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Tivistelma

Markkinoinnin alalla on paljon kilpailua ja erottuminen joukosta on tarkeaa, mutta haastavaa. Pal-
velumuotoilun avulla kayttajien odotuksia ja tarpeita voidaan kartoittaa kohdennetusti ja sen avulla
kehittaa palveluita seka loytaa kayttajille merkityksellisia asioita.

Taman opinnaytetydn tavoitteena oli kehittaa Suunnitelutoimisto Luodos Oy:n palveluita seka bran-
dia. Kehittamistyossa brandin kiteyttamisella tahdattiin kohderyhman parempaan saavuttamiseen ja
suunnittelutoimiston erottuvuuteen markkinoinnin alalla. Kehittamistyota tehtiin
kayttajatutkimuksen avulla seka palvelumuotoilun keinoin.

Tutkimusosiossa osoitetaan, kuinka brandia voidaan rakentaa osallistamalla kayttajia suunnittelupro-
sessissa. Opinnaytetyossa tarkastellaan myos yhteiskunnallisesti vaikuttavia asioita ja ilmioita, jotka
vaikuttavat markkinointialaan, kayttajien odotuksiin ja tulevaisuuden nakymiin.

Kayttajatiedonkeruussa kaytettyja menetelmia esitellaan kayttajatutkimuksen osiossa. Menetelmina
kaytettiin kyselylomaketta ja teemahaastatteluja. Tutkimusosuuteen on sisallytetty myos tyossa kayte-
tyt palvelumuotoilun menetelmat kuten kayttajaprofiilien ja palvelupolun kayttd suunnittelytdssa.
Opinnaytetydn lopussa on koottuna kayttajatiedon perusteella tehdyt suunnitteluratkaisut. Suunnit-
teluratkaisuja ovat esimerkiksi brandi-imagon maaritelma, visuaalisten elementtien esittely ja valmiit
palvelupaketit. Loppuyhteenvedossa pohditaan Suunnittelutoimisto Luodos Oy:n mahdollisuuksia
opinnaytetydn tulosten hyddyntamiseen.

AVAINSANAT: PALVELUMUOTOILU, BRANDAYS, KAYTTAJATUTKIMUS

Abstract

The competition in the marketing industry is fierce and standing out from the crowd is
important, yet challenging.

Service design is a solution for discovering users’' expectations and needs. It helps to develop
services and find things that are relevant to users. The aim of this thesis was to develop
Suunnitelutoimisto Luodos Oy’s services and brand. In the development work, the crystallization of
the brand was aimed at reaching the target group and clearly differentiating the design agency from
its competitors. Development work was done through user research and service design.

The thesis presents the process of service design and its use in user-oriented design.

The research part shows how a brand can be built by involving users in the design process. The thesis
also examines socially influential issues and phenomena that affect the marketing

industry, user expectations and future expectations.

The methods used to collect user data are presented in the user survey section. Questionnaires and
thematic interviews were used as methods. The research part also includes the service design meth-
ods used in the work, such as user profiles and the service path. Design solutions based on user data
are at the end of the thesis. Solutions include defining a brand image,

deploying visual elements, and ready-made service packages. The final summary examines the pos-
sibilities of Suunnittelutoimisto Luodos Oy in utilizing the results of the thesis.

KEYWORDS: SERVICE DESIGN, BRANDING, USER RESEARCH
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}ohdanto

Opinnaytetyon aiheena on kayttijalihtoisen tut-
kimuksen tekeminen palvelutarjonnan kehittami-
seksi ja tulevaisuuden laajenemismahdollisuuk-
sien kartoittamiseksi Suunnittelutoimisto Luodos
Oy:lle. Motivaationi opinniytetyon tekemiseen
l0ytyi tarpeesta loytiaa perustamalleni yritykselle
sen kilpailuetu seki hioa palvelutarjonnasta toi-
miva konsepti, joka palvelee yrityksen kohderyh-
maa.

Mainos- ja suunnittelutoimistoja loytyy Suomes-
ta satoja, ellei jopa tuhansia. Erilaisia lahestymis-
tapoja markkinoinnin toteuttamiseen loytyy yhta
paljon, kuin markkinointipalveluita tarjoavia yri-
tyksiikin, joten erottautuminen on tarkeia.

Suunnittelutoimisto Luodos Oy toimii markKki-
nointisuunnittelun ja digimarkkinoinnin kentil-
14, erityisesti sosiaalisen median markkinointia
tuottaen. Yritys tarjoaa myos kevytta briandi-il-
meen luomista seki uudistamista. Kohderyhmai
ovat paikalliset pienyritykset ja keskisuuret yri-
tykset Tampereen ja Pirkanmaan seudulla, jotka
etsivit tai kiyttaviat jo markkinointitoimistojen
palveluita.

Opinnaytetydssa haluttiin kartoittaa ja
osoittaa asiakkaiden tarve palveluille ja
luoda yritykselle palvelutarjotin. Samalla
haluttiin nakdékulmia yrityksen laajene-
mismahdollisuuksista. Kehittamistyos-
sa tarkastellaan yrityksen merkitysta
asiakkaille ja sita miksi yritys on olemas-
sa. Merkityksen lisaksi kehittamistyossa
kirkastetaan yrityksen erottautumista
muiden alan toimijoiden joukosta. Pal-
velumuotoilun avulla maaritellaan pal-
velutarjonnan validiutta seka kehite-
taan sita asiakaslahtoisesti.

Sosiaalista mediaa aktiivisesti kaytta-
neena ja seuranneena vastaani on tullut
puute yrityksista, jotka auttaisivat koh-
dennetusti pienyrittajia sosiaalisen me-
dian kayton kanssa. Tarjolla on lukuisia
koulutuksia ja vinkkeja, jotka vaativat
kiireisilta yrittajilta aikaa ja perehtymis-
ta. Kehittamistydssa tavoitteena oli luo-
da sellaisia palveluita, jotka saastaisivat
yrittajien aikaa ja olisivat joustavia eri
alojen tarpeisiin mukautuen.

Tutkimusmenetelmina on kaytetty
kayttajalahtoisia palvelumuotoilun me-
netelmia. Kayttajatutkimuksessa

kaytettiin haastatteluita, kyselyita seka
suunnittelun tukena tutkimusdataan
pohjautuvia kayttajaprofiileja. Kayttaja-
tutkimus suoritettiin etatydkaluja kayt-
taen koronapandemian vaikuttaessa
voimakkaasti maailman tilanteeseen
kevaan 2022 aikana. Pandemian takia
myos fyysinen tydpaja jouduttiin peru-
maan. Teoreettista tutkimusta on teh-
ty kayttaen aineistona kotimaista seka
kansainvalista alan kirjallisuutta ja verk-
kojulkaisuja.

Tavoitteena on, etta Suunnittelutoimis-
to Luodos saa opinnaytetyon mydta
valmiita kokonaisuuksia palvelutarjon-
taansa seka suuntaviivoja brandistrate-
giaansa. Loppuratkaisuissa esitellyista
palvelupaketeista hydtyvat  yrityksen
tulevat asiakkaat, joiden nakokulmasta
paketit on rakennettu.

Opinniytetyossi kiytetddn joissain
osioissa sosiaalisesta mediasta Iyhen-
netta “some”.



Lihtokohdat

2.1 SUUNNITTELUTOIMISTO
LUODOS OY NYKYHETKI

Suunnittelutoimisto Luodos Oy:n toiminta kayn-
nistyi syyskuussa 2021. Yrityksessa tyoskentelee
kaksi ihmista, sen perustajaosakkaat. Luodos tar-
joaa Pirkanmaalaisille pienille seka keskisuurille
yrityksille apua sosiaalisen median markkinoin-
tiin, sisallén tuottamiseen seka graafiseen suun-
nitteluun. Yritys on perustettu ajatuksella harra-
tuksesta tyo ja sen kohderyhmaa ovat yritykset ja
yrittajat, jotka haluaisivat saada sosiaalisen medi-
an markkinoinnista hydtya, mutta eivat osaa tai
ehdi tehda sita itse.

Luodoksen tavoite yhteistyokumppanina on olla
luotettava ja avoin. Palvelut raataldidaan asiak-
kaiden tavoitteiden ja budjetin mukaisesti. Yh-
teydenpito toimii matalalla kynnyksella ja asiakas
tietaa mista maksaa, eika pitkiin sopimuskau-
siin velvoiteta. Suunnittelutoimiston osaaminen
perustuu osakkaiden aiempaan tyokokemuk-
seen seka koulutukseen. Tiimiosaminen koostuu
muun muassa palvelumuotoilusta, hyvinvoin-
tialan vahvasta tuntemuksesta ja tyokokemuk-
sesta, esimiestyokokemuksesta, vuosien asia-
kaspalvelukokemuksesta seka markkinoinnin

kokemuksesta eri aloilla.

Talla hetkella Luodoksella on nelja yhteistydasia-
kasta. Jokaisessa asiakkuudessa on

erilainen sopimussisaltd, joka on suunniteltu asi-
akkaan tarpeen ja budjetin mukaisesti.
Tulevaisuudessa tavoitteena on esittaa selkeita
sopimuspaketteja asiakkaille ja yhtenaistaa toi-

mintaa.

2.2 KEHITTAMISTYON
TAVOITE JA RAJAUS

Kehittamistyon tavoitteena oli kartoittaa asi-
akkaiden tarve palveluille. Asiakkaiden tar-
peen maarittelemiseksi tavoitteena oli myos
rajata Luodoksen kohderyhma. Tavoitteena
oli myos kirkastaa yrityksen identiteettia seka
visuaalista ilmetta ja tarkastella tulevaisuu-
den nakymia sosiaalisen median markkinoin-
nin saralla. Tarkoituksena oli myos kartoittaa
Luodoksen kilpailuetua seka erottuvuutta
muista palveluntarjoajista.

