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Tiivistelma

Kiinnostus kotiviljelya kohtaan on noussut huomattavasti viime vuosien aikana.
Ihmiset hakevat yha enemman elamyksia ja mielihyvaéa kotona kasvatettavien
hyotyvihannesten viljelysta. Lisédksi kesékukkien ja perennojen kasvatus kiinnostaa
aiempaa useampia.

Opinnaytetyon tavoitteena oli suunnitella kotiviljelyyn erikoistuneen verkkokaupan
tarjooma muotoiluopin keinoja hyddyntden. Padsegmenttina olivat ensimmaista
kertaa kotiviljelya harkitsevat asiakkaat.

Opinnaytetyon tietoperusta rakennettiin tukemaan asiakaslahtoista
tarjoomasuunnittelua, missa tavoitellaan erityisen suurta lisdarvon tuottamista
asiakkaille. Tyossa perehdyttiin muotoiluajatteluun pohjautuvaan
suunnitteluprosessiin ja sen hyddyntamiseen tarjpomaa suunniteltaessa.

Opinnaytety6 oli toiminnallinen kehitystyo, jonka osana kaytettiin kvalitatiivisia ja
kvantitatiivisia tutkimusmenetelmid. Tyon pohjatietojen kerddmiseksi toteutettiin
sahkdinen kyselytutkimus Webropol-tydkalun avulla. Taméan pohjalta muodostettiin
kolme eri asiakastyyppid, joille kehitettiin heitd mahdollisimman hyvin palveleva
tuotekokonaisuus. Tuotteiden ja tarjooman suunnitelmaa testattiin verkkokaupan
prototyypin avulla. Testauksen yhteydessa asiakkaita haastateltiin tuotteiden ja
tarjooman soveltuvuuden osalta.

Tyon tulosten perusteella verkkokaupan tarjooman ja tuotteiden testaaminen
muotoiluajatteluun pohjautuvan prosessin avulla koettiin erittéin toimivaksi
kehitysmalliksi. Testaajilta saadun palautteen perusteella verkkokaupalle suositeltiin
seuraavia testattavia tuotekokonaisuuksia, joiden avulla lopullista tarjoomaa voidaan
l&hte& suunnittelemaan.
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Abstract

Gardening is getting more popular every year. People are seeking more thrill and
pleasure by growing their vegetables at home. Growing flowers and perennials also
interest home gardeners.

The goal of the thesis was to create an offering for a home gardening webstore by
utilizing design thinking methodologies. The main segment for the webstore was
customers who are looking for products to try gardening for the first time.

Knowledgebase for the thesis was based on customer-centric design and
development. Design thinking methodologies were widely used for designing and
creating supreme customer value.

Thesis was a functional process work, where quantitative and qualitative research
methodologies were used. In the first phase of the work, an online survey was used to
collect customer behavior and segment information. That was a base for customer
profile creation, which was used to create customer-centric products and offering for
the webstore. The offering was tested by using a prototype webstore. Testers could
select the most interesting products for their shopping baskets, and they were
interviewed after testing.

Design thinking suits very well for creating offering. Especially prototyping was a great
way to test if products and offerings are interesting enough. Feedback from testers
was collected and recommendations for development were given based on the
results.
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1 Johdanto

1.1 Taustalla yritysajatus

Opinnaytetyon taustalla on ajatus oman verkkokaupan perustamisesta. Verkkokaupan
tarkoituksena on tarjota helppoja tuotepakkauksia kotiviljelyn aloittamisen tueksi, seké

luoda vahva vuoropuhelu asiakkaiden kanssa.

Koska talla hetkella markkinoilla ei ole saatavilla verkkokaupan keskeisia tuotteita, on
yrityksen tarkoitus toimia myos tuotekehitykseen erikoistuneena yrityksend. Vahvan
vuoropuhelun avulla yritys voi jatkokehittd& tuotteita ja tarjoomaa vastaamaan entista

paremmin asiakkaiden toiveisiin.

Perustettava yritys pyrkii tekemaan kotiviljelyn aloittamisesta helppoa paketoimalla kaikki
tarvikkeet yhdeksi tuotteeksi. Pakkauksen mukana tulee yhteen ruukkuun tarvittava maara
ruukkusoraa, multaa seka siemenid. Myyntipakkauksen voi hyddyntaa kasvatusruukkuna,

joten asiakkaan tarvitsee vain liséatéa vesi ja hoitaa kasvia selkeiden ohjeiden avulla.

Yrityksen missio on innostaa ja kannustaa kotiviljelijoita viherryttamaan ikkunalautansa.
Tassa onnistuakseen on yrityksen keskityttava erityisesti lisdarvon tuottamiseen asiakkaille.
On tarkeaad, ettd valikoima koostuu tuotteista, joiden kasvatus on mahdollista ilman aiempaa
kokemusta. Lisaksi yrityksen tulee olla tukena koko viljelyprosessin ajan. Tama tuki voi

tapahtua ohjeistusten ja sosiaalisen median kautta jaettavien vinkkien avulla.

Lahtdtilanteessa yritys kokee paakohderyhmakseen kaupunkilaiset, joilla ei ole omaa pihaa
eikd paljoa aiempaa kokemusta kotivilielystd. Osana tatda tutkimusta evaluoidaan

kohderyhma.
1.2 Kaotiviljelyn suosio

Kotiviljely on nostanut suosiotaan jo useamman vuoden ajan, mutta vuoden 2021
koronasulut tekivat siitd valtavirran harrastuksen. Kallisen (2021) tutkimuksen mukaan 68
% suomalaisista on melko kiinnostuneita tai erittdin kiinnostuneita kotiviljelysta. 36 %
vastanneista kertoi kylvaneensa 2021 alkuvuoden aikana kukkien, vihannesten tai yrttien
siemenid. Suosituimpia kasveja olivat muun muassa basilika ja oregano, mutta myds

kesakukkia kasvatettiin ahkerasti kotona.

Suomalaiset kokevat kotona kasvattamisen kiehtovaksi ja rentouttavaksi puuhasteluksi,

lisdksi oman sadon tuottaminen luo mielihyvaa (Kallinen 2021). Kotiviljelylla voidaankin



tuottaa ennen kaikkea elamyksid, ja siihen pitaisi suhtautua harrastuksen tavoin, eika

rinnastaa sitd kotitdihin, jotka monille tuntuvat pakollisilta.
1.3 Tavoite ja rajaukset

Kallisen (2021) tutkimuksessa kay ilmi, kuinka 68 % kyselyyn vastanneista oli melko
kiinnostuneita tai erittain kiinnostuneita kotiviljelysta. Kotiviljelya kokeilleita oli kuitenkin vain
36 % vastaajista, eli melkein puolet kiinnostuneista ei kuitenkaan ole kokeillut viljelya
kotona. Tutkimuksesta ei kdy tarkemmin ilmi, mitka syyt ovat vaikuttaneet siihen, etteivat

kiinnostuneet ole paatyneet kokeilemaan kasvatusta itse.

Havainnoitaessa kaupan taimikasvatushyllyja ilmenee, mitka syyt voisivat olla vahaisen
kokeilun taustalla. Pitkissa siemenpussihyllyisséa valikoima oli aivan valtava, mutta pussien
tekstit oli kirjoitettu todella ammattimaisesti, eika niista aloittelija varmasti ymmartaisi
paljoakaan. Myos erilaisia multia, kasvatusalustoja, ravinteita ja muita tarvikkeita oli tarjolla

niin suuri maara, etté aloittelijan olisi todella vaikea tietda, mita tarvikkeita kannattaa ostaa.

Verkkokauppojen puolella siemenvalikoima on myds erittdin laaja, mutta siementen
kategorisointi ja ohjeistukset sisaltavat paljon ammattisanastoa, eikd niitd ole helppoa
lukea. Verkkokauppojen haasteena on myos se, etta niistd ei toimiteta kasvatukseen
tarvittavaa multaa. Talloin yhdesta kaupasta ei ole mahdollista saada kaikkia tarvittavia

tarvikkeita.

Omiin havaintoihini perustuen oletan, etta taimikasvatuksen erittain laaja ja ammattimainen
valikoima vahentaa kiinnostuneiden kokeiluhalua. Téama oletus on pohjana tutkimuksen
johtoajatukselle, joka on seuraava: Oikeanlainen tuote ja tarjooma innostavat seka

madaltavat kynnystéa kokeilla kotiviljelya.

Taman opinnaytetyon tavoitteena on selkeyttdd millainen tuote puhuttelisi suurempaa
kuluttajien joukkoa. Tavoitteena on miettid uusia tapoja paketoida useammasta tuotteesta
koostuva pakkaus, missa on kaikki kotiviljelyyn tarvittava mukana. Tamén pohjalta
tutkimuksessa pyritdan selvittdmaan kuluttajien kiinnostusta tdméan kaltaisiin paketteihin, ja

sen pohjalta pohtimaan voisiko tallainen olla kannattavaa liiketoimintaa.

Opinnaytetydn tarkoituksena on tuottaa mahdollisimman konkreettisia lopputuloksia
perustettavan yrityksen hyddynnettaviksi. Tavoitteena on saada hyva ymmarrys siita, mista
ydintuote tulee koostumaan, mitka ovat sen eri variantit ja mitkd aputuotteet auttavat

asiakkaita parhaiten onnistumaan viljelyssa.



Tyo6sta on rajattu pois yrityksen liiketoimintasuunnitelma seka kannattavuuden laskelmat,
jotta tyon koko pysyy rajallisena. Myds markkinointiin, yrityksen brandiin ja visuaaliseen
ilmeeseen liittyvat seikat ovat rajattu tutkimuksesta pois. Tydssa kasitellaan pakkauksen
mallia ja kokoa, seka siihen liittyvien tarvikkeiden valintoja, mutta sen p&aasiallinen tavoite
on tarjooman ja ydintuotteen selkeytys. Muut brandiin ja tuotteen ulkonakdon vaikuttavat

tekijat ovat vain sivuroolissa.

Tuotteen ja tarjooman kehitys on jatkuvaa kehitystd, eik& sen voida katsoa olevan misséaan
vaiheessa valmis. TAman tyon lopputuotosten on tarkoitus antaa hyva pohja perustettavan
yrityksen tuotteistukselle. Kuitenkin lopputulos voi olla sellainen, ettd sitd pitd& viela

jatkokehittéd ennen verkkokaupan avaamista.

Opinnaytetydn tavoitteena on myods evaluoida tuotekehitykseen hyvin sopivia prosesseja ja
niiden mahdollista kayttva myos jatkossa. Tutkimusmenetelmat on pyritty valitsemaan niin,
ettd niiden hyddