksesta ja eritysosaamisesta muodostuu
palvelutuote, joka on myynti-, markkinointi- ja toimituskelpoinen. Palvelutuote on palvelu
mika on helposti monistettavissa ja silla on selkea toimintaperiaate. Tuotteistamisessa
dokumentointi on tarke&é. Dokumentointiin voi palkata ammattilaisia tai tehda sen itse.
Dokumentteja voi olla esimerkiksi sopimukset, hinnoittelu, markkinointimateriaalit tai
myynnin menetelméat. Hyvin tuotteistettu palvelu on helpompi tuottaa ja se on tyontekijoille
selvempi. Palvelutuotteen kehittamisessa hiotaan palvelua jarjestelméallisesti
tuotekehitysmenetelmilla. Tavoitteena on saada kilpailuetua markkinoilla. (Parantainen
2010, 11-15))

5.1 Tuotteistamisen vaiheet

Tuotteistamisen tydkaluja ovat idean luominen, asiakasryhmien maarittely, asiakaslupaus,
konseptointi, blueprinttaus, vaatimusmaarittely ja tydohjeet. Prosessiin kuuluu kaksi
paavaihetta: myynnin edistaminen, mihin kuuluu nelja ensimmaista tydkalua ja tuotannon
kehittdminen, mihin kuuluu kolme viimeista tydkalua. Innovaatioprosesseja voi olla idean
kehittdminen ja idean arviointi ja analyysi, mihin kuuluu myynnin edistdminen ja
tuotantoprosessi, mihin kuuluu tuotannon kehittdminen. Prosessin vaiheet ja tyOkalut

nakyvat alla olevasta kuvasta. (Tonder 2013, 12—-13.)
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Idean luominen on osa idean kehittamista ja myynnin edistamista. Idean luomisen perusta

on loéytad markkinarako, jota hyodynnetaan lilkketoiminnan toteuttamiseen. Monet asiat

kuten megatrendit, talous, politiikka ja teknologia vaikuttavat paljon uusiin tuotekehityksiin.

Maailma on paljon muutoksessa ja uusia ideoita tulee jatkuvasti. Yritykselle parempi olisi

olla tulevaisuuden tekija eikd pelkdstdan muutoksiin sopeutuja. Trendit ovat aina asia

mika kannattaa ottaa ideavaiheessa mukaan huomioon. Ymparistoasiat, sosiokulttuuriset

tekijat ja demografia vaikuttavat myds tuotekehitykseen. Tulevaisuudessa markkinointi

pitda olla tarkemmin kohdistettua, henkilékohtaista ja vuorovaikutuksellista. (Tonder 2013,

21-23, 37.)

Asiakasryhmien maarittely on myo6s osa idean kehittdmista ja myynnin edistamista.

Asiakasryhmien maarittely tytkaluna on tarked, silla yrityksen asiakasymmarrys on erittain

oleellista. Maarittelyssa tulisi tutkia ja ymmartaa mitka tekijat ovat tarkeita asiakkaan

nakdkulmasta ja miksi. Naiden ymmartamisen jalkeen voidaan kehittdd palvelua, joka

tayttad nama tarkeat kriteerit ja palvelu voidaan tuoda markkinoille. Nain saadaan

asiakkaalle kuva palvelutuotteesta, joka on vetovoimainen ja kilpailukykyinen. Alussa

pitaé tietenkin tutkia markkinoita ja selvittdd potentiaalisten asiakkaiden

ostokayttaytymista. Tutkimusta suositellaan tekevan itse, ettd kertyneet tiedot pysyvat

yrityksen omissa tiedoissa. Samalla yrityksella on omasta takaa hyva tietamys

asiakaskunnastaan ja asiakkaiden ostoikkunoista. Yrityksen ndkokulmasta asiakkailla on

kahdenlaisia tarpeita: helposti ratkaistavia ja vaikeasti ratkaistavia. Nakokulmat tarpeiden
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tyydyttamisesta ei valttamatta aina asiakkaan ja yrityksen valilla kohtaa. Tuotteistajalle
parhain tilanne on se, kun asiakkaan vaikean ongelman pystyy toteuttaa helposti yrityksen
puolelta. Yrityksen vahva osaaminen eritysalueella tai todella otollinen kohderyhma ovat
mahdollisia syita tallaiselle tilanteelle. llIman selkeaa kohdetta kelle myyda, on vaikea
luoda toimivaa myyntipuhetta. (Tonder 2013, 39-42.) (Parantainen 2010, 9-11.)

Asiakaslupaus on osa idean arviointia ja analyysia ja myds myynnin edistamista.
Asiakaslupaus tuotteistamisessa on iso askel kohti yrityksen oikeaa toimintaa.
Asiakaslupaus on arvolupaus, jossa yritys kertoo lauseessa miksi tuote tai palvelu
ratkaisisi asiakkaan ongelmat ja miksi juuri taté tulisi kayttad. Brandin ndkdkulmasta
arvolupaus on tarkea viestinnén tyokalu. Silla viestitdén sisaisesti ja ulkoisesti mita yritys
tarjoaa ja mita se lupaa asiakkailleen. Siséisesti on erityisen tarkeaa tieta&d mita
asiakkaalle on luvattu ja lupaukset tulee pitaa. Asiakaslupausta kehittdessa tama on hyva
pitdd mielessa. Strategisesti ajateltuna on ehdottoman tarkeaa, etta yritys voi sitoutua
asiakaslupaukseen nyt tai tulevaisuudessa. Asiakaslupaukseen on sidoksissa tuotteen
laatu. Osatekijoitd asiakaslupaukseen on myynnin esteiden poistaminen, luottamuksen
rakentaminen ja myyntiesityksen laatiminen. Muotoilemalla lupaus tai mainoslause tulisi
saada asiakas pysahtymaan. (Tonder 2013, 59—-60.) (Parantainen 2010, 164.)

Konseptointi myds on osa idean arviointia ja analyysia seka myynnin edistamista.
Konseptointiin liittyy esimerkiksi erilaiset asiakasryhmat, konseptin rakentaminen,
tuotekortin laatiminen, arvoketjun selvittdminen, ansaintalogiikka ja hinnoitteluprosessi.
Edellisessa tytkalussa myyntiesityksessd annetaan arvolupaus, joka palvelukonseptissa
lunastetaan. Palvelukonsepti on tarkkaan mietitty ja suunniteltu, asiakkaalle helpoksi tehty
kokonaisuus. Kaytanntssa tama tarkoittaa palvelun sisallon maarittelemista,
kohderyhmien tarpeet ja erityisvaatimukset huomioon ottaen. Konseptin ja nimen lisaksi
palvelulle voidaan suunnitella brandi. Brandien kautta tulee asiakasuskollisuutta ja
helpotusta myyntiin. (Tonder 2013, 73.) (Jaakkola ym. 2009, 27.)

Sisaltéon kuuluu kolme erilaista ulottuvuutta, fyysinen, toiminnallinen ja symbolinen.
Fyysinen ulottuvuus on palvelun ymparistd, puitteet, kaytetyt vélineet ja varusteet.
Fyysista ulottuvuutta suunnitellessa tulee ottaa huomioon se, miten asiakas kokee
konkreettisen palveluympériston. Toiminnallinen ulottuvuus kattaa palvelusiséllon. Tassa
tulee esille toimenpiteet mité asiakas ja palveluntarjoaja tekee. Nama tulisi suunnitella ja
mitoittaa asiakasryhmien tarpeiden mukaan. Toiminnalliseen ulottuvuuteen liittyy myos
palvelupolku. Palvelupolulla asiakas kulkee lapi ostoprosessin. Se alkaa palvelun
markkinoinnista ja loppuu kun asiakas lopettaa palvelun kaytdn. Kolmannessa

ulottuvuudessa eli symbolisessa ulottuvuudessa on palvelun tuoma elamyksellisyys,
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merkitys ja vaikuttavuus. Palvelu voi olla aineeton ja tAman kautta tuoda asiakkaalle
arvoa. (Tonder 2013, 79-80.)

Seuraavaksi paastaan myynnin edistamisesta tuotannon kehittamiseen ja idean
arvioinnista ja analyysista tuotantoprosessiin. Blueprinttaus on tuotantoprosessista
rakennettu kokonaisuus. Tuotteistamisen yhtena tavoitteena on tehokas tuotantoprosessi.
Blueprint on englannin kielen sana ja tarkoittaa suunnitelmaa tai kaaviota. Tassa
yhteydessa se tarkoittaa tuotantoprosessista muodostettua kuvaa. Sen avulla huomataan
palvelun tarkeimmat vaiheet, maaritellaan tyojarjestys ja ajallinen kesto toimijoille ja
toimenpiteille ja kuvataan kaikkien valinen tiedonkulku. Blueprinttauksessa eritell&d&n

asiakkaan ja palveluntarjoajan prosessit. (Tonder 2013, 94-98.)

Vaatimusmaarittelyn laatiminen palvelulle helpottaa ongelmien valttelyssa. Yrityksilla voi
olla paljon hiljaista tietoa, joka lilkkkuu vain toimijoiden valilla. Tilanteet, jossa avainhenkil6t
ovat pois toista tai toimihenkildiden valilla on erilaisia ty6tapoja, voi ilmentya ongelmia.
Kaikkien toimintaan osallistuvien tulisi osallistua tdméan dokumentin laatimiseen. N&in
kaikki ymmartavat palveluun liittyvat toiminnat ja vaatimukset. Tamén dokumentin kautta
ei pitaisi olla toteutuksessa epavarmuustekijoitd. Vaatimusmaarittelyn tekeminen vaatii
paljon taustaty6ta ja dokumentoimista, joten se on hyva tehda ryhmassa. Tahan
dokumenttiin on helppo aina palata, jos myéhemmin ilmenee ongelmia tai kysymyksia.
(Tonder 2013, 103-105.)

Tyo6ohjeet tekevat kaikille palvelun toteuttamiseen osallistuville. Tydohjeiden laadinta
vahentda henkilosidonnaisuutta. TAman minimisointi mahdollistaa palvelun
monistettavuuden. Tydohjeiden laadinnassa voi tarkistaa palvelun sisaltta ja
tuotantoprosessia viela kerran ja viela muokata niita, jos on tarve. Aiemmin
tuotteistamisessa laaditut dokumentit tulevat tédssa kayttoon. Tiedot laitetaan tyéohjeisiin
niin, etta kaikki ymmartavét ne ja ne on helposti omaksuttavissa. Tuotteistamiseen
osallistuu monia henkil6ita ja myos tydohjeita tehdaan kaikille toimijoille. Kaikkien
toimijoiden tulisi tutustua omiin ja muiden ohjeisiin huolellisesti, jotta saavat hyvan
kokonaiskuvan palvelusta. Nain myos palvelun laatu ja tehokkuus voidaan taata.
Ty6ohjeita testataan ja seurataan jatkossa. Mahdollisien puutteiden tai palvelun
muutoksen mukaan niitd muokataan. (Tonder 2013, 115-116.) (Parantainen 2010, 221,
245.)

5.2 Palvelumuotoilu ja palvelumuotoiluprosessi

Palvelumuotoilu on melko uusi osaamisala. Palvelumuotoilussa yhdistetaan kuluttajan

toiveet ja tarpeet, palvelun tuottajan liiketoiminnallisiin tavoitteisiin. Tavoitteena on saada
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aikaan toimivaa palvelua seka kehittaa taloudellisesti, ekologisesti ja sosiaalisesti kestavia
palveluita kuluttajille. (Tuulaniemi 2011, 27.)

Palvelumuotoilu tehdaan asiakasta varten ja on tarkeaa ymmartaa miten he kokevat

palvelun ja mihin tarkoitukseen he kayttaisivat palvelua (Koivisto 2011, 49.)

Palvelumuotoilu auttaa yritysta havaitsemaan paikkoja strategiaprosessissa, joihin
voidaan tuottaa palveluita. Strategiset paatokset ovat kaikkien yrityksen tarjoamien ja
tuottamien palveluiden takana. Palvelun kehittdmista mietitddn strategisesti, jotta siitd on

yritykselle hy6tya. (Tuulaniemi 2011, 134.)

Palvelumuotoiluprosessi on ongelmanratkaisua. Prosessissa kehitetaan palvelua ja
luodaan uutta ja ainutkertaista. Palvelumuotoilun prosessi voi olla erilaisissa tilanteissa
todella eri ndkdinen, mutta kaikissa toimii sama runko. Mallia sovelletaan oman palvelun
kehittdmiseen. (Tuulaniemi 2011, 130-131.) (Stickdorn ym. 2018, 20.)

w o o

Kuva 6. Palvelumuotoiluprosessi (mukaillen Tuulaniemi 2011, 130-131.)

1.MAARITTELY

Ensimmaiseen vaiheeseen eli maarittelyvaihe on jaettu aloittamiseen ja esitutkimukseen.
Aloittamisen yhteydessa maaritellaan yrityksen tarpeet ja tavoitteet. T&han vaiheeseen
siséltyy strategisien tavoitteiden, budjetin, resurssien, aikataulun ja kohderyhman
maadrittelyn. Naiden kautta tulisi saavuttaa asetetut tavoitteet. Esitutkimusvaiheessa tulisi
kartoittaa ja analysoida yrityksen toimintaymparistd. Toimintaymparistoon sisaltyy
nykytilanne ja tavoitteet. Kartoituksessa ja analyysissa tarkastellaan yrityksen visiota,
strategiaa, toimintaymparistoa, tavoitteita, liiketoimintamalleja, markkina- ja

kilpailutilannetta, kohderyhman maarittelya seké rakennetaan asiakastutkimushypoteesi.
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Tassa vaiheessa tavoitteena on luoda ymmarrysta yrityksesté ja selkeyttda sen tavoitteet.
(Tuulaniemi 2011, 127, 132-136.)

Toisessa vaiheessa eli tutkimusvaiheessa asiakasymmarrys on tarkeinta. Asiakkaiden
tarpeiden ja odotuksien tiedostaminen tassa vaiheessa on kriittistd. Palvelut suunnitellaan
toimimaan naiden tietojen perusteella. Palvelumuotoilussa loppukéyttajat tulisi ottaa
mukaan kaikille eri vaiheille, jotta lopputulos on asiakkaalle miellyttava. Tassé vaiheessa
haetaan tietoa, joka on hyvin jasenneltya ja analysoitua, joiden perusteella tehdaan
palvelu, josta asiakkaat ovat valmiita maksamaan. (Tuulaniemi 2011, 137-139.) (Miettinen
2009, Viitattu 28.10.2021.)

Asiakasymmarrysta voidaan keratd haastatteluilla tai kyselyilla, havainnoinnilla,
kohderyhméan osallistamisella, verkossa tapahtuvilla tutkimuksilla tai valmiilla [&hteilla el
olemassa olevilla aineistoilla. Ethografia on tutkimuksen tyyli. Sen alle tulee kaikki tieto
mika on keratty erilaisilla laadullisilla menetelmilla. Aito ja syvallinen kiinnostus
tutkimukseen ja asiakkaisiin on palvelumuotoilun keskeisimpia asioita. (Tuulaniemi 2011,
141-142))

Asiakastutkimuksien tavoite on I0ytaa asiakkaille tarkeita asioita ja ymmartaa heidan
todellisia motiivejansa. Tutkimusta tehdaan suunnittelun tueksi. Samankaltaisuuskaavion
avulla voidaan etsia samankaltaisuuksia aineistosta ja ryhmitella ne teemoittain.
Asiakasprofiilit ovat mygs yksi keskeinen aineiston kiteyttamismenetelma. (Tuulaniemi
2011, 148-151-)

Tutkimusvaiheeseen kuuluu mygs strategisen suunnittelun vaihe. Tassa vaiheessa
syvennetaan esitutkimusvaiheessa tulleita tietoja. Tavoitteena on suunnata palvelua
strategisesti. Palvelun, brandin ja yrityksen markkinapaikka arvioidaan, visioidaan ja
maadritellaan. Tassa vaiheessa valitaan kilpailustrategia, jotta palvelun suunnittelua
voidaan ohjata oikeaan suuntaan. Tassé voi kayttaa esimerkiksi Business Model Canvas-

liiketoimintamallin kehittamistytkalua. (Tuulaniemi 2011, 167, 170.)

Kolmannessa vaiheessa eli suunnitteluvaiheessa mukaan tulee ideointi, konseptointi ja
palveluiden prototypiointi. Ideoinnin kautta kehitetd&n ratkaisuja kehityksen ongelmiin.
Alussa on hyvé ideoida paljon ja monimuotoisesti, ettd myohemmassa vaiheessa ideoita
voidaan karsia niiden toteuttamiskelposuuden mukaan. Ideoinnissa tulisi olla monta
ihmistd mukana, jotta saadaan mahdollisimman paljon ja erilaisia ideoita. Ryhmassa
ideointi tuottaa enemman tulosta ja yhdessa ideaa pystyy kehittamaan Suurista
ideamaarista todennakoisesti, [6ytyy toimivia ja merkittavia ideoita. Visualisointi ja mallien

rakentaminen voivat olla osa tata vaihetta. Visualisoinnin avulla tuodaan idea
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konkreettisesti nakyville. Mallit voivat olla nopeasti tehtyja, eiké viimeistelya tarvita tdssa
vaiheessa, jos idea tulee mallista selville. Palvelumuotoilu on ryhméatyota ja siihen
tarvitaan koko ryhmén panostus. (Tuulaniemi 2011, 175, 181.) (Liedtka 2018.)

Tahan vaiheeseen tulee asettaa tavoitteet niin ajallisesti kuin myos tuloksellisesti. Mité
haluaa saada aikaan ja missa aikataulussa. Lahestyva deadline on toimiva motivaattori.
Valilla lepddminen ja ajan ottaminen muulle tekemiselle on tarke&é. Parhaimmat ideat
voivat tulla juuri silloin kun niita ei odota. Konseptoinnissa suunnitellaan palvelun
keskeinen idea. Palvelukonsepti on suurempilinjainen tarina, eika pelkka idea.
Palvelukonseptista tulisi saada selville millaisesta palvelusta on kyse, miten se tuotetaan,
asiakastarpeen ja palvelun tuottajalle vaatimukset. Konseptia voidaan jatko kehittda, eika
sen tarvitse olla sama aina. Konsepti tassé vaiheessa tulisi kuitenkin olla aariviivoiltaan
valmis, yksityiskohdat voi selventdd myohemmin prosessin aikana. Kaytannoéllisista
ideoista kehitetaan palvelukonsepteja. Konseptien kanssa on helpompi tydskennella
eteenpain. (Tuulaniemi 2011, 182-183.)

Palvelumuotoilussa prototyyppi rakennetaan nopeasti ja kehittdmisen avuksi. Prototyypin
avulla testataan edullisesti ja nopeasti konseptin toimivuutta. Prototypointi on olennaista
palvelumuotoilussa. Sita voidaan kayttaa havainnollistamaan palveluketjua.
Skenaarioiden kautta luodaan kuvauksia mahdollisista tapahtumista. Skenaarioiden
kautta voidaan testata, toimiiko palvelu erilaisissa tai yllattavissa tilanteissa. Hyva
suunnittelu tavoittelee parasta asiakaskokemusta ja liiketoiminnan tavoitteiden
saavuttamista. Arviointi ja seuraaminen tulisi tehdéa ennen ja jalkeen kehitystyon.
(Tuulaniemi 2011, 186-187, 197, 216-217.)

Neljannessa vaiheessa eli tuotantovaiheessa tulee pilotointi ja palvelun lanseeraaminen.
Palvelu lanseerataan ensiksi yrityksen sisalla henkildstdlle. Henkilosto voi antaa arvionteja
ja ehdotuksia parannuksille. Sisainen markkinointi on yhta tarkeaa kuin ulkoinen.
Pilotointivaiheessa tuodaan palvelu asiakkaiden testattavaksi. Tuloksien perusteella
havaitaan palvelun ongelmia ja toimivia osia. Palvelukonseptit ovat tarkea tuotteistaa
hyvissa ajoin ja tuoda asiakkaiden testattavaksi. Markkinointi ja myynti on tassa vaiheessa
erittain tarkeaa ja yhteistyo palvelukehityksen kanssa tulee toimia. Digitaalisilla palveluilla
usein tassa vaiheessa kaytossa on Beta-versio testattavaksi ja palautteiden kautta
kehitetaan oikeaa versiota. Testauksen jalkeen palvelu on hyva dokumentoida.
Palveluprosessi kuvataan, viimeistellaan ymparisto ja kontaktipisteet ja lanseerataan
palvelu.

(Tuulaniemi 2011, 218-221.) (Parantainen 2010, 225-227.)
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Palvelun toteuttamista voidaan miettia teatterin tavoin. Jokainen liike on mietitty etukateen
ja kasikirjoitus kertoo mité tapahtuu seuraavaksi. Yksityiskohdilla luodaan kokonaisuus,
jossa kaikki pyrkivat luomaan katsojalle halutun elamyksen. Palvelumalli on kaytannon
toteutus. Kasikirjoituksessa on toimintamalli, organisointi ja tunnelma. Roolit on jaettu ja
rooleille on jaettu kuvaukset, vastuut ja osaamisvaatimukset. Dialogi on palvelutyyli ja
asiakkaan huomiointi. Interaktiot ovat vuorovaikutusta asiakkaan kanssa, esimerkkeja
miten asiakasta autetaan ja opastetaan palvelussa. Tydkaluista [0ytyy tietojarjestelmat,
kayttoliittymat ja yhteydet. (Tuulaniemi 2011, 221-223.)

Palvelun lanseeraaminen on palvelun tuomista kuluttajien tietoon. Esilanseeraaminen voi
tapahtua suppeammalla tarjonnalla ja aikaisemmassa vaiheessa. Palvelu tulisi tuoda
mahdollisimman monen kohderyhmalaisen tietoon ja se tehtaisiin sopivassa ymparistdssa
ja heille ominaisella tavalla. Kehitysprosessin aikana on kerétty asiakastietoja ja pitéisi olla

tiedossa kuinka potentiaaliset asiakkaat saavutetaan. (Tuulaniemi 2011, 223-224.)

Viidennessa ja viimeisessa vaiheessa eli arviointivaiheessa siirrytddn jatkuvan
kehittdmisen vaiheeseen. Palvelumuotoiluprosessi on tullut loppuun, mutta palvelu ei ole
koskaan valmis. Kehittdminen jatkuu valmiin palvelun kanssa. Markkinat muuttuvat,
kulutustottumukset muuttuvat, tulee heikkoja ja vahvoja signaaleja. Yllattden palveluun voi
vaikuttaa pienetkin asiat. Jatkuvassa kehittdmisessa otetaan asiakkaat huomioon ja
pidetddn asiakaskuntaa tyytyvaisena. Asiakaspalautteet ja kehitysideat ovat kultaakin
arvokkaampia. Palvelun lanseerattua markkinoille suunnitteluprojektia voidaan arvioida ja
vertailla tuloksia. Onnistumista voidaan mitata erilaisien mittareiden mukaan kuten
asiakkaiden maara tai myynnin maara. Web-palveluista on saatavilla paljon tietoa
erilaisien mittareiden avulla. Asiakkaista jaa helposti arvioitavaa dataa kuten mista he ovat
tulleet, miten he ovat liikkuneet sivustolla, kuinka kauan he viihtyvat, ostoprosessin
sujuvuus ja mahdolliset ongelmat. Tyypillisin palvelumuotoilun arviointiin kaytetty tyokalu
on ROI (return on investment). Sijoitetun pddoman tuottoprosentti kertoo, kuinka paljon
tuottoja on saavutettavissa. Palvelun tuottamisen kustannukset tulisi pienentya tai uusia
markkinoita l6ytya, jos palvelumuotoilu on vaikuttanut. Net Promoter Score (NPS) on
asiakaskokemuksen mittari. Kuinka todennékdisesti asiakas suosittelisi palvelua. NPS
peilaa asiakaskokemusta ja helpottaa todellisien vaikutuksien seuraamisen kuten uusien
palveluelementtien. Palvelumuotoilun tulokset ovat ndkyvissé vasta prosessin lopussa.
(Tuulaniemi 2011, 224-228.) (Moritz 2005, 133.)

5.3 Bout

Boutin toiminnan ollessa viela alussa ja pienessa tarjonnassa, tuotteistamista voidaan

edelleen kayttaa vaikuttamaan palvelun tulevaisuuden suuntaa. Tavoitteena on palvelun
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kannattavuus, helppous ja tasalaatuisuus. Myynnin edistdminen on ensimmainen téarkea
askel. Yrityksessa on tehty hyvin toimenpiteita vaikeina pandemian aikoina, pitamalla
yrityksen pinnalla ja keksimalla uusia tapoja saada asiakkaat innostumaan palvelusta. Jo
ennen pandemiaa Boutin perustajat olivat tehneet hyvaa tytta selvittaen kaikki mita
toimintaan tarvitaan ja kehittdmalla toimivan applikaation. Boutin toiminnan aloittamiseen
on tehty jo paljon ty6td, mutta se edelleen vaatii paljon saadakseen toiminnan alkamaan

kunnolla.

Tuotteistamisen kautta yritys tahtaa kannattavuuteen ja tasalaatuisuuteen.
Tuotteistamisen kautta saadaan markkinoinnille toimiva pohja. Tuotteistamisessa
selvitetdan kaikki perinpohjaisin toiminnasta, joka helpottaa palvelun monistettavuutta.
Bout on selvittdnyt kohderyhmi&aén ja ne tulevat myos esille tdssa opinnaytetydssa.
Tavoitteena on antaa tuotteistamisen kautta yritykselle tydkaluja saada palvelu toimimaan

kustannustehokkaasti ja helposti.

Boutin toiminnassa on mukana monia eri alojen asiantuntijoita, jotka tuovat omaa
tuntemustaan mukaan yritykseen. Naiden asiantuntijoiden kautta saadaan tarkeaa
asiantuntijuutta, joka on korvaamatonta yritykselle. Heilla on paljon erityisosaamista
erilaisilta aloilta, jotka tulevat esille yrityksen toiminnassa. Naista asiantuntijoista ja heidan
erityisosaamisestansa muodostuu tama palvelu. Palvelu on tdman takia myynti-,

markkinointi- ja toimituskelpoinen.

Toimeksiantajan kanssa kaytiin lapi tuotteistamisen peruselementteja ja keskusteltiin
tarpeellisista toimenpiteista. Toimeksiantajan puolelta tuotteistamista voidaan kayttaa
palvelun alkaessa toimimaan kunnolla ja sen kehittamisessa. Toimeksiantaja oli jo osaa
tuotteistamisen tyokaluista kayttanyt, mutta nyt opinnaytetyén osana oleva kattava
tietoperusta tuo lisaa informaatiota. Koko tuotteistamisen prosessin ajan Kirjoittaja jarjesti
tapaamisia henkiloston kanssa, missa keskusteltiin tuotteistamisen vaiheista ja
tyokaluista. Prosessia kaytiin 1api yhdessa ja valittiin tirkeimméat osa-alueet, jotka on

avattu alempana.

Tuotteistamisessa on tarkedd dokumentoida kaikki vaiheet. Vanhat dokumentit on hyva
sailyttaa tulevaisuutta varten, jos niita joskus tarvitaan. Vanhoihin dokumentteihin
palaaminen voi olla jarkevad, kun palvelua aletaan kehittamaan. Talla hetkella
aloittavassa yrityksessa keskitytddn myynnin edistdmiseen ja tulevaisuudessa
mahdollisesti palvelun kehittdmiseen. Asiakaspalautteet ovat aina hyvaa dataa.
Asiakkailta saadaan kaikista arvokkain tieto. Asiakkaita voidaan kayttaa palvelun
aloittaessa saamaan lisda asiakkaita ja arvosteluja palvelun kaytostd. Myohemmin

asiakkaita voidaan ottaa mukaan palvelun kehittdmiseen.



36

Palvelumuotoiluprosessi on esitetty ylempana kappaleessa. Palvelumuotoilua voidaan
kayttaa hyvin palvelun tassa vaiheessa saadakseen palvelun toiminnan alkamaan
kunnolla. Tavoitteena palvelumuotoilussa on saada aikaan toimiva palvelu ja kehittda sita.
Boutilla on mahdollisuus kayttaa palvelumuotoilua yhtena tydkaluna tuotteistamisen
ohella. Tuotteistamisen kappaleessa on paljon tyokaluja, jonka avulla aloittava yritys voi
saada palvelunsa alkamaan taysilla ja myéhemmin kehittdma&an sitd. Kaikkien tydkalujen

kautta saadaan yrityksesta markkinoitava palvelutuote, joka on helppo tuoda markkinoille.

Kaikille tyontekijoille tulisi olla selkeda mité ollaan tekemassa ja kenelle. Naiden
tydohjeiden ollessa valmis kaikkien on helppo tehda ty6té yhteisté tavoitetta kohti.
Tyontekijat ovat kriittisessé osassa tuotteistamisessa ja tuovat oman tietamyksensa
mukaan prosessiin. Osassa tuotteistamisen tytkaluissa ja palvelumuotoilussa on hyva
ottaa myos tyontekijat mukaan kehittdmiseen ja ideointiin. Palvelun toimivuus taataan

hyvalla kommunikoinnilla ja viestinnalla.

Tuotteistamisen tietoperustassa ylempéana kappaleessa on kerrottuna monia erilaisia
tyokaluja mité yritys voi kayttda hyvakseen saadakseen tuotteistamisen kautta palvelusta
markkinoilla toimiva palvelu. Idealla on paljon potentiaalia toimia ympari maailmaa,
kunhan se saadaan toimintaan. Palvelu ei vaadi palveluntarjoajalta tai asiakkaalta paljoa.
Palvelu toimii helposti ja olisi kaikille saatavissa. Applikaation helppokayttoisyys ja selkeys
ovat etuja yritykselle. Toiminta aloitetaan sopivilla ydintuotteilla, joita voidaan lis&ta
palvelun kehittymisen kautta. Erilaisilla markkinoilla voidaan tarjota erilaisia palveluita.
Palvelun siirtyessa uusiin palveluihin ja kohteisiin, tuotteistamiseen voidaan palata.
Tuotteistamisen kautta voidaan myds kehittda palvelua ja kehittd& uusia palveluita

markkinoille.
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6 Palvelun kehittaminen

Tuotteistamisen jalkeen palvelun kehittdminen on tarkea osa toimintaa. Palvelun laatua
tulee tarkkailla. Reklamaatioiden taustojen selvitys tuo esille mahdollisia ongelmia.
Ongelmien kautta voidaan kehittda palvelua paremmaksi. Reklamaatioita ja
asiakaspalautteita voi nain kayttaa hyvakseen. Asiakas on aina mahdollisuus.
Asiakastyytyvaisyysmittauksilla voi saada selville mita palvelussa oikeasti tapahtuu ja mita
asiakkaat kaipaavat. Palvelua taytyy testata itse, ettd saa kuvan siitd, miten asiakas
palvelun kokee. Asiakkaan polun lapikaymista tietyn valiajoin suositellaan, silla ilman sita
ei valttamatta huomata kehityskohteita. (Parantainen 2007, 253-254.)

Asiakkaiden tarpeet ja odotukset palveluita kohtaan vaihtuvat ajan mittaan. Yritysten tulee
olla valmiita kehittdm&an palveluaan nopealla tahdilla. Ymparisté muuttuu, joten siihen
taytyy olla mahdollista sopeutua. Aikaisemmin toimivat palvelut joutuvat miettimaan
uudelleen heidan kilpailukykynsa. Kehityksen kautta yritys voi pysya pinnalla ja kehittéda
palveluitaan asiakkaiden tarpeiden mukaan. Tarke&a on, etta asiakkaat saavat palvelusta
jotain lisdarvoa. Jatkuva kehittaminen estaa tilanteet, joissa pitaa toiminnalle tehda todella
merkittdvid muutoksia. Pienia muutoksia on helppo saada toimimaan, kun niitd tuodaan
pikkuhiljaa, mutta suuret muutokset voivat vaikuttaa liikaa palveluun. Keskittyminen
yhteen asiaan kerrallaan nopeuttaa sen lapiviemista. On tarke&a tiedostaa mitka ovat
keskeisimmat projektit silla hetkella ja mitka voi jattda myohemmalle. Markkinoiden
seuraamisella yritys pysyy kiinni siind, mita asiakkaat haluavat ja mille palveluille on
markkinoita. (Vahtola 2020, 76-77.)

Kehittamisessa tulee tarkastella myos kansainvalisid markkinoita, vaikka toiminta olisi
toistaiseksi vain paikallista. Kilpailijoiden seuraaminen pitaa kartalla siitd mita omilla
markkinoilla tapahtuu. Kilpailijoiden lisaantyminen antaa yritykselle mahdollisuuden
vertailla palveluitaan toisiin ja sen kautta kehittdd omaa toimintaa. Verkossa tapahtuvat
palvelut ovat helposti kilpailutettavissa. Hyva yritysstrategia vie kehittdmista eteenpain.
Kehitys tulisi perustua faktoihin ja tietoihin, jotka ovat hankittu markkinoilta. Kehityskohteet
tulee perustua asiakkaiden tarpeisiin. Yrityksen jokainen henkilokunnan jasen tulisi tuoda
tietoiseksi muutoksesta ja kaikkien tulisi sitoutua siihen. Tassa keskeiseksi asiaksi tulee
kommunikointi. Hyva kommunikointi ja viestinta vie pitkalle. Johdon tulee toimia
mahdollisimman lahella henkilbkuntaa ja asiakkaita. Valilla onnistutaan ja valilla
epaonnistutaan, riskit tulevat kehittamisen mukana. Mahdolliset epaonnistumiset tulee

hyvaksya ja ne hallitaan joustavasti ja ammattimaisesti. (Vahtola 2020, 77-79.)

Kaiken muutoksen pohjalla tulisi olla asiakkaan muuttuneet tarpeet. Uusia palveluita tulisi

testata ennen niiden lanseerausta. Testauksen kautta voidaan huomata toimivat ja
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epatoimivat kohdat. Palveluiden kehittAminen vaatii vuorovaikutusta asiakkaiden kanssa,
jotta palvelusta tulee oikeasti toimiva. Palveluntarjoajan tulisi pyrkia huomaamaan
asiakkaiden tarpeiden muutokset ja ostokayttaytymisen muutokset ennen, kun he itse sen
huomaavat. Silloin palvelu on jo vastaamassa uusia tarpeita. Nain yritys saa myos
palvelulleen lisdarvoa. Tassa on keskeisté pitdd henkilokunta tietoisena kaikista
muutoksista ja panostaa heidan osaamiseensa. Yrityksen arvokkain voimavara on
hyvinvoiva ja motivoitunut henkildkunta. Yrityksen aito halu saavuttaa tyytyvainen asiakas,
jatkuva kehittaminen ja hyvien tyontekijoiden sailyttdminen on paras kilpailuetu
markkinoilla. (Vahtola 2020, 80.)

6.1 Veneily

Veneilyn suosio on jatkunut tasaisena jo pitkaan ja uusien palveluiden kautta voidaan
saada enemman asiakkaita veneilyn pariin. Suomen purjehdus ja veneily ry:n vuonna
2019-2020 tehdyssa veneilykyselyssa tuli ilmi, ettd haastateltavien mukaan
tulevaisuudessa veneilyn trendind on kimppa- ja vuokraveneily. 85 % haastateltavista oli
nostanut esiin kimppa- ja vuokraveneilyn. Heidan mielestaén tama tulee yleistymaan.
Tahéan suhtauduttiin suurimmaksi osaksi positiivisesti. Mainittuna oli se, ettei
tulevaisuudessa haluta omistaa omaa venettd, mutta halutaan pdasta kokemaan veneilya.
Jakamistalous tulee tassa hyvin esille ja luo uusia mahdollisuuksia veneilyn pariin.
Venetta kuljettaakseen pitdad omistaa asianmukaiset dokumentit, mutta veneilystd muuten
paasee nauttimaan tulevaisuudessa helpommin. Monet eivat ole paassyt kokemaan
veneessa oloa ollenkaan, vaikka vesistdja olisi lahella. Vuokraveneily ja kimppakyydit
tuovat uuden mahdollisuuden paasta vesille ilman omaa venetta. (Suomen purjehdus ja
veneily ry, 2020, 5, 12-17.)

Vesien kautta inmiset padsevat kokemaan kaupungit eri perspektiivistd. He paasevat
matkaamaan hankalimpiinkin paikkoihin, joita ei maaliikenteen kautta saavuttaisi. Veneily
varmasti pitdéd suosiotaan vuokrapalveluiden ja risteilyjen kesken. Naméa antavat
mahdollisuuden kaikille pdasta kokeilemaan veneilyd, ilman oman veneen hankkimista.
Tulevaisuudessa veneilysta pyritdan saamaan mahdollisimman ekologista, jotta se voisi
korvata osan maaliikenteestd. Paastojen pienentaminen mahdollistaa kestavan

liikennemuodon ja vesilla liikkumisen jatkumisen.

Boutin toiminnassa veneily on keskeisessa osassa ja he haluavat tuoda sen taas
suosituksi likennemuodoksi. Veneilyn kautta paikalliset ja matkailijat paasevat kokemaan
kaupungin vesiltd ja nakemaan erilaisia kohteita, jotka ovat saavutettavissa vain veneella.
Palvelun tekeminen mahdollisimman ekologiseksi ja toimiminen mahdollisimman

luonnonmukaisesti ovat tarkeita tulevaisuuden tavoitteita.
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6.2 Palvelutuotteet

Talla hetkella tarjonnassa on reittimatkoja ja risteilyita. Asiakas voi l&ahettaa erityistoiveita
matkaansa koskien ja jarjestajat yrittavat saada toiveet onnistumaan. Palvelutuotteiden
kehittdminen on erittdin tarkeda ja sopivien lisdpalveluiden lisaaminen pitaa yrityksen
jatkuvassa kehityksessa. Trendien seuraaminen auttaa pysymaan kartalla siitd mita
asiakkaat haluavat ja odottavat palvelulta. Tulevaisuudessa on kriittista pysya
kehityksessa mukana, ettei toiset uudet palvelut vie osaa asiakkaista. Toiminnan

kehittdminen vaatii jatkuvaa palvelun testausta ja tutkimusta.

Palveluita voisi olla esimerkiksi saaristoristeilyt, yksittaiset reittimatkat, juhlaristeilyt
tarjottavineen, festivaaliristeilyt ja tulevaisuudessa mahdollisesti maiden valinen
matkustaminen. Veneiden monimuotoisuus ja erilaiset kayttdtavat mahdollistavat erilaisen
tarjonnan palveluissa. Pienemmat veneet toimivat hyvin reittimatkustamisessa, kun
matkustajan pitaa paasta vain pieni matka paikasta a paikkaan b. Isommilla veneilla
voidaan jarjestaa juhlia ja pidempia matkoja. Pidemmaét matkat voi olla risteilyita tai vieda
matkustajia erilaisiin kohteisiin. Matkustamiseen voi yhdistaa tarjoilua tai tehda yhteistyota

erilaisien tapahtumien, ravintoloiden tai museoiden kanssa.

Eri maissa voisi olla erilaista tarjontaa sen mukaan, miten kohdemaassa on kiinnostusta ja
miten vesistdissd on mahdollisuutta liikkua. Toiminnan laajentuminen toisi
mahdollisuuksia tehda luovia uusia palveluita erilaisille asiakasryhmille. Erilaiset ilmastot

tuovat haasteita, mutta myos paljon mahdollisuuksia.

Palveluita olisi mahdollista tarjota, vaikka kuinka paljon kun kysynta saadaan vastaamaan
tarjontaa. Mahdollisuuksia on monia, kun tarjolle saadaan mahdollisimman monia
kapteeneja erilaisien veneiden ja laivojen kanssa. Palvelutuotteita olisi mahdollista
kehittaa veneiden ja laivojen mukaisesti ja lisata mahdollisia lisapalveluita. Talla hetkella
palvelun keskiossé on matka paikasta a paikkaan b, mutta tulevaisuudessa ne voisi olla
enemman personalisoituja. Asiakkaiden seuraaminen ja markkinoiden tarkastelu tuo esille

paljon uusia innovatiivisia ajatuksia, joita voi lahtea kehittamaan.

Toiminnan lahdettya kayntiin on hyva seurata, miten nykyinen tarjottava palvelu toimii
markkinoilla. Samalla aina pitda ajatuksen tasolla ideoita mahdollista tulevaisuutta varten.
Palvelun ollessa vield niin nuori on vaikea arvioida mihin kaikkiin palvelutuotteisiin tama
tasta kehittyy, mutta varmasti tulevaisuudessa on mahdollisuus kehittaa uusia ja
elamyksellisia lisdpalveluita ydinpalvelun rinnalle. Monelle muulle yritykselle on ajan
mittaan tullut paljon lisdpalveluita ydinpalvelun rinnalle ja osa on toiminut ja osa ei. Aina

on lahdettava jostain ja kokeilla markkinoilla uusia palveluita. Pitda olla valmis tekemaan



40

muutoksia nopeasti. Boutilla on paljon suunnitelmia toiminnan kehittdmiseen, mutta niiden
kehittdminen vaatii aina oman aikansa. Tulevaisuutta on vaikea ennakoida ja nyt
pandemian tuomat liséhaasteet ovat vaikeuttanut sitd entisestédén. Vaikeiden aikojen |api

taisteltuaan yritykseltd on varmasti tulossa paljon mielenkiintoisia uusia palveluita.

6.3 Toiminnan laajentuminen

Toiminnan laajentuminen vaatii kykya inspiroida uutta ja luoda elamyksellista.
Tulevaisuudessa ndma ovat tarkeimpié asioita yrityksen menestyksen kannalta. Nuoret ja
uudet tyontekijat voivat olla uskaltavaisempia tehda uusia valintoja kuin henkil6t, joilla on
jo paljon kokemusta ja mahdollisia vastoinkaymisid. Kokemuksen ja luovuuden
yhdistdminen voi olla usein hankalaa mutta siité syntyy todella hyvéa yhdistelma.
Oikeanlaiset kumppanuudet ohjaavat liiketoimintaa oikeaan suuntaan. Haasteellisissa
tilanteissa uusien strategisien kumppanien hankkiminen ja yhteistydmallien kehittaminen
voi vahvistaa kilpailukykya. (Vahtola 2020, 150-151.)

Yrityskulttuurissa ymmarretaan, etté tilanteet voivat vaihtua nopeasti ja vaatia tavoitteiden
muuttamista. Ymparisto, vallitsevat olosuhteet ja markkinatilanne ovat muuttuvia asioita.
Virheet ja epaonnistumiset ovat osa liiketoimintaa ja ne pitédé hyvaksya. Korkealle tahdatyt
tavoitteet motivoivat ja pakottavat ajattelemaan luovasti. Yrityksen ihmiset luovat
yrityskulttuurin ja silla on suuri merkitys yrityksen brandiin. Bréandi lopulta ratkaisee paljon
sita, minkalaisia ihmisia hakee téihin yritykselle. Menestyvassa yrityksessa kaikilla on
tiedossa yrityksen visio, missio ja arvot. Yrityksen paamaaréat tulisivat olla kaikille selkeita,

jolloin oikeaan suuntaan on helppo edeta. (Vahtola 2020, 173-174.)

Boutin toimintaa voisi laajentaa ympari maailmaa. Bout toimii applikaatiolla, jota on helppo
kayttaa missa ja milloin vaan. Ympari maailmaa on paljon kaupunkeja, joissa vesistot ovat
lasna ja niilla likkuminen olisi todella katevaa. Toimintaa talla hetkella on Suomessa
monessa kaupungissa ja Ruotsissa Tukholmassa. Toimintaa on helppo monistaa
toimimaan ympari maailmaa. Toiminta vaatisi maiden omien kapteenien rekisteroitymista
kuljettajiksi ja alkamista tarjoamaan palveluaan. Toiminnan alkaessa kunnolla Suomessa
ja lahimaissa on mahdollista alkaa viemaan Boutin toimintaa muualle Eurooppaan ja sen
jalkeen pidemmalle maailmalle. Laajentaminen tietysti vaatii ensiksi sen, etta palvelu
toimii hyvin Suomessa ja lahimaissa. Toiminnan lahdettya kayntiin kunnolla, voidaan

yrityksessa keskittya seuraaviin alueisiin.

Tulevaisuudessa mahdollisesti teknologia kehittyy myés enemman automaation puolelle,
jolloin veneet voisivat jopa kulkea itse. MIT:n laboratioria (CSAILS) on melkein valmis

aloittamaan automatisoitujen matkustajaveneiden lahettamisen vesille. Projektia on



kehitetty kuusi vuotta. Veneiden nimi on Roboat. Veneen kehittgjat aloittavat veneilla,
jotka voi kuljettaa jopa viittd ihmista, kerata roskia ja kuljettaa tavaroita Amsterdamissa.

Vene kayttdd GPS ja kulkee turvallisesti kohteeseen. (Moon 2021)

41
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7 Haastattelun esittely ja arviointi

Opinnaytetydn produktin validoimiksesi valittiin pienimuotoinen strukturoitu
haastattelututkimus, jonka kautta saadaan hieman tuntumaa luodusta arvolupauksesta ja
palvelun toimivuudesta potentiaalisilta asiakkailta. Haastateltavat valittin mahdollisimman
monipuolisesti ja haastattelut noudattivat samaa kyselypohjaa kaikkien haastateltavien
kohdalla. Haastattelut tehtiin elokuun 2021 ja syyskuun 2021 vélisena aikana. Haastattelut
suoritettiin kasvotusten ja materiaali keratty haastattelujen aikana kysytyista moni valinta-
ja avoimista kysymyksista. Haastatteluissa haastateltaville naytettiin mainosta (Liite 1.)
joka oli tehty arvolupauksesta. Haastatteluissa kysytyt kysymykset 16ytyvat liitteista (Liite
2)

Strukturoidusta haastattelusta saatiin kerattyd nopeasti tietoa. Haastattelun kysymykset
muotoiltiin valmiiksi etukdteen ja ne esitettiin haastateltaville samalla tavalla ja samassa
jarjestyksessa. Tulokset analysoitiin heti kun kaikki haastattelut oli saatu toteutettua,
jolloin ne olivat haastattelijan tuoreessa muistissa. Kasvotusten tehtynd haastattelussa
haastattelija ja haastateltavat pystyivat kysyméaan tarkentavia kysymyksia. Haastateltavat
olivat haastattelussa yksi kerrallaan. Haastateltavat saivat kysya kysymyksia
haastattelijalta koko haastattelun ajan. Haastateltavat pysyvéat anonyymeind haastattelun

ja tuloksien esittelyn aikana.

7.1 Haastattelu

Tiedonkeruumenetelmaksi valittiin haastattelut. Haastatteluihin osallistui seitseman
henkil6a, joista viidella ei ollut aikaisempaa kokemusta veneilysta. Haastateltavilta
kysyttiin Boutin arvolupauksen toimivuudesta ja palvelun mahdollisista kehitysaiheista.
Haastateltavat olivat 23—60- vuotiaita ja kaikki olivat eri osista Etela-Suomea. Heista nelja
oli naisia ja kolme miehia. Haastateltaviksi valittiin henkil6ité eri taustoilla, ammateilla, ialla
ja sukupuolella. Haastatteluissa oli tarkeé saada tietoa potentiaalisien asiakkaiden
mielipiteistd, joilla on myos kokemusta veneilysta seka henkil6ilta, joilla ei ole kokemusta

veneilysta.

Kysymykset 1-3 olivat peruskysymyksia haastateltavista. Kysymyksien vastaukset ovat
kayty lapi ylhaalla. Kysymykset I16ytyvat liitteista (Liite 2.). Haastateltavien anonymiteetti
taattiin silla, ettei haastateltavista tehda erilaisia vastaajaprofiileja, joista heidat voidaan
tunnistaa. Kysymyksien vastauksia kaydaan lapi joukkona ja yleisella tasolla.
Haastateltavat saivat lisatd omia kommentteja kysymysten valiin ja syventadd omaa
vastaustaan. Nama on kayty Iapi kysymyksien analysoinnin ohella. Kysymyksien 4-12

vastaukset on analysoitu seuraavassa alakappaleessa.
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7.1.1 Arvolupaus ja palvelu

Haastateltavilta kysyttiin, tuleeko arvolupauksessa esille tarpeeksi mita palveluita yritys
tarjoaa. Haastateltavista kuusi vastasi kylla ja yksi ei. Haastateltaville arvolupaus kertoi
tarpeeksi palvelusta ja siitd pystyi helposti paatella mita palvelua yritys myy. Yhdelle
haastateltavalle jai epaselvaksi mita kyseinen palvelu sisaltdd, mutta ymmarsi sen liittyvan

veneilyyn.

Viidennessa kysymyksessa kysyttiin haastateltavilta, oliko mainos heidan mielestaan
kiinnostava. Kaikki haastateltavat vastasivat kylla. Mainos oli heiddn mielestaan
mielenkiintoinen ja toimiva. Mainos oli yksinkertainen, mutta heratti mielenkiinnon yritysta

kohtaan.

Kuudennessa kysymyksessa haastateltavilta kysyttiin kiinnostaisiko heita kayttaa palvelua
mainoksen ndkemisen jalkeen. Kaikki haastateltavat vastasivat kylla. Heidan mielestaan
mainoksen perusteella olisi kiinnostavaa kokeilla yrityksen palveluja. Heidan saadessa
lisétietoa palveluista heiddn mielenkiintonsa lisdantyi. Taysin vastaavaa palvelua ei ole
tarjolla, joten uusien palveluiden kokeileminen oli haastateltaville tarkeda. Varsinkin

kesékaudella haastateltavat sanoivat palvelun olevan mielenkiintoinen.

Seitsemannessa kysymyksessa kysyttiin haastateltavilta, olivatko he kuulleet palvelusta
ennen haastattelua. Yksi haastateltavista oli kuullut palvelusta ja kuusi ei ollut. Yksi heista
oli kuullut harrastusveneilyn parissa toimivien ystavien kautta palvelusta. Ystavat olivat

olleet mukana kyselyssa mika oli tehty vuonna 2019.

Kahdeksannessa kysymyksessa haastateltavilta kysyttiin, tuleeko heille arvolupauksesta
luottavainen olo yritykseen. Kaikki haastateltavat vastasivat kylla. Haastateltavat sanoivat
luottavan yrityksen takaavan sujuvan ja turvallisen matkustamisen. He luottivat, etta yritys
on tehnyt kattavaa tutkintaa mité toiminta vaatii ja kuskeilla on kaikki vaadittavat asiakirjat
toimintaa varten. Yksi haastateltavista toi tdssé vaiheessa esille huolen
verkkomaksamisesta. Hanelle kerrottiin yrityksen kayttavét luotettavaa Stripe

maksupalvelua, joka vastaa verkkomaksamisen turvallisuudesta applikaation kautta.

7.1.2 Kehityskohteet

Yhdeksénnessa kysymyksessé haastateltavilta kysyttiin, onko arvolupauksessa jotain
kehitettavad. Kolme haastateltavaa vastasi kylla ja nelja ei. Seuraavassa kysymyksessa

annetiin mahdollisuus syventaa vastausta enemman ja antaa kehitysehdotuksia.



44

Kymmenes kysymys oli avoin kysymys liittyen edelliseen kysymykseen. Kysymyksessa
pyydettiin edelliseen kysymykseen kylla vastanneita avaamaan vastaustaan enemman.
Avoimessa kysymyksessa haastateltavat toivat esille, ettd arvolupaus saisi tuoda esille
enemman palvelua. Samasta aiheesta toinen vastaus oli, etté arvolupaus toisi esille
enemman mita palveluita on tarjolla. Yksi vastaus toi esille, etta applikaatiota tulisi tuoda
enemman esille. Erillisend kommenttina oli, etta palvelun alkaessa tulisi selvittdd mita
arvoa palvelu oikeasti tuo asiakkaille, jotka sitd on kokeillut ja kayttaa sité arvolupauksen
kehittdmisessa. Arvolupausta tullaan todennakoéisesti tulvaisuudessa kehittamaan

palvelun kehittyessa ja vastauksista saadaan varmasti paljon ideoita kehitysprosessiin.

7.1.3 Uhat ja mahdollisuudet

Yhdennesséatoista kysymyksesséa haastateltavilta kysyttiin, onko arvolupauksessa tai
palvelussa jotain uhkia tai mahdollisuuksia. Haastateltavista nelja vastasi kylla ja kolme
vastasi ei. Seuraavassa kysymyksessa annettiin haastateltaville mahdollisuus avata

vastaustaan enemman ja kertoa heidan mielipiteitaan.

Kahdestoista kysymys oli avoin kysymys, missa haastateltavat pystyivat avaamaan
edellisen kysymyksen vastaustaan enemman. Arvolupauksessa oli kehitettavaa se, etta
siina tulisi tulla esille enemma&n mita palvelu siséltéd. Samoja aiheita pyori kuin
kysymyksessa 10. Uhkina nahtiin mahdollisesti se, ettei kuljettajia saada tarpeeksi,
tietoisuuden puute ja sddolosuhteet. Kuljettajilla on tiettyja vaatimuksia mita heidan pitaa
tayttad, joten heidén loytamisensa voi olla hieman haastavaa. Vastaajista osa halusi liséa
markkinointia palvelulle ja tietoisuuden lisddmista palvelusta. Osa vastaajista naki
varsinkin Suomen saatilojen vaihtelevuuden olevan uhka. Kesékaudelle varmasti saadaan
paljon asiakkaita, mutta talvikaudella yleisesti veneily on vahaisempaa, eika kuljettajia tai
asiakkaita l16ydy yhta paljon. Asiakkaan nakdkulmasta idea on mahtava ja sille varmasti
I6ytyy asiakkaita tulevaisuudessa. Toiminalle on paljon erilaisia mahdollisuuksia erilaisissa

kohteissa ympari maailmaa.

Haastateltavat keskustelivat haastateltavan kanssa paljon kysymysten valilla ja toivat
omia mielipiteitaan esille. Haastateltavat halusivat paasta testaamaan palvelua ja kokea
itse, miten se toimii. Heidan mielestaan idea oli todella hyva ja toivoivat sen paasevan
toimintaan mahdollisimman pian. Haastattelun aikana tulleista kommenteista valittiin

muutama sitaatti litteroinnista.

"Palvelussa on paljon potentiaalia, mutta varsinkin suomen kesén vaihtelevat saat voi olla

ongelma” (H3)
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"Palvelua voitaisiin ehdottomasti vieda myds markkinoille muihin Euroopan kaupunkeihin

missa on meri lahelld” (H7)

"Kehitysideaksi pidemman matkan matkustaminen veneilld, esimerkiksi Suomen

rannikkokaupunkien valilla” (3)

"Vahan jai epaselvaksi mita kaikkea appin kautta on mahdollista ostaa” (H2)

7.2 Validoinnin tulosten arviointi

Haastateltavat olivat todella interaktiivisia ja toivat paljon esille omia mielipiteitdén. He
vastasivat kysymyksiin monipuolisesti ja voimissa kysymyksissa vastasivat kattavasti.
Haastattelu oli suppeampi kuin se oli suunniteltu, mutta toteutus toimi hyvin. Tulokset
olivat monipuoliset ja niista saatiin esille vahén potentiaalisten asiakkaiden mielikuvaa
arvolupauksesta ja yrityksesta ylipddnséa. Haastattelujen tekeminen oli sujuvaa, silla se oli
tarpeeksi pieni ja haastateltavien maara oli sopiva. Haastattelujen aikana tulleet
kommentit Kirjoitettiin ylos ja niita kaytettiin myds analysoinnissa mukana. Haastateltavat

olivat hyvin aktiivisia ja yhteistyd haastattelijan kanssa toimi hyvin.

Kysymykset olivat tarkoituksella yksinkertaisia, jotta haastattelu olisi haastateltaville
helppo ja nopea. Kysymykset tehtiin niin, etta kaikki ymmartavéat ne samalla tavalla eika
niiden ymmartamiseen tarvitse tietoa alasta tai esimerkiksi veneilysta. Haastateltavat

olivat mielissdan haastattelun nopeudesta ja vastasivat avoimiin kysymyksiin mielellaan.

Tulokset olivat hyvat ja niista saatiin selked kuva haastateltavien ajatuksista. Haastattelu
oli melko suppea, mutta pieni lisdys opinnaytetydn kokonaisuutta. Tuloksissa tuli selkedasti
ilmi miten kiinnostuneita palvelusta ollaan ja sille on todella isot odotukset. Hieman
haasteita arvolupauksessa oli haastateltavien mielesta, mutta aloittavan yrityksen
arvolupausta voidaan ja varmasti joudutaankin uudelleen miettimaan, kun toiminta
laajentuu. Haastattelusta ei ole alalle paljon arvoa, mutta toimeksiantajalle varmasti.
Aloittavassa yrityksessa kaikki mahdollinen lisatieto on tarpeellista. Haastattelut tehtiin

kirjoittajan mielenkiinnosta ja toteutus toimi hyvin.

Haastattelut olisivat voineet menna syvemmalle aiheeseen ja olla laajempia.
Haastattelujen aikataulut ja haastateltavien maarat olivat rajalliset, joten haastattelusta piti
tehda pienempi. Suuremmalla otannalla olisi voinut saada monipuolisemmin vastauksia ja
kysymyksia olisi voinut olla enemman. Haastatteluja olisi voinut tehd& kahta erilaista
esimerkiksi alan ihmisille ja potentiaalisille asiakkaille. Tassa haastattelussa oli pieni

otanta molempia. Haastattelujen tulokset olivat helppo analysoida ja niitd olisi voinut olla
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enemman. Vahan haastatteluja tehneena oli vaikeaa arvioida sopivan

haastattelututkimuksen kokoa etukateen.

Tulevaisuudessa haastattelua voisi laajentaa ja muokata erilaiseksi. Tehdyilla
haastatteluilla saa kuitenkin pienen kuvan siitéd mitd potentiaaliset asiakkaat ajattelevat ja

heilta sai hyvaa palautetta opinnaytetyota varten.
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8 Pohdinta

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli tuotteistamisen kautta luoda toimeksiantajan
palvelusta markkinoitava palvelutuote ja luoda toimiva arvolupaus asiakkaille. Palvelun
toiminnan ollessa viela alussa oli todella téarke&é luoda arvolupaus, jolla palvelua
lahdettaisiin markkinoimaan. Arvolupausta ja palvelun yhteensopivuutta testattiin
haastattelulla. Haastattelujen kautta selvitettiin, miten potentiaaliset asiakkaat kokivat

arvolupauksen.

8.1 Tyo jatuotos

Opinnaytety6ta tehtiin hyvassa, tiiviissa yhteistydssa toimeksiantajan kanssa.
Toimeksiantaja piti hyvin kartalla, miten heidan palvelunsa toiminta edistyy. Yhteistyd sujui
hyvin ja toimeksiantajalta saatiin kaikki tarvittava tuki. Keskustelimme toimeksiantajan
kanssa paljon siita mita sisaltéa opinnaytetydssa haluttiin kayda lapi ja toteutin molempien
toiveita mahdollisimman monipuolisesti. Yrityksella on tavoitteena saada toimintaa
kasvamaan lahitulevaisuudessa ja opinnaytetytn tuotos toivottavasti auttaa heita
eteenpain. Palvelu on otettu jo vastaan isolla mielenkiinnolla ja varmasti asiakkaita [6ytyy,

kun toiminta saadaan taysilla liikkeelle.

Opinnaytetydn suunnitteleminen oli innostavaa ja suunnitelmassa pysyminen oli helppoa.
Aikataulullisesti suunnitelma mukaan ei ollut ajateltu kesén kiireista tytaikataulua, mutta
onneksi aikataulu ei venynyt liilkaa. Toteutus suunnitelman mukaisesti oli selkeé ja alusta
asti oli samanlainen ajatus tuloksesta. Tulos on toimeksiantajalle hyodynnettava paketti
tietoa erilaisista aiheista, joka auttavat saamaan uuden palvelun toiminnan alkamaan

kunnolla ja kehittdmaéan sitd. Tama oli toimeksiantajalle ajankohtainen ja tarpeellinen.

Produktin kirjoittaminen prosessina oli melko pitka ja sen parissa olisi voinut viettda
enemmankin aikaa. Jossain vaiheessa piti vain osata lopettaa ja yrittaa rajaa aiheita, ettei
mene liian laajaksi. Prosessissa oli mukana toimeksiantajan yhteyshenkilo. Jalkeenpain
mietittyna tydn produktiksi olisi voinut valita yhden tietyn aiheen, johon olisi syventynyt
enemman. Tekisin haastatteluosuuden eri tavalla, jos saisin sen uudelleen tehtya. Vaikka
olen tyytyvainen lopputulokseen, ndma muutamat asiat tekisin eri tavalla. Mielestani
prosessi onnistui hyvin, silla pysyin aikataulussani kohtuullisen hyvin ja sain hyvin tukea

toimeksiantajalta.

Tuotteistaminen oli prosessina pitk& ja sit olisi voinut tyostaé vaikka kuinka paljon
enemman. Tuotteistamiseen itsesséén olisi voinut syventyd koko opinnaytetyon verran.

Tuotteistamiseen syventyisin enemman ja hakisin lisda tietoa erilaisista tydkaluista.
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Tuotteistamisen prosessi oli todella opettavainen ja ammatillisesti kehittava.
Tuotteistamiseen kannattaisi keskittyd omana aiheenaan yksinaan eika ottaa paljon muita

aiheita rinnalle, jotta voi syventyéa aiheeseen todella hyvin.

Arvolupauksen luomisen prosessia olisi voinut jatkaa todella pitkd&n, mutta opinnaytetyén
aikataulu tuli hieman vastaan. Arvolupausta voisi myos kayda I&api omana aiheena ja
syventya siihen tarkasti. Arvolupauksen luominen jo toiminnassa olevalle yritykselle voisi
olla hieman erilainen prosessi ja se voisi tuoda omat haasteet ja mahdollisuudet.
Arvolupauksen luomisen prosessi on todella luova ja siina voisi kayttdd enemman omaa
mielikuvitusta ja antaa villien ideoiden tulla esille. Arvolupauksessa ei ole yhté tiettya
oikeaa tapaa, joten se antaa mahdollisuuksia monille erilaisille tavoille. Prosessi oli
mielenkiintoinen ja ammatillisesti kehittava. Prosessi antoi mahdollisuuden pohtia palvelua
erilaisien asiakkaiden ndkokulmasta ja miettid miten kaikilla erilaisilla tavoille voidaan

tuottaa asiakkaalle arvoa.

Haastatteluun oli vaikea |6ytaa paljon erilaisia haastateltavia ja monet kysytyt eivat
halunneet osallistua. Haastattelu myoskin loppujen lopuksi oli melko pieni tutkimus, mutta
sen ei koskaan ollut tarkoitus olla pddasia opinnaytetydssa. Halusin sen tuovan vahan
lisdarvoa toimeksiantajalle ja opinnaytetyohon. Opinnaytetydn Kirjoittaminen sujui
suhteellisen helposti ja aikatauluttaminen oli melko helppoa tdiden ohella. Kesalla téiden
vilkastuminen toi pientd mydhastymistd, mutta aikataulussa pysyttiin kuitenkin mielestani
hyvin. Opinnaytetydssani minun mielestani on paljon tietoa, joka auttaa yritysta toiminnan
kunnolla alkamisessa. Toivottavasti opinndytetydn laaja tietoperusta tuo uusia asioita ja
huomioita toimeksiantajalle. Yhteistydmme sujui hyvin niin koulun kuin toimeksiantajan

kanssa. Kiitos heille karsivallisyydesta ja avusta.

Opinnaytetyd aloitettiin alkuvuodesta 2021 ja tydn kirjoittaminen jatkui hyvassa tahdissa
kevaan ajan opintojen ohella. Kesalla tydbmaaréan lisaantyminen toi hetkittaisia taukoja
opinnaytetyon kirjoittamiseen, mutta syksylla kirjoittaminen jatkui taas tasaisesti.
Kirjoittaminen aloitettiin tietoperustasta ja lahteiden etsimisesta. Lahteita oli suurimpaan
osaan aiheista helppo l6ytaa. Tietoperustaa oli helppo kirjoittaa lahteiden perusteella ja
tekstia tuli hyvin. Lahteitd kerattiin tukemaan Boutin osioita opinndytetytsta. Tietyin
valiajoin olin yhteydessa toimeksiantajaan ja keskustelimme opinndytetytn vaiheista ja
heidan toiminnastaan. Sain kaiken avun mita tarvitsin toimeksiantajalta. Vetoketjumallilla
kirjoittaessa Boutin osiot opinnaytetydsta kulki samaa aikaa empirian kanssa.

Kirjoittaminen oli nain helppoa ja lopputulos oli selkea.

Lopuksi valittiin haastattelu validoimaan produktia. Tahan olisi voinut olla muitakin

vaihtoehtoja kuten erilaiset tutkimukset tai erilainen haastattelu. Haastattelun olisin voinut
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tehda kattavammaksi, valitsemalla suuremman maaran haastateltavia. Haastattelun ei
ollut tarkoitus olla opinnaytetydn paapointti vaan tuoda lisda arvoa ja validoida produktia.
Haastattelu ei onnistunut aivan niin kuin se oli ajateltu, eika sille loppujen lopuksi jaanyt
niin paljon aikaa kuin oli aiemmin haluttu. Uudelleen tehtdessa tekisin varmaan paljon
erilaisen haastattelun ja panostaisin siihen enemman. Kuitenkin haastattelu tuo hieman

lisdarvoa opinnaytetyélle ja toimeksiantajalle.

8.2 Oman oppimisen pohdinta

Opinnaytetydssa kaytiin laajasti monia erilaisia osa-alueita lapi ja joihin olisi voinut
syventya enemman. Aihetta olisi voinut rajata vielda enemman ja keskittyd vain yhteen
aiheeseen todella syvéllisesti. Mielestani valinta tehda opinnaytety6sta monipuolinen oli
itselleni mielekasta ja tuki minun oppimistani eniten. Haastattelusta tuli vahan erilainen
kuin sen olin suunnitellut, mutta lopulta se oli ihan toimiva. Tein paljon t6it4 opinnaytetydn

eteen ja mielestani opin todella paljon, kun paasin syventyméan moneen eri aiheeseen.

Tietoperustan kerddminen oli melko helppoa, silla tietoa opinnaytetytssa lapi kaydyista
aiheista loytyi paljon. Monet tuotteistamisen lahteet olivat monen vuoden takaa mutta
edelleen ajankohtaisia ja toimivat teoriassa. Verkkolahteita olisi ollut todella paljon
erilaisia, mutta niiden luotettavuudesta ei aina voi olla varma. Tiedon hankkiminen onnistui
hyvin ja sen kirjoittaminen opinnaytetydhon oli sujuvaa. Alun perin paatetty vetoketjumalli
toimi hyvin ja toi selkedn etenemisen opinnaytetydlle. Opin paljon uutta monista aiheista,
joita kasittelin opinnaytetydssa. Huomasin aiheista lukiessani paljon yhtalaisyyksia
opintoihin ja tydelaméaéan. Opinnaytetydprosessi oli ehdottomasti haastavin opintoihin
liittyva tyO, jonka olen tehnyt. Se haastoi minua ammatillisesti ja kehityin sen ohella paljon.

Kirjoitustaitoni ja kyky ymmartaa isoja kokonaisuuksia kehittyi tyén ohella.

Tyo eteni mielestani hyvin ja tasaisessa tahdissa. Valilla oli enemman kiireita
tybeldméassa, joten tyon kirjoittaminen jai pienemmalle, mutta aina jatkoin siitd mihin jain.
Muutin matkan varrella hieman tyon suuntaa, ja haastattelun tekeminen tuli mukaan vasta
my6hemmin. Haastattelun halusin tuovan hieman lisdarvoa ty6lle. Tietoperustan lahteiden
hankkiminen oli sujuvaa ja tietoja hankkiessa opin paljon myds yleisesti alasta ja monista
muista aiheista. Koko opinnaytetydprosessi oli sujuva ja selkea. Sain mielestani sopivasti

apua tyon tekemiseen.

Haastatteluun en ollut aivan taysin tyytyvainen, mutta loppujen lopuksi se mielestani oli
hyva pieni lisdys opinnaytetyéhoni. Se syvensi opintojani ja paasin kayttdmaan
opinnoissani opittuja tietoja. Haastattelut olisi voinut tehda eri tavalla, mutta aikataulut

tulivat vastaan. Kevaalla tyon kirjoittaminen sujui hyvin, silla téita oli melkoisen vahan,



50

mutta kesalla ja syksylla tyot alkoivat lisdantya todella paljon, niin opinnaytetyon
tekemiselle jai vahemman aikaa. Olen kuitenkin tyytyvainen, ettd sain mahdutettua aikaa

opinnaytetydlle, eika tyon valmistuminen pitkittynyt.

Lopputulokseen olen tyytyvéinen ja olen onnellinen, ettd sain tyon tehtya suunnilleen
suunnitellussa ajassa. Olen erittéin tyytyvainen toimeksiantajaan ja heidan tarjpamaan
tukeen tyota tehdessa. Mielestani minulle annettiin koulun ja toimeksiantajan puolelta
hyvat lahtokohdat tydntekemiseen. Tydn tekeminen syvensi opintoja viela enemman ja
kaytin sita tehdessa paljon opinnoissa opittuja tietoja ja taitoja. Opinnot auttoivat
ehdottomasti tyota kirjoittaessa, sillda monet kurssitehtavat olivat saman tyylisia

pienemmasséa mittakaavassa.
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Liite 2. Haastattelu

Elokuu-Syyskuu 2021 Haastattelu/Opinnaytety®

Haastattelulomake

1.

Ika?

Sukupuoli
Nainen

Mies

En halua vastata

Onko aikaisempaa kokemusta veneilysta?
Kylla
Ei

Tuleeko arvolupauksessa esille tarpeeksi mitéa palveluita yritys tarjoaa?
Kylla
ei

Onko mainos kiinnostava?
Kylla
Ei

Kiinnostaisiko sinua kayttaa palvelua mainoksen ndkemisen jalkeen?
Kylla
Ei

Olitko kuullut palvelusta ennen tata?
Kylla
Ei

Tuleeko arvolupauksesta luottavainen olo yritykseen?
Kylla
Ei

Onko arvolupauksessa jotain kehitettavaa?
Kylla
Ei

. Jos kylla, niin mita?




11. Onko arvolupauksessa tai palvelussa jotain uhkia tai mahdollisuuksia?
a) Kylla
b) Ei

12. Jos kylla, niin mita?
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