Tuoreelle yritykselle nahtiin tarve kayttaja-
tutkimukselle seka brandi-imagon ja palve-
lutarjonnan kehittamiselle. Kehittamistydta
tarvittiin strategiasuunnitelman luomiseen ja
yrityksen etenemistavoitteiden tukemiseen.
Kehittamistyota rajattiin markkinoinnin osal-
ta sosiaalisen median markkinoinnin tarkas-
teluun, silla se toimii Luodoksen paaasiallise-

na toimialana talla hetkella.

2.3 KAYTTAJATIEDON HYO-
DYNTAMINEN OPINNAYTE-
TYOSSA

Opinnaytetydho sisaltaa kayttajatutkimusta ja
kayttajaymmarryksen syventamista palvelumuo-
toilun keinoin. Kayttajatutkimus kohdistui yrityk-
sen asiakkaisiin seka potentiaalisiin asiakkaisiin,
eli yrittajiin Pirkanmaalla. Heilta kerattiin tietoa
ja ideoita palveluiden tarjonnasta. Kayttajatietoa
hyddynnettiin palveluiden suunnittelussa seka
valmiin palvelutarjottimen testaamisessa. Kayt-
tajatietoa kaytettiin myds kilpailuedun maarit-
telyssa seka brandaamisessa ja tulevaisuuden

suunnitelmien luomisessa.

2.4 AIKATAULU JA PROSESSI

Kehittamistyon toteuttaminen sijoittui marraskuun 2021 lopusta maaliskuun 2022 loppuun.

Prosessin alkuvaiheessa teoreettinen viitekehys ja yrityksen nykyhetken kartoitus toimivat

pohjana kehittamistydn aiheen rajaamiselle. Benchmarkin ja kayttajatiedonkeruun tarkoi-

tuksena oli kartoittaa asiakkaiden toiveet, tarpeet ja olemassa olevat vaihtoehdot vastaaville

palveluille seka luoda pohja kayttajalahtoiselle suunnittelulle. Naista saadun datan avulla

pystyttiin tekemaan johtopaatdksia ja luonnoksia, joiden pohjalta uusi palvelutarjotin muo-

dostui. Projektisuunnitelmaan kuului palvelutarjottimen ideointi-tydpaja, mutta vallitsevan

koronatilanteen vuoksi tydpajan jarjestaminen koettiin haastavaksi ja se jatettiin kehittamis-

tyon ulkopuolelle. Kehittamistydn lopputuotos esittelee Luodoksen Kilpailuedut, brandin

suuntaviivat seka paivitetyn palvelutarjottimen. Opinnaytetyon visuaalinen viitekehys muo-

dostuu palvelumuotoilun prosessin vaiheiden visualisoinneista (Kuvio 1).

Prosessi-
kuvaus

TEOREETTINEN
VIITEKEHYS BENCHMARK
Palvelumuotoilu, brandi, Vastaavat yritykset ja

digimarkkinointi &
tulevaisuus

niiden palvelutarjonta

KAYTTAJA-

TIEDONKERUU
Hyvaksytty aihe ja Kyselylomake,
tutkimuskysymysten haastattelut, olemassa
maarittely oleva asiakasdata

AIHEEN RAJAUS

marraskuu 2021 joulukuu 2021
B i

DATAN
ANALYSOINTI

Sisallénanalyysi,
samankaltaisuuskaavio
> design driverit, profiilit,
palvelupolku

PALVELUPAKETIT

Testaus, esittely asiakkaille,

korjaukset

tammikuu 2022
B

BRANDIN
KIRKASTUS

Identiteetin maarittely ja
tulevaisuusnakymat

VALMIS TYO

Suuntaviivat jatkoon,
materiaaleja verkkosivuille
ja sosiaaliseen mediaan

maaliskuu 2022
|

Kuvio 1. Prosessikuvaus.
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3
Sosiaalinen
media

3.1 SOSIAALINEN MEDIA
SUOMESSA

Suomalaisista 15-75-vuotiaista 69 prosenttia kaytti sosiaalisen median palveluita vuonna 2020. Koro-
na kiihdytti lukeman kasvua entisestaan. Viikkotasolla kaytetyimpia palveluita olivat WhatsApp, You-
tube, Facebook seka Instagram. Facebookissa suurimpia kayttajaryhmia olivat 25-34-vuotiaat seka
35-44-yyotiaat ja Instagramissa 16-24-vuotiaat seka 25-34-vuotiaat. Instagramin kayttajaryhma oli sel-
keasti nuoremmat aikuiset kun taas Facebookin kayttajaryhmat jakautuivat tasaisesti keski-ian mo-
lemmin puolin. Kolmessa vuodessa Facebook-kayttajien keski-ika oli noussut noin kymmmenella vuo-
della. (Ponka 2021, 2-6.)

Facebookin suosio oli aiempina vuosina lievassa laskussa, mutta koronan myoéta se kaantyi jalleen nou-
suun. 72 prosenttia 15-74-vuotiaista suomalaisista kayttaa Facebookia ja 56 prosenttia kayttaa sita pai-
vittain. Tammikuussa 2021 kuukausittainen kayttajamaara Suomessa oli 2,8 miljoonaa. (Ponka 2021,18-
23)

Instagram on suomalaisten keskuudessa nopeimmin kasvava sosiaalisen median alusta ja sen kayttajia
Suomessa vuonna 2020 oli 48 prosenttia suomalaisista, eli noin kaksi miljoonaa viikottain.

Kuukausitasolla yli 13—vuotiaita kayttajia oli noin 2,4 miljoonaa. (Pdnka 2021, 25-27.)

3.2 SOSIAALISEN MEDIAN MAHDOLLISUUDET PIENYRITTAJILLE

Facebookia ja Instagramia kaytettiin vuonna 2020 paasaantdisesti yhteydenpitoon ystavien ja sukulaisten
kanssa, viihteen seuraamiseen seka yritysten ja brandien seuraamiseen. Brandeja ja yrityksia seurasi Ins-
tagramissa yli 40 prosenttia suomalaisista ja Facebookissa noin 30 prosenttia. Twitter ja LinkedIn olivat
suosittuja palveluita myos yritysten seuraamiseen. Tutkimuksen mukaan organisaatiot panostivat eniten
Facebookiin, LinkedIniin ja Instagramiin. Merkittavana nousijana maailmalla on ollut TikTok, jossa kayttajia

on viela suhteessa vahan, mutta sen kasvu on nopeaa. (Ponka 2021,61-62.)

Sosiaalisen median kanaviin liittyminen on maksutonta. Markkinointia sosiaalisessa mediassa voi tehda si-
saltda tuottamalla maksutta, jolloin ainoana kustannuksena on siihen kaytetty aika. Riittavan houkutteleva
ja mielenkiintoinen sisalto sitouttaa seuraajia ja parantaa nakyvyytta, jolloin yrityksen tunnettuus kasvaa
ilman lisamaksuja. Maksettu mainonta kuitenkin kannattaa, silla se lisaa nakyvyytta entisestaan, etenkin
kun esimerkiksi Facebook nykyaan rajoittaa yritysten orgaanista nakyvyytta. (Virtanen 2020, 12-13.) Kun
viestinnan ja markkinoinnin perusasiat ovat kunnossa, kannattaa maksettuun mainontaan panostaa rahal-
lisesti. Facebookin ja Instagramin maksettu mainonta hoidetaan Facebookin mainostenhallinnan kautta.
Mainoskampanjat luodaan maarittelemalla kohderyhma, syottamalla markkinointimateriaalit seka valitse-

malla kampanjalle budjetti. Budjetin seka mainoskampanjan keston voi valita itse. (Virtanen 2020,80-86.)

Sosiaalinen media ei vaadi yritykselti suuria investointeja
rahallisesti, vaan se on edullinen seki tehokas markki-
nointikanava asiakkaiden tavoittamiseen.

Esimerkiksi Facebookia voidaan kiyttad markkinoinnin
lisiksi myos asiakaspalveluun. Markkinointi tulisi teh-
da suunnitelmallisesti, vaikka sosiaalisen median kaytto
markkinointikanavana onkin suhteellisen helppoa. Si-
sillon tulisi olla sdinnollisti ja asiaa tulisi olla hyvissi
suhteessa viihteeseen, jolloin se palvelee yrityksen etuja
parhaiten. Sosiaalisen median markkinoinnin toimi-
vuuteen vaikuttavat julkaisujen ajoitukset, avainsanojen
kaytto seki alustojen algoritmeihin vaikuttavat seikat.

(Pihlava 2020.)

1



3.3 MARKKINOINNIN TULEVAISUUS

Megatrendit kuvastavat tulevaisuuden suuria muutoksia
ja muutoksiin vaikuttavia ilmioiti. I[Imioisti koostuu ylei-
nen kehityssuunta ja niiti tarkastellaan globaalilla tasolla.
(Sitra 2020.) Metaversumin tuleminen tuo markkinoin-
nille uusia mahdollisuuksia ja sisidllontuottamisen tyyli
muuttuu. Metaversumissa todellisuus ja virtuaalitodel-
lisuus sekoittuvat. Metaversumissa pelaaminen viediin
uudelle tasolle ja pelien lomassa mainostaminen kasvaa.
Sosiaalisen median yhdistymisesti Metaversumiin ei ole
vield varmaa tietoa, mutta sisillontuoton ennustetaan
muuttuvan niin, etti kuluttamisen sijaan kayttijit luovat
sisiltoja myos itse. Luovuus annetaan kiyttijille, joka voi
personoida sisaltoji mielensi mukaiseksi. Z-sukupolven
ennusteen mukaan brindien vastuullisuuden merkitys
kasvaa vahvasti. Myos tasa-arvo ja oikeudenmukaisuus
ovat tarkastelun alla olevia arvoja ja timai tulisi huomi-
oida tulevaisuudessa sisiltoja luodessa ja briandityoti
tehdessd. (Wunderman Thompson Intelligence 2021.)
Tulevaisuuden markkinoinnin ja brindien kehittymisen
kannalta tulisi tarkastella seuraavia Sitran (2020) tunnis-

tamia megatrendeji ja hiljaisia signaaleja:

Mega-__
trendit

o Vastuullisuuden merkitys kasvaa yhteiskunnassa, silli kuluttajat ovat ympéaristo-
tietoisempia kuin ennen. Kuluttajat ovat kiinnostuneita yritysten vastuullisuudes-
ta ja markkinoinnissa se tarkoittaa lipinidkyvyytti viestinnissa.

o Teknologia yleistyy, jolloin myos automaatiotoiminnot yleistyvit ja markkinoinnin
automaatio on entisti tarkempaa ja kohdennetumpaa.

« Aidnimaailman merkitys eri tiloissa kasvaa ja hiljaisuuden tarve kasvaa. Visuaalisen
ilmeen lisiksi yritykset miettivit milti yritys kuulostaa.

« Nanovaikuttajia valitaan markkinoinnissa yhi enemmén suurten vaikuttajien si-
jaan. Yleisot kaipaavat aitoutta ja nanovaikuttajien seuraajat ovat sitoutuneempia.
Yritykset kiyttivit omia tyontekijoiti briandilihettiliindin.

o Henkilokohtainen puhuttelu, aito keskustelu, kohdennetut viestit ja saatavuus.

Hiljaiset _
signaalit

o TyoOn merkitys muuttuu ja tyohyvinvointia kasvatetaan
« Kulutus muuttuu tekemiseksi

o Metaversumi kasvaa ja digimaailman sisillontuottaminen

13
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4
Palvelumuotoilu

4.1 MUOTOILUPROSESSI

Kehittamistehtavan prosessisuunnitelma muodostettiin Design Councilin (2019) innovoiman tuplati-
manttimallin mukaisesti (Kuvio 2). Tuplatimantti on selkea, kattava ja visuaalinen kuvaus muotoilupro-
sessista. Kaksi timanttia edustaa prosessia, jossa tutkitaan asiaa laajemmin tai syvemmin (divergentti
ajattelu) ja sitten keskitytaan toimiin (konvergentti ajattelu). Ensimmaisessa timantissa etsitaan ja maa-
ritelldaan ongelma tai kysymys, johon halutaan ratkaisu. Se vaatii keskustelua ja ajan viettamista ihmisten
kanssa, joita asiat koskevat seka keratyn tiedon tarkastelua, jotta kysymys tai ongelma voidaan nahda
eri tavalla. Toisessa timantissa kehitetaan ja rohkaistaan ihmisia antamaan erilaisia vastauksia selkeasti
maariteltyyn ongelmaan tai kysymykseen. Toiseen timanttiin kuuluu myds toimitus, joka sisaltaa eri-
laisten ratkaisujen testaamista pienessa mittakaavassa. Toimimattomat ratkaisut hylataan ja toimivia
parannetaan. Tutkimusprosessi ei ole lineaarinen, vaan ongelmaa tai kysymysta voidaan maaritella yha

uudelleen, kunnes |dydetaan oikea ratkaisu oikeaan ongelmaan. (Design Council 2019))

o8 e ® K\
S & 4, % AN G4
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Kuvio 2. Tuplatimantti.

4.2 PALVELUMUOTOILU ORGANISAATIOSSA

Organisaatiossa palvelumuotoilun avulla voidaan havaita palveluiden strategisia mahdollisuuksia liike-
toiminnassa, innovoida uusia tai kehittaa jo olemassa olevia palveluita (Tuulaniemi 2010, 24). Kehitta-
mistydssa kaytettiin palvelumuotoilua yrityksen tulevaisuuden suunnitelman luomiseen, silla sen avulla
strategiasta saadaan moniulotteisempi ja se palvelee yrityksen tavoitteita paremmin. Palvelumuotoilu
tuo muotoilun toimintatavat kehittamisprosessiin ja nitoo ne perinteisiin palvelukehitysmenetelmiin
(Tuulaniemi 2010, 24). Palvelumuotoilun avulla luotu strategia mahdollistaa jatkuvan kehittymisen liike-
toiminnalle ja palvelutarjonnalle. Palvelumuotoilun menetelmia kaytettiin kehittamistydn kayttajatut-

kimuksessa seka asiakasymmarryksen syventamisessa.

4.3 ARVON MUODOSTUMINEN

Palvelumuotoilun avulla palveluista on tarkoitus kehittaa tai luoda asiakkaille seka yrityksille mahdol-
lisimman paljon arvoa tuottavia. Yritykselle siis asiakkaita ja voittoa ja asiakkaalle vastinetta rahoilleen
tai tarpeilleen. Tuulaniemen (2011) mukaan palvelumuotoilun osaaminen tuottaa selvaa kilpailuetua.
Nykyaan kaikki toiminta keskittyy vahvasti rahan ymparille ja yrityksille elintarkeaa onkin sen tuloksel-
lisuus, eli kassavirta. Kehittamistydssani palvelumuotoilun avulla kartoitetaan asiakkaiden aito tarve
palveluille ja kehitetaan yhdessa asiakkaiden kanssa palveluita niin, etta ne vastaavat aidosti tarpeisiin,

eivatka oletuksiin.

Tuulaniemen (2011) mukaan arvoa luovat seka asiakas etta palvelua tarjoava yritys yhdessa. Arvo ei mer-
kitse pelkkaa rahaa vaan se nahdaan toiminnan ja vuorovaikutuksen tuotoksena. Asiakkaan syva ym-
marrys ja asiakkaan toiveet ja tarpeet tulisi tuoda yrityksen sisalle ja sita kautta osallistaa asiakasta ja

reagoida asiakkaan toiveisiin. Tulee siis yynmartaa, mika luo asiakkaalle arvoa.

Arvo muodostuu muun muassa seuraavista elementeista: brandi, kaytettavyys ja hinta. Naihin nakokul-
miin perehtymalla luodaan mahdollisuus yritykselle vastata asiakkaan odotuksiin ja palvelun kysynta
taataan, jolloin lilketoiminnan epaonnistumisen mahdollisuus pienenee. (Tuulaniemi 2011.) Tuulaniemi
(2010) suositteleekin liiketaloudellisten tavoitteiden yhdistamista asiakkaan nakdkulmaan. Tassa koh-
taa palvelumuotoilijalla on keinot, joilla tuodaan yritys ja sen asiakkaat yhteen ja luodaan arvoa yhdessa
seka tehdaan yrityksesta merkityksellinen asiakkaan elamassa. Yritys hyotyy taloudellisesti kestavista
asiakassuhteista seka uusista asiakkuuksista. Yksi tarkeimmista asioista on asiakasymmarryksen lisaan-
tyminen ja asiakaskeskeisyyden vahvistuminen palveluissa. (Tuulaniemi 2011.) Hyva suunnittelu tahtaa
kahteen paamaaraan: parempaan asiakaskokemukseen seka liiketoiminnan tavoitteiden saavuttami-
seen (Tuulaniemi 2011). Asiakastuntemuksen lisaksi organisaatioiden ja palvelumuotoilijoiden tulee olla
muuttuvan maailman menossa mukana ja tietoisia kasvavasta kilpailusta. Tuulaniemi (2011) korostaa
vahvojen signaalien etsimista ja tulevaisuuden skenaarioiden tutkimista, jotta voisi pysya Kilpailijoiden
mukana tai jopa edella. Tassa tulevaisuuden yrityksille suuri haaste, kuinka pysya ajan hermolla ja jopa

edellakavijana, jotta voidaan tuottaa kestavia ja jatkuvasti kehittyvia ratkaisuja.

Palvelumuotoilija ennakoi ja pyrkii kehitysprosessin jatkuvuuteen, mutta vastuu sen toteutumisesta
kuuluu suuresti myos yritykselle ja riippuu siita, kuinka vahvasti yritys on valmis panostamaan projektiin
ja implementoimaan kehitettyja asioita. Arviointi ja jatkuva kehitysprosessi ovat oleellisia asioita palve-
lumuotoilussa. Arvioinnilla voidaan selvittaa palvelun tasoa suhteessa kilpailijoihin ja saada kilpailuetua.
Arvioinnin tarkeytta tuskin voi lilkaa korostaa yrityksen liiketoiminnan tarkastelussa, silla jatkuva kehitys
on valttamatonta, jos tavoitteena on pitaa lilketoiminta kannattavana ja tavoittaa asiakkaita laajemmin

myos tulevaisuudessa. (Tuulaniemi 2011.)
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5
Brandi

5.1 BRANDI-IMAGO

Brindi on mielikuva, jonka jokainen vastaanottaja kokee
subjektiivisesti. Brindi-identiteettii muotoilemalla yritys
voi kuitenkin tehdi paljon asioita, joilla voidaan edesauttaa
halutun mielikuvan luomiseen. Brindi on kaikkien kohtaa-
mispisteiden ja asioiden summa, joita ihminen yrityksesti
kokee. Brandilla pyritiin vaikuttamaan ihmisten tunteisiin

ja herdttiméiian luottamusta. (Ruokolainen 2021, 14-19.)

Brindin kiteyttimisessi tulee lihted liikkeelle méiirittele-
malli yrityksen tarkoitus, visio, missio ja arvot seki strate-
gia, jonka avulla tehdiin paiatoksii ja periaatteita tavoittei-
den saavuttamiseksi. Tiarkeid on myos hahmottaa kilpailu ja
asemointi markkinoilla asiakasnikokulmasta seki méiiritella
ydinviesti ja arvolupaus asiakkaille. Visio kertoo yrityksen ta-
voitteen ja on suunta, johon yritys tihtii. Missio on yrityksen
tehtiva. Mairitellyt arvot ovat toiminnan perusta ja nikyvit

jokapiiviisessi tekemisessi. (Ruokolainen 2021, 64-67.)

Peruspilareiden lisdksi brindin muotoilussa Kkisitellddn
yrityksen tarinaa seki visuaalista ilmetti. Visuaaliseen il-
meeseen kuuluvat yrityksen logo, liikemerkki, virimaailma,
typografia seki asiakaskokemus, jossa méairitelliin kohtaa-
mispisteet asiakkaan ja yrityksen vililli. (Ruokolainen 2021,

104-1006.)

5.2 MERKITYS

Merkitys lahtee kysymyksesta, miksi yritys on olemassa. Merkitys kumpuaa siita,
mita yritys tekee ja miten, se ei voi olla keksittya, uskottavuuden takaamiseksi.
Merkityksen ei tarvitse olla maailman pelastamista, vaikka joissain yrityksissa
se saattaa tarkoittaa sitakin. (Ruola 2021, 71-72.) Yrityksen merkitysta asiakkaille
miettiessa seuraavien kysymyksien tarkastelu kannattaa: Kenen tarpeita yritys
haluaa tayttaa ja miksi juuri kyseinen yritys on ainutlaatuinen tehtavaan? Mita

arvoa yritys tuo asiakkailleen, josta he ovat valmiita maksamaan?

Aito merkitys inspiroi asiakkaita ja sitouttaa sidosryhmia. Merkityksen sanallisella
kirjaamisella voidaan luoda innostusta asiakkaisiin: ei malteta odottaa, etta asioita
paastaan viemaan eteenpain ja niiden vaikutuksia nakemaan. (Ruola 2021, 85.)

Merkityksen ldytaakseen taytyy tehda tdita (Ruola 2021, 76). Jotta merkitys saadaan
kiteytettya, yrityksella taytyy olla arvolupaus seka brandistrategia. Brandin visio,

tarina ja persoona johdattelevat kohti merkityksen Ioytymista. (Ruola 2021, 78-79.)

"People don’t buy what vou do.
People buy why vou do il.”

— Simon Sinek

(Ruola 2021, 79).
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6
Kayttajatutkimus

6.1 BENCHMARKING

Benchmarking suoritettiin etsimalla vaihtoehto-
ja, joita potentiaalinen asiakas loytaa etsiessaan
apua sosiaalisen median markkinointiin tai digi-
markkinointiin. Tarkoituksena benchmarkingilla
oli kartoittaa mainostoimistojen kilpailutilannet-
ta ja havainnoida Luodoksen mahdollisia piirtei-
ta, joilla erottua kilpailusta. Vertailututkimukseen
etsittiin tietoa Google-haulla seka Instagramis-
ta. Hakusanoina kaytettiin Luodoksen verkkosi-
vuanalytiikasta saatua dataa apuna, josta nahtiin
milla hakusanoilla yrityksen sivuille oli paadytty
seka hakusanoja, jotka liittyvat sosiaalisen medi-

an markkinointiin.

Google-haussa hakua kohdistettiin Pirkanmaan
ja Tampereen alueelle, josta sosiaalisen median
markkinointipalveluita tarjoavat kymmenet mai-
nostoimistot. Mainostoimistoja loytyy isommista
kokonaisvaltaista markkinointia ja brandayspal-
veluja tarjoavista markkinointitoimistoista pie-
nempiin toimijoihin, joiden palvelutarjonta on
kohdennetumpaa. Tarkeimpina kilpailijoina Luo-
dokselle vaikuttaisivat olevan pienemmat toimi-
jat, jotka ovat helpommin lahestyttavia. Useat
pienemmat yritykset tarjoavat konsultointia ja
koulutusta sosiaalisen median hallitsemiseen tai
strategian luomiseen. Suuremmat toimistot nito-
vat sosiaalisen median markkinoinnin kokonais-
valtaiseen markkinointistrategiaan ja tarjoavat
kattavat palvelut digimarkkinoinnin eri kanaviin
seka brandaykseen. Verkkosivuja selatessa vas-
taan ei kuitenkaan tule valmiiksi tuotteistettuja
paketteja sosiaalisen median markkinoinnille,
eika palveluiden hinta-arvioita ole mainuttuna

monellakaan verkkosivulla.

Instagramin haussa sanalla "somemarkki-
nointi” 1dytyy useita kayttajatileja. Valtaosa
tileista tarjoaa ja esittelee sosiaalisen median
vinkkeja seka sisallontuottoon liittyvia ohjeita
ja yritysten palveluihin kuuluvat sosiaalisen
median sisallon tuottaminen seka valmennus
aiheeseen liittyen. Yritysten kayttajatilien syo-
te nayttaa brandillisesti huolitellulta ja arvok-
kaalta, brandivareja ja grafiikoita kaytetaan
kuvasydtteessa paljon. Paakaupunkiseudulta
[oytyi kaksi pienta suunnittelutoimistoa, joi-
den sosiaalisen median markkinointipalve-
luita loytyi tuotteistettuna ja hinnoiteltuna.
Naissa mainostoimistoissa liiketoiminta sijoit-

tui paaasiallisesti paakaupunkiseudulle.

Yhteenvetona asiakkaan hakiessa apua
sosiaalisen median markkinointinsa tai
sisillontuottonsa ulkoistamiseen palve-
luntarjoajia loytyy useita. Suurimmassa
osassa mainostoimistoissa palveluista ja
hinnoittelusta saa lisitietoa vain yhtey-
denotolla. Sosiaalisessa mediassa yrityk-
set tarjoavat ilmaisia vinkkeja sosiaaliseen
mediaan liittyen ja tuovat esiin tyoarkeaan
seki mahdollisuuden matalan kynnyksen
lahestymiseen Instagramin kautta. Palve-
lut keskittyvit sosiaalisen median sisillon
tuottamisen ulkoistamiseen seki sosiaali-
sen median koulutuksiin ja verkkokurssei-
hin.

6.2 KYSELYLOMAKE

Kayttajatutkimuksen ensimmmaisessa vaiheessa loin verkossa taytettavan, anonyymin kyselylomakkeen.
Kyselylomake sisalsi seka kvantitatiivisia etta kvalitatiivisia kysymyksia. Laadin kyselylomakkeen ke-
hittamistydn tavoitteisiin peilaten. Kyselylomake jaettiin sahkdisesti yrittajien erilaisilla yrittajien Face-
book-sivuilla seka kohdennetusti Luodoksen asiakkaille sahkopostilla. Kysely paatettiin jakaa verkossa,
jotta tavoitettaisiin mahdollisimman laajasti vastaajia. Kyselylomakkeen taytto tapahtui Google Form-

sissa ja vastauksia keratiin ajalla 15.11-15.12.2021.

Kyselylomakke pidettiin mahdollisimman yksinkertaisena ja lyhyehkdna, jotta kynnys vastaamiseen oli-
si pieni ja se veisi vahan aikaa. Liian pitka kysely voi taltuttaa vastaamishalukkuutta ja ensivaikutelma
kyselyn ulkoasusta voi vaikuttaa negatiivisesti kyselyyn vastaajiin (Tietoarkisto, 2021). Tasta syysta kysely-
lomakkeen ulkoasuksi valittiin neutraalin savyinen ja helppokayttéinen Google Forms-alusta. Vastauk-

sia kyselyyn tuli yhteensa 14.

Kyselylomakkeeseen vastasi inmisia eri aloilta, mukana oli terveysalan, liikunta-alan, rakennusalan, kau-
neudenhoidon, kaupan alan seka markkinoinnin yrittajia. Ikahaarukka vastaajissa oli 25-vuotiaista yli
50-vuotiaasiin. 60 % vastaajista yritys oli ollut toiminnassa alle kaksi vuotta. 83,3 % hoiti markkinointinsa
taysin itse. 90 % yrittajista omisti sosiaalisen median tilit, mutta vain 54,5 % paivitti niita saanndllisesti.
Suosituimmat ja tehokkaimmiksi koetut sosiaalisen median kanavat olivat Facebook, Instagram seka

LinkedIn.

Kyselyn vastauksista kavi ilmi, etta sosiaalisen median nakyvyydesta koetaan olevan hyodtya asiakkaiden
tavoittamisessa. Se koettiin myos kustannustehokkaaksi, jos sen tekee oikein. Haasteena sosiaalisen
median sisallon tuottamisessa koettiin itse sisallon luominen ja keksiminen, tekstin kirjoittaminen, ajan
puute, oikean yleison Idytaminen ja oikeanlaisen sisalldén tuottaminen.

Kyselyyn vastaajat eivat ole juurikaan budjetoineet markkinointiin vuositasolla rahaa, mutta olisivat val-
miita panostamaan sosiaalisen median markkinointiin, jos tietaisivat sen tuovan lisaarvoa ja

asiakasvirtaa.

Vastaajat valitsisivat markkinointitoimiston visuaalisen ilmeen, ammattitaidon, referenssien ja
hinta-laatu-suhteen perusteella. Kotimaisuus, helposti lahestyttavyys ja henkilokemiat toistuivat myds

useassa vastauksessa tarkeana asiana valintaa tehdessa.
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6.3 HAASTATTELUT

Haastatteluita toteutettiin kaksi kappaletta, joiden lisaksi hyodynnettiin dataa olemassa olevista asiak-
kuuksista ja asiakasneuvotteluista. Haastattelut olivat teemahaastatteluja, jossa etukateen maaritellyt
teemat ohjasivat haastattelun kulkua. Haastattelut kaytiin Teams-etakokouksina. Toinen haastatteluun

vastanneista ei ollut Luodoksen asiakas.

Haastatteluissa kasiteltiin sosiaalisen median vaikuttavuudesta seka yrittadjien kokemuk-sesta sosiaali-
sen median markkinoinnista. Haastatteluiden avulla haluttiin selvittaa miksi yrittajat panostaisivat so-
siaalisen median sisallon tuottamiseen jaymmartavatkod yrittajat sosiaalisen median potentiaalin yrityk-
sen markkinoinnissa. Molemmat vastaajat kokivat sosiaalisen median tileista olevan hydtya yritykselle,
vaikkei asiakasvirta olisikaan voima-kasta sosiaalisen median kautta. Sen koettiin parantavan yrityksen
imagoa, lisaavan nakyvyytta ja tavoittavan asiakkaita. Ajantasaisen sosiaalisen median tilien ja sisallon

koettiin lisadvan myds yrityksen luotettavuutta.

Haastattelussa kasiteltiin myds sosiaalisen median haasteita ja suurimpana haasteena yrittajat kokivat
itse sisallon tuottamisen seka ajan loytamisen sen tekemiseen. Isona ongelmana koettiin myods kielel-
listen taitojen puute ja riittavan laadukkaiden kuvien ottaminen. Yrittajilta kysyttiin myods kokemuksista
ja ajatuksista sosiaalisen median hallinan ulkoistamisesta. Ulkopuolisen tekemana sosiaalisen median
tehokkuuden ja toimivuuden koettiin kasvavan sen saanndllisyyden, monipuolisuuden ja laadun myo-
ta. Ulkoistaessa markkinointipalveluja koettiin tarkeana ajatusmaailmojen kohtaaminen ulkopuolisen

osapuolen kanssa.

Haastatteluissa kavi ilmi, ettei yksityisyrittajilla ole riittavasti aikaa sosiaaliseen mediaan perehtymiseen
tai riittavaan sisallon tuottamiseen. Sen koettiin kuitenkin olevan ensisijainen markkinointikanava, jo-
hon voitaisiin panostaa myods rahallisesti. Yrittajat kokivat kaipaavansa parannuksia yritystensa sosiaali-
sen median ulkoasuihin ja sisaltdihin, jotta ne vastaisivat haluttua brandi-imagoa. Myés brandin kehit-

tamiselle nahtiin siis tarvetta.

6.4 DATAN JASENNYS JA SORTTAUS

Kayttajatiedon keruusta saatua dataa analysoin samankaltaisuuskaaviota kayttaen. Vastaukset puret-
tiin Miro-verkkoalustaa apuna kayttaen. Samanlaiset vastaukset jarjesteltiin omiin ryhmiinsa. Nain vas-
tauksista loydettiin toistuvuuksia. Kaikille menetelmille tehtiin omat osionsa Miroon, jonka jalkeen nii-
ta vertailtiin toisiinsa. Suunnitteluohjurit muodostettiin saadusta datasta. Ohjureidein lisaksi loydettiin
aiheita, joihin syvennettiin teemahaastatteluiden avulla. Haastatteluiden vastaukset purettiin osittain

samaan samankaltaisuuskaavioon ja osittain omaan kaavioonsa.

6.5 KITEYTYS JA DESIGN DRIVERIT

Kayttajatutkimuksesta saadun aineiston pohjalta muodostettiin
suunnittelua ohjaavat paaaiheet, design driverit. Kayttajalahtoisyy-
den takaamiseksi design driverit toimivat kehittamistydn suunnan
osoittajina suunnitteluvaiheen alusta loppuun saakka. Suunnitte-

lun pohjaksi kiteytyivat seuraavat ohjurit (kuvio 3):

Sujuva ja samaistuttava Palveluita useaan tar-
asiakaspalvelu peeseen
Alakohtaisen
Ammattitaidon osaamisen
osoittaminen osoittaminen

Kuvio 3. Design driverit.
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ayvttajalahtoinen

® Ketjuyrittaja Tampereelta, jolla on useampi toimipiste Pirkanmaan alueella. Yrityksen
Suunnlttelu markkinointi tapahtuu |[dhinna sosiaalisessa mediassa ja markkinointi hoidetaan
sisaisesti aina silloin, kun siihen on aikaa. Yrittaja on kiinnostunut uudistamaan
toimintaansa ja markkinointiaan ja haluaa ulkoistaa sen. Ymmartaa sosiaalisen median
7.1 ASIAKASPROFIILIT hydédyt ja potentiaalin, mutta ei ehdi paneutua siihen. Haluaa laajentaa toimintaansa
myos verkossa. Asiakkaana arvostaa alan tuntemusta, vaivatonta kommunikointia seka
nayttdéa ammattitaidosta. Ei perusta markkinoinnin menetelmista tai analytiikasta,

Asiakasprofiili on kuvitteellinen kuvaus kayttijiasti. Kuvaus _ o . _ . _ . _ o
haluaa vain saada tuloksia aikaan. Haaveilee sitoutuneista asiakkaista, jotta voisi itse

kootaan todellisista kédyttdjahavainnoista ja haastatteluista, jaada hyvilld mielin paivittaisesta tydnte-osta pois. Markkinointikanavina kayttanyt
mutta oikeat haastateltavat eivit saa olla tunnistettavissa Instagramia, Facebookia seka uutiskirjeita.

siiti. Asiakasprofiili tulkitsee dataa ja haastateltavien to- .
KAYTTAJAPROFIILI 1
dellisia piirteitd, mutta antaa tilaa luovuudelle itse per-
soonan rakentamisessa. Lisadmilld profiiliin todellisen

tuntuisia elementteji esimerkiksi mieltymyksisti, tavoista,

osaamisesta, taustasta ja muista tiedoista, saadaan luotua =
mahdollisimman aidon tuntuinen Kiyttija. Kayttijiper-

soonan syvin tarkoitus on mahdollistaa empatian kokemi-

nen. Miti aidompi kiyttijapersoona on, siti hyodyllisempi >

se on kiaytossi ja sitd enemmain persoonan toimintaa seka

kayttaytymisti pystytidn tuntemaan, tutkimaan, kritisoi- ’,
L] L] L]
maan, ratkomaan tai ennustamaan. (Newton ja muut, 2011.) % W v 7’ 74'
KETJUYRITTAJA TAMPEREELTA

Fes cavasy e . U i toimipiste Pirk | lla. Markkinoi lahinna
Kiyttdjitiedon keruusta saadun datan, olemassa olevien SERTIPL TP T Taan 2 e o arne B

somessa ja hoitaa markkinoinnin itse aina kun ehtii.

asiakkaiden seki potentiaalisten asiakkaiden yhdistelméin
Asiakkaana

pohjalta muodostuivat asiakasprofiilit. Profiilit kuvastavat arvostaa alan

On kiinnostunut uudistamaan toimintaansa ja
B ST markkinointiaan. Ymmartaa somemarkkinoinnin

kuvitteellisia unelma-asiakkaita, joita asiakashankinnassa vaivatonta hyadyt ja potentiaalin, mutta ei ehdi siihen paneutus.
korﬁmL.J.nik?.i-ntia Haluaa laajentaa toimintaansa myos verkossa.
tavoitellaan ja joiden avulla suunnitteluratkaisuja palvelu- i

ammattitaidosta.

tarjonnan kehittimiseen suunniteltiin (kuviot 4-6). 111111
markkinointime
A L Haaveilee sitoutuneista Markkinointikanavat:
analytiikasta asiakkaista, jotta voisi Instagram
vaan haluaa vain itse jaada paivatydsta Facebook
saada tuloksia. vahitellen pois. Uutiskirjeet

Kuvio 4. Kéayttijiaprofiili
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Kayttaja-
profiili 2

Pieni tai keskisuuri, vakavarainen yritys Pirkanmaalta, joka on toiminut jo useampia

vuosia. Yrityksen markkinointi on jaanyt taka-alalle, mutta nyt yrittaja haluaa

takaisin markkinoille ajankohtaisin menetelmin ja mukaan kasvaneeseen kilpailuun.

Ei tieda mitka kanavat olisivat markkinointiin parhaita ja on valmis budjetoimaan
markkinointiin ja ulkoistamaan sen taysin. Asiakkaana arvostaa, etta asiat
tapahtuvat ja luottamus toimii molemmin puolin. Ei valita opiskella markkinointia
itse. Haaveilee, etta tdita riittaisi sen verran, etta nykyisten tyontekijoiden
tyopaikat sailyisivat ja firmasta tulisi nykyaikaisempi ja vetovoimaisempi. Kayttanyt
markkinointikanavina lehti-ilmoitusta paikallislehdessa ajoittain seka luottanut

puskaradion voimaan.

KAYTTAJAPROFIILI 2

"7"‘ 7’!
PIRKANMAALTA

Vakavarainen ja useita vuosia toiminut yritys. Markkinointi jaanyt
taka-alalle, mutta nyt haluaa takaisin markkinoille ja kilpailuun
mukaan.

Asiakkaana

arvostaa Ei tiedd, mika kanava markkinointiin olisi paras. On
tekemisen valmis budjetoimaan markkinointii.
meininkia ja

luottamusta, etta
hommat hoituu

Ei valita
’ Haaveilee etta toita
opiskella Ri—— Markkinointikanavat:
Hi riittaa niin, etta . . o
markkinointia U ——— Lehti-ilmoitus silloin
! ontekijoilla sai
I yoreora salvy talldin
tyopaikat ja firmasta X
Puskaradio

tulisi nykyaikaisempi

Kuvio 5. Kayttiajaprofiili

Kayttaja-
profiili 3

Yksityisyrittaja Pirkanmaalta, joka hoitaa paaasiassa kaikki yrityksensa asiat

itse ja yksin. Ei osaa, eika ehdi opettelemaan sosiaalisen median kayttéa, mutta
haluaisi markkinointinsa uudelle tasolla ja koko yrityksen nykyaikaisemmaksi.

Ei ole markkinoinut tai brandannyt yritystaan aiemmin mitenkaan. Kokee
molemmille nyt tarvetta, mutta ei ole |dytanyt sopivaa kumppania isojen ja kalliiden
mainostoimistojen joukosta. Toivoo tulevaisuudessa voivansa hoitaa sosiaalista
mediaansa myods itse. Arvostaa asiakkaana kuuntelua ja molemminpuolista
ymmarrysta. Ei valitd massatuotannosta tai valmispaketeista, vaan haluaa kayttaa
rahansa raataldityihin palveluihin. Haaveilee, etta tavoittaisi enemman asiakkaita ja

vakiinnuttaisi tulotasonsa myymalla enemman.

KAYTTAJAPROFIILI 3

PIRKANMAALTA

Ei osaa eika ehdi opettelemnaan somemarkkinointia. Haluaisi
markkinointinsa uudelle tasolle ja koko yrityksen
nykyaikaisemmaksi ja houkuttelevammaksi.

Ei ole markkinoinut, eika brandannyt yritystaan

Asiakkaana mitenkaan. Nyt kokee sille olevan tarvetta, mutta ei ole
arvostaa kuuntelua I6ytanyt sopivaa kumppania isoista ja kalliista
ja mainostoimistoista. Haluaa tulevaisuudessa osallistua

molemminpuolista markkinointiin my®os itse.

ymmarrysta.
Ei valita
massatuotannosta
tai Haaveilee, etta saisi L
A Markkinointikanavat:
valmispaketeista EEREHELLENB)]E Ei ole kayttanyt

saannodllisemmat tulot

Kuvio 6. Kayttijaprofiili 3.
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7.3 PALVELUPOLKU

Palvelupolku on kuvaus asiakkaan polusta aina tarpeen
syntymisen, palvelun kuluttamisen ja kanssakiymisen
jalkeen tapahtuvista kontaktipisteisti. Palvelupolku on
luotu asiakasprofiileille visualisoimaan asiakkaan pal-
velukokemusta yrityksessi. Palvelupolun avulla voidaan
tunnistaa asiakkaiden tarpeita seki palvelupolun kehitti-
miskohteita yksityiskohtaisesti. Palvelupolun avulla voi-
daan tunnistaa asiakkaan tunteita ja siti voidaan kayttia
tyokaluna palvelun luomiseen niin, etti asiakaslihtoinen
nikokulma siilyy mukana aina palvelutapahtuman alusta
loppuun saakka ja sen jilkeen (Tuulaniemi 2011.) Palvelu-
polku osoittaa miti asiakas missikin palvelun vaiheessa
tekee, miti asiakas tavoittelee, kuinka asiakas kohtaa yri-
tyksen ja miti tunteita asiakas kokee kussakin palvelun
vaiheessa. Niisti muodostuu asiakaskokemus. (Kreapal,

2021.)

Palvelupolku on koonti kiyttijiprofiilien kohtaamispis-
teisti yrityksen kanssa. Se alkaa asiakkaan tarpeen muo-
dostumisesta ja kertoo kontaktipisteisti vuorovaikutuk-
sen aikana seki sen jilkeen (kuvio 7). Palvelupolun avulla
havainnollistettiin kontaktipisteiti, joissa asiakkaan pii-
tos ottaa yhteyttid vahvistuu ja tarkasteltiin, missi koh-

dissa luottamusta saadaan luotua.

Palvelu

polku

Kaipaa apua I
> Yrittaja tarvitsee Etsii tietoa

sosiaalisen ..
lisaa asiakkaita markkinoinnista

median kanssa Googlesta

Kuvio 7. Palvelupolku.
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7.4 PALVELUPAKETTIEN LUONNOKSET

Kayttajatutkimuksesta saadun datan, olemassa olevien asiakkuuksien ja tulevaisuuden visioiden poh-
jalta muodostui luonnoksia palvelutarjonnan kehittamista varten. Luonnoksista lahdettiin kehittele-
maan ja tuotteistamaan paketteja valmiiksi kokonaisuuksiksi, jotka julkaistaisiin Luodoksen sosiaalisen
median tileilla seka yrityksen kotisivuilla. Luonnosvaiheessa luonnokset kaytiin lapi Luodoksen yritta-
jien kesken seka testautettiin olemassa olevien kahden asiakkaan kanssa. Luonnosten avulla oli myos
tarkoitus hahmottaa, minkalainen palvelu sopisi parhaiten kullekin kohderyhmalle. Luonnostelussa

kaytettiin hyvaksi myos luotuja asiakasprofiileja. Luonnosvaiheessa palvelupaketit nayttivat seuraavilta:

Laaja somepaketti & tilien hallinta
Yrittajille, joilla ei ole aikaa tai osaamista sosiaalisen median kayttamiseen
tai sen opetteluun. Tavoitteena nakyvyyden lisaaminen ja yrityksen tunnet-
tuuden kasvattaminen seka kohderyhmalle suunnattu sisallontuottami-
nen. Paketin sisalto:
Aloituspalaveri ja perehtyminen asiakkaan yritykseen seka tavoitteiden
maarittely
Sosiaalisen median ilmeen paivittaminen
Kuukausittainen sisaltokalenteri, jota asiakas paasee tarkastelemaan
etukateen seka kommentointikierros
8-15 julkaisua kuukaudessa Facebookiin ja Instagramiin. Sisaltaen kuvat

seka videot ja tekstit, hakuoptimoinnin ja yhden maksetun mainoksen.

Somen siivouspaketti
Kertaluontoinen paketti, jolla paasee alkuun sisallontuottamisen kanssa.
Paketin sisalto:

Profiilien paivitys ajantasalle

Visuaalisen ilmeen suunnittelu someen

Kohokohtien luominen tai siistiminen

Kuvapaketti

Julkaisuideoita ohjeineen

Valmiita julkaisuteksteja seka videot ja tekstit ja yksi maksettu mainos

Maksettu markkinointi
Yrityksille, joilla sosiaalisen median tilit ovat jo hallussa, mutta jotka kaipaa-
vat apua maksettujen mainosten luomiseen seka kampanjoiden seuraami-
seen. Joko kuukausipakettina tai kertaluontoisina yksittaisina mainoksina.
Paketin sisalto:

Facebook Business Manager-tilin luominen

Kolme kuvamainosta

Mainoksen luominen ja optimointi

Seuranta ja mahdolliset korjaukset
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8
Suunnitteluratkaisut

Kehittamistyon aikana Somen starttipaketti syotettiin verkkosivuille palveluvalikoimaan. Paketin sisaltd

haluttiin esittaa mahdollisimman yksinkertaisesti, mutta siten, etta sen sisaltd selviaa lukijalle (Kuva 1).
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8.1 PALVELUTARJONNAN KEHITTAMINEN

Palvelutarjonnan kehittamisessa huomioitiin yrityksen kilpailuasema, osaamisen tuotteistaminen, asiak-
kaiden toiveet seka kayttajatutkimuksesta saatua dataa. Luonnosvaiheessa esitellyt palvelupaketit hiot-
tiin olemassa olevien asiakkuuksien avulla ja asiakkaiden palvelupaketteja paivitettiin nilden mukaisesti.
Palvelut haluttiin tuotteistaa valmiiksi paketeiksi, joita voitaisiin kayttaa esimerkkeina palveluiden sisal-
|6ista seka hinnoista. Kohderyhman, eli pienyritykset huomioiden hintojen nakyviin laittaminen ja pal-
velun selkeys madaltavat kynnysta ottaa yhteytta ja kysya palveluista lisaa. Asiakkaiden paatoksen tekoa
seka valinnan vaikeutta haluttiin helpottaa. Selkeilla tuotepaketeilla luotiin myos selkea piirre Luodoksen
erottautuvuuteen muista alan toimijoista. Palvelut julkaistiin sosiaalisen median tileilla seka osa verkkosi-

vuilla. Tuotteistetut paketit suunniteltiin vastaamaan erilaisia tarpeita ja budjetteja.

Valmiita paketteja testattiin uusia tarjouksia antaessa potentiaalisille asiakkaille. Asiakkaiden mukaan
paketit olivat selkeita ja sisaltd tuli hyvin esiin niin, etta ammattisanastoa osaamatonkin pystyy sen ym-
martamaan. Pakettien raataloitavyys on helppoa, kun maarat ja hinnat ovat esilla. Asiakkaalta, jolla uusi

paketti oli ollut jo hetken kaytdssa saatiin myds positiivista palautetta paketin sisallon toimivuudesta.

8.2 PALVELUPAKETIT

Somen

starttipaketti

Vaivaton aloituspaketti yrityksille, jotka ovat viela alkutekijoissa sosiaalisen median kaytdén kanssa. Pa-

ketin hinta on 390 € + arvonlisavero. Paketti sisaltaa:

Aloituspalaverin

Facebook- ja Instagram-tilien luomisen

Imeen yhtenaistamisen houkuttelevaksi olemassa olevaan yritysilmeeseen pohjautuen
Kohokohtien luomisen ja siistimisen

Informaation paivityksen ajan tasalle

Biografian optimointi niin, etta kohderyhma loytaa perille

Raataloidyn ideapankin, jossa on yhteensa 30 julkaisuideaa, ideoita Instagramin tarinoihin ja keloi-
hin, avainsanavinkkeja seka ohjeita julkaisujen tekemiseen

Optiona yritysilmeen luominen, joka hinnoitellaan projektikohtaisesti

Somen starttipaketti

Onko sosiaalisen median kanaviesi punainen lanka hukassa? Ota langat
kasiisi kertaheitolla, me autarmme visuaalisen puolen kanssa ja annamme

avaimet kdteen-tyylilld mehevan startin someillesil

Kokosimme yrityksille vaivattorman starttipaketin, jonka ovulla paaset
loistavasti vauhtiin somemarkkinoinnin ja sisdllon tuottamisen osalta. Saat
uusia ideoitar postauksiin jo ndkemystd aikaisempaan seka toimivan
rungen somestrategiallesi. Somemarkkinointi on tdrked osa yrityksen

markkinastrategiaa = nyt on aika ottaa sita hyodyt irti!

Sinulla ei tarvitse olla sosinalisen median kanavia hallusso, tarvittoessa

luomme ne yhdessd. Paketti koskee Instagramia ja Facebookia.

Mitd paketti sisaltaa?

W IImeen yhtenaistéminen houkuttelevaksi

W Kohokohtien luominen ja siistiminen

¥ Informaation pdivitys cjon tasalle

¥ Bion optimainti niin, ettd kohderyhmasi Ioytad perille

W raatalsity ideapankki, yhteensa 30 postausideaa + ideoita storyyn ja
reelseihin, avainsanavinkkeja ja muita somevinkkejal

Hommat kaynnistyy yhteisella starttipalaverillo, jossa paasemme
tutustumaan. Taman jalkeen teemme sinulle somestrategian. Siistimme
nykyiset tilit ja tarvittaessa pdivitdmme niiden tietoja ajan tasalle. Saat
meilta 10 valmista postausta ja 20 idea-aihioita. Talla kattavalla
ideapankilla parjaat hienosti kahden tai jopa kolmen kuukauden ajan ja
hignoisilla muokkauksilla pidempadnkin!

Paketin hinta 390 € +alv 24%

(Tameé paketti on kertaluontoinen)

Kuva 1. Kuvakaappaus Luodoksen verkkosivuilta.
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Some-

markkinointipaketti

Yrityksille, jotka haluavat ulkoistaa sosiaalisen median hallintansa ja saada siita mahdollisimman
kannattavaa ja tehokasta. Paketin sisaltd on raatalditavissa yrityksen tavoitteiden ja budjetin mukaan
muuttamalla julkaisumaaria seka kuva- ja videojulkaisujen suhdetta seka jakamalla vastuita julkai-
sujen suhteen. Esimerkiksi julkaiseeko asiakas valmiiksi tehdyt julkaisut itse tai kaytetaanko julkai-
suissa asiakkaan materiaaleja. Esimerkkipaketti on kaikista laajin ja arvokkain. Sen hinta on 1400 € +

arvonlisavero kuukaudessa ja se sisaltaa:

Kuukausittaisen suunnittelupalaverin ja tavoitteiden maarittamisen

12 julkaisua kuukaudessa Facebookissa ja Instagramissa, joista kuusi videoita ja loput kuvajulkaisu-
ja

Julkaisujen ajastuksen

Instagram-tarinoiden paivittamisen, aktiivisen sosiaalisen median vuorovaikuttamisen seka vies-
teihin vastaamisen

Markkinoinnin seurannan ja tarvittavat toimenpiteet

Optiona maksetun mainonnan, jolloin hintaan lisataan mainoskampanjan maaritelty budjetti seka

50 € + arvonlisdvero/tehty mainos

Maksettu
mainonta

Yrityksille, jotka kaipaavat apua Facebookin maksetun mainonnan tekemiseen. Esimerkki kuukausi-
paketti on hinnaltaan 190 € + arvonlisavero/kuukausi. Lisaksi asiakkaan kanssa yhdessa maaritellaan

mainoskohtaiset budjetit kullekin kampanjalle. Esimerkkipaketti sisaltaa:

Facebook Business Manager-tilin luomisen
Kolme kuvamainosta

Mainoskampanjoiden luomisen ja optimoinnin
Mainostilin hallinnan

Markkinoinnin seurannan ja mahdolliset korjaukset

Omat
mainokset

Bl
Sosiaalisen median markki- 0 s
nointia tarjoavana yritykseni
Luodoksen paisijainen mark- _' Alkaako ls ik

kinointikanava tulee olemaan
Facebook ja Instagram. Spon-

. - ok Yrittdjan
soroidut maino set]a amnl- ‘ SOMEPAKETTI

panjat voisivat nayttaa seuraa- -2 5%
vilta. Maksetun mainonnan
kohderyhmit maaritellaan

kayttijaprofiilien mukaisesti ja

. . . Qv A
mainonnan alue rajataan Pir- -

suunnitteluluodos Somepaketti [gd
Olisiko aika panostaa someen? Kokosimme

kanmaalle. tarjouspaketin, jolla laitetaan somesi uusiin

ulottuvuuksiin.

Kuva 2. Kuvakaappaus mainok-
E Suunnittelutoimisto Luodos Oy | X

Sponsoroitu

Tarvitsetko apua somen kanssa? Avaimet Materiaalit Suunniteltiin SO siaali—

kdteen-periaatteella toimivalla somestartilla
saat sometilisi houkutteleviksi ja tavoitat
paremmin asiakkaitasi.

sen median markkinointikanaviin
ja sisillot tehtiin pienyrittéjille
kohdentaen ja matalan kynnyksen
kommunikointia painottaen. Vies-
tinnissi kiytettiin helposti lihes-
tyttivia ja samaistuttavaa kielti,

sekd emoji-hymioiti, jotka istuvat

Somen __ siistija sosiaalisen median maailmaan.
starttipaketti § [ LUELISAA | houkutt
Nain paset alkuuns rityksell Luonnokset tehtiin Meta Business

Do O Kommentol 2> du Manager-tyokalun avulla

(Kuvat 2 ja3.)

Kuva 3. Kuvakaappaus mainok-
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8.3 BRANDI-IDENTITEETTI

Brandi-identiteetin kirkastamisessa lahdettiin
lilkkeelle olemassa olevista elementeista seka
kyselylomakkeesta saadusta datasta, joka ka-
sitteli asiakkaan odotuksia markkinointitoi-
mistoa kohtaan seka markkinointitoimiston
valintaan vaikuttavia ominaisuuksia. Markki-
nointitoimiston valinnassa eniten painoarvoa
koettiin olevan yrityksen referensseilla, visu-
aalisuudella seka vuorovaikutuksen sujuvuu-
della. Tarkeiksi koettiin myds yrityksen arvot.
Brandi-identiteetin kehittamisella haluttiin
vahvistaa Luodoksen asemaa markkinoilla
yrityksena, joka puhuttelee yrityksia luotetta-
vuudellaan, helposti lahestyttavyydellaan seka
kywvyllaan luoda oikein kohdennettuja sisaltoja

asiakasymmarryksen avulla.

Luodoksen brandi-identiteetin kulmakivina
toimivat arvot, joita ovat aitous, empaattisuus
ja lapinakyvyys. Aitous arvona tarkoittaa inhi-
millisyytta ja rehellisyytta, empaattisuus tar-
koittaa yksildllisia kohtaamisia, ymmarryksen
luomista ja yhteisia tavotteita ja lapinakyvyys
avointa keskustelua ja asiakkaan ajan tasalla

pitamista — asiakas tietaa aina mista maksaa.

Luodoksen arvot tuotiin osaksi myds visuaali-
sen ilmeen suunnitelmaa. Yrityksen ilmeesta
haluttiin luoda aito ja rehellinen, ilman liian
hienoja elementteja. Ajatuksena oli luoda
samaistuttava tunnelma, josta valittyy ajat-
tomuus seka ymmarrys asiakkaita kohtaan,
etenkin pienyrittajia. Sosiaalisen median syot-
teen suunnitelmassa pidattaydyttiin graafisis-
ta elementeista seka lilan muokatuista kuvis-
ta sailyttaen kuitenkin tyylikas ja yhtenainen
ilme. Kaikkiaan brandi-ilmeen haluttiin luovan

mielikuvan yrityksesta, jonka

kanssa on vaivatonta asioida ja johon on help-
po luottaa. Kayttajatutkimuksen pohjalta
tyonaytteita ja tyon tekemista naytetaan ka-
navissa enemman ja videoilla tuodaan esiin
myos yrityksen persoonaa ja vahvistetaan
luottamusta potentiaalisiin asiakkaisiin. Hen-
kilokemioiden vahvistamiseksi videot kertovat
enemman kuin kuvat, minkalaisia henkiloita
yrityksen takana vaikuttaa ja kenen kanssa asi-
akas on kanssakaymisessa asiakassuhteiden
aikana. Videoilla voidaan tuoda tehokkaasti

esiin myos brandin arvoja ja visiota.

Visuaalisen ilmeen luonnosvaiheessa koottiin
moodboard-kuvataulu. Moodboardiin valittiin
kuvia Luodoksen arkistosta luomaan suunta-
viivoja visuaalisen ilmeen suunnittelulle (Kuva
4). Moodboardia hyddynnetaan mainosma-
teriaaleja seka sisallontuottoa suunnitellessa,
jotta ilme sailyy yhtenaisena ja brandin mu-
kaisena. Kehittamistydén aikana luotiin teksti-
logon rinnalle myds avainkuva, jota voidaan
kayttaa materiaaleissa myos yksinaan ilman

tekstilogoa.

Moodboardin avulla luotiin asiakaskysely Luo-
doksen sosiaalisen median kanavissa, jossa ky-
syttiin minkalaisia mielikuvia visuaalinen ilme
herattaa ja milta yritys sen perusteella vaikut-
taa. Vastauksia tuli yhdeksan ja kiteytettyna
visuaalisen ilmeen perusteella Luodos vaikut-
taa visuaalisesti lahjakkaalta, luotettavalta ja
nuorekkaalta yritykselta, jossa ollaan lahella

asiakasta.

Kuva 4. Moodboard.
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8.4 VISUAALISET ELEMENTIT

Moodboardin ja olemassa olevan visuaalisen ilmeen pohjalta méiriteltiin brindiin
sopivia visuaalisia elementteji. Brindi-ilmeen elementteji voidaan kiyttiai kaikis-
sa Luodoksen graafisissa materiaaleissa, kuten mainoksissa, sosiaalisessa medias-
sa (kuva 5), kiyntikorteissa (kuva 6), tarjouspohjissa ja verkkosivuilla. Méiriteltyja
brindi-elementteji ovat fontit, virimaailma, logo, avainkuva ja graafiset elementit.

VARIMAAILMA

LOGO & AVAINKUVA

LUODOS NEEIOINIOE

suunnittelutoimisto

TYPOGRAFIA
Playfair Display Black Playfair Display Montserrat
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GRAAFISET ELEMENTIT

ESIMERKKEJA KAYTOSTA

20.27 al T

< suunnitteluluodos a)

57 280 171
Julkaisut  Seuraajat Seurataan

LUODOS | Some & sisallontuotto

Digitaalisen sisallon sisallontuottaja

Kahden naisen markkinointitiimi palveluksessanne -
Meilta hoituu somesisallot, markkinointiviestinta ja
visuaaliset ilmeet yritysten tarpeisiin.
www.luodos.fi/

A lankkutuotteet, kehonhuoltosavolainen
= ja 126 muuta seuraavat
Seurataan v Viesti +2
Toita Somepaketit Sisallontuotto

Kuva 5. Instagram-feed.

Sanni Nieminen
0400 493830

www.luodos.fi

suunnittelu@luodos.fi

Kuva 6. Kiayntikortti.

37



38

8.5 TULEVAISUUDEN NAKYMAT

Lahi-

tulevaisuus

Lahitulevaisuudessa Luodoksen paivittynyt palvelutarjonta tuodaan esiin
verkkosivuille ja sosiaaliseen mediaan seka palvelupaketteja markkinoi-
daanFacebookissa ja Instagramissa ja uutiskirjein. Verkkosivuista pyritaan
jasentelemaan niin selkeat, etta jo yhdella siimayksella asiakas voi |16ytaa et-

simansa ja ottaa yhteytta.

Tuotteistetut paketit toimivat esimerkkeina palvelukokonaisuuksista ja nii-
den hinnoista. Tulevaisuudessa paketit ovat kuitenkin myds raatalditavissa
asiakkaiden tarpeiden mukaisesti, jolloin toiminta sailyy asiakasystavallise-

Nna ja palvelu yksilollisena.

Kilpailevilla sosiaalisen median markkinointitoimistoilla on palvelutarjon-
nassaan paljon valmista materiaalia sosiaalisen median sisalldntuottoa var-
ten. Luodokselle voitaisiin kerata esimerkiksi sisaltdpaketit muutamalle va-
likoidulle alalle, joista 16ytyy valmiita julkaisuja, vinkkeja ja ohjeita. Paketin
monistettavuus yksinkertaistaisi prosessia asiakkaan kanssa ja nain ollen
paketteja voitaisiin myyda kerralla enemman. Se laskisi myos pakettien kus-

tannuksia ja olisi nain asiakkaallekin edullinen.

Kayttajille tehdyssa kyselyssa kavi useaan otteeseen ilmi, ettda markkinointi-
toimistoa valitessa tyokokemus ja referenssit ovat suuressa osassa. Talla het-
kelle Luodoksen referensseja on melko kevyesti esitelty ja tulevaisuudessa

ne tulisi tuoda vahvasti esiin seka verkkosivuille ettd sosiaaliseen mediaan.

Pidemmalla

tahtaimella

Talla hetkella Luodoksen palvelut keskittyvat sosiaalisen median markki-
noinnin pariin. Talla hetkella sosiaalisen median suosio nayttaisi olevan viela
kasvussa, mutta tulevaisuuden nakymat sen kasvun suhteen ovat epavar-
mat Metaversumin seka muuttuvan maailmantilanten takia. Tulevaisuuden
sosiaalinen media saattaa ollakin jotain aivan erilaista kuin nykyinen ja Insta-
gram ja Facebook saattavat joutua vaistamaan uusien alustojen tielta. Tasta
syysta myos muun osaamisen hyodyntamista tulisi tarkastella Luodoksen

tulevaisuuden palvelutarjonnassa ja sen mahdollisessa laajentumisessa.

Tulevaisuuden nakymiin vaikuttavat myds vallitsevat trendit, joissa tyohyvin-
vointi ja hyvinvointi korostuvat kulttuurissa merkittavasti ja niihin halutaan
panostaa entistd enemman. Tulevaisuudessa strateginen suunnittelu seka
sisdinen markkinointi voisivat olla palvelutarjonnassa mukana. Suunnittelu-
toimiston palveluihin tulevaisuudessa voisi sopia osaamisen puolesta myods
tyohyvinvointia ja kokonaisvaltaista hyvinvointia tukevia palveluita. Mukaan
voitaisiin tuoda palvelumuotoilun ja henkildstojohtamisen elementteja ja
niiden avulla tuoda organisaatioille apua henkiloston sitouttamiseen seka

tyohyvinvoinnin muotoiluun.

Kehittamistyon kayttajatutkimuksessa havaittiin myods kokonaisvaltaisen
tuen tarvetta yritysten toimintaan ja tarkeana asiana koettiin henkilokemiat.
Tulevaisuudessa Luodoksen palvelutarjontaan voitaisiin tuotteistaa palvelut
sisaisen markkinoinnin kehittamista varten organisaatioissa. Kayttajilta ke-
ratyssa datassa kavi useaan otteeseen myds ilmi kiireinen ja hektinen tyo-
myparisto, jossa ei ehdi tehda kaikkea tarvittua. Tasta voidaan paatella tyon

organisoinnille olevan myds tarvetta.
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9
Yhteenveto &
loppupohdinta

Kehittimistyon tarkoituksena oli selvittii asiakkaiden tarve sosiaalisen medi-
an markkinoinnin palveluille ja kehittii palveluita kiiyttijialihtoisesti. Kaytti-
jatutkimuksen avulla oli tarkoitus my0s kirkastaa brindi-identiteettiii ja mii-
ritelld suuntaviivat brindille. Palvelumuotoilun tyokaluista on selkeiisti hyotyi

markkinoinnin ja brindiyksen alalla seki palveluiden tuotteistamisessa.

Palvelumuotoilun avulla saadaan kiyttijit mukaan palveluiden kartoittami-
seen, kehittimiseen ja suunnitteluun, jolloin ratkaisuistakin saadaan kiytti-
jaystavillsisii ja ne palvelevat aidosti asiakkaita. Palvelumuotoilun keinoilla
voidaan loytai Kiyttijien tarpeita, joita aiemmin ei olisi osattu edes ajatella.
Kiyttijatutkimus osoittaa myos kiyttijille tirkeimmiit asiat, joita suunnittelu-
tyossi tulisi korostaa ja joihin panostaa. Kehittimistyossi loydettiin asiat, joita
kohderyhmiin asiakkaat arvostavat visuaalisesti seki viestinnillisesti. Kaytti-
jatutkimus osoitti myos kuinka mielikuvia brindisti voidaan myo6s vahvistaa

visuaalisilla elementeilla.

Sosiaalisen median markkinoinnin kentilti palveluntarjoajia 10ytyy lukuisia
ympiri Suomen. Kuitenkaan Pirkanmaan alueella yrityksii ei ole kovin paljoa
ja pienyrittijille suunnattuja palveluita on harmillisen vihin. Kehittimistyos-
si tavoite oli 1oytid Luodoksen Kilpailukyky markkinoilla ja osoittaa kuinka se
erottuu muista mainostoimistoista. Pienyrittijille palveluita suunnitellessa
pienyrittijit on otettava suunnitteluprosessiin mukaan, jos palvelusta halu-

taan aidosti toimiva.

Muotoiluprosessi oli koko kehittimistyon alusta loppuun vahvasti mukana.
Jokaisessa tyovaiheessa nojauduttiin kiyttijitutkimuksesta saatuun dataan ja

sen myoti myos suunnitteluratkaisut elivit.

Alkuperiisessi suunnitelmassa oli jirjestidi osallistavat tyopajat potentiaa-
lisille asiakkaille, mutta koronatilanteen pahennuttua alkuvuodesta Pirkan-
maan seudulla niisti jouduttiin luopumaan. Etityopajojen ei koettu antavan
lisdarvoa samalla tavalla suunnittelutyoti varten. Jatkokehittimisessi voitai-
siin ottaa mukaan tyopajat, jossa osallistettaisiin asiakkaita suunnittelemaan

esimerkiksi tulevaisuuden palveluja.

Kehittimistyon aikana koettiin merkittivii globaaleja kriisitilanteita, kuten
koronapandemia, Ukrainan sota seki inflaatio, jotka vaikuttavat megatrendei-
hin, maailman taloustilanteeseen, ihmisten kiyttiaytymiseen ja siti myoden
tulevaisuuteen. Kaikkia vaikutuksia ei vieli tiedetd, mutta palvelumuotoilun
avulla yrityksilli on parempi mahdollisuus pysyd muuntautumiskykyisini ja
reagoida muuttuviin tilanteisiin ketteristi. Palvelumuotoilu auttaa myos tun-
nistamaan ihmisten muuttuvia tarpeita, toiveita, odotuksia ja pelkoja ja vas-

taamaan niihin paremmin.
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LIITTEET

Liite 1. Kyselylomakkeen kysymykset.
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19.

20.

Milla alalla tydskentelet?

Kauanko olet toiminut yrittajana?

Ikasi?

Kuinka hoidat yrityksesi taman hetken markkinoinnin?

Oletko tyytyvainen taman hetkiseen markkinointiisi?

Oletko ostanut markkinointipalveluja?

Koitko/koetko niista olevan hyotya? Miksi?

Mita markkinointikanavia olet kayttanyt tai missa mainostanut?

Onko yrityksellasi sosiaalisen median tileja?

. Missa sosiaalisen median kanavissa yrityksellasi on tili?

Paivitatkd yrityksesi sosiaalisen median tileja saanndllisesti (vahintaan kerran viikossa)?

. Oletko kayttanyt maksettua mainontaa sosiaalisissa medioissa?

Koetko sosiaalisen median nakyvyyden tuovan yritykselle hyotya? Miksi koet tai et koe?

. Mika markkinointikanava on mielestasi tehokkain?

Minka koet olevan markkinoinnissa haastavaa?
Paljonko olet budjetoinut rahaa (€) markkinointiin noin vuodessa?

Paljonko olisit valmis budjetoimaan (€/vuosi) markkinointiin, olettaen, ettd se tuo hyotyja yrityksellesi?

. Milla perusteella valitset/valitsisit markkinointitoimiston? Mitka asiat ovat merkittavia valintaa teh-

dessa?
Mita ostettavaa osaamista toivoisit markkinointitoimistolta, jota itsellasi ei ole?

Mita markkinoinnin osa-alueita haluaisit ulkoistaa?
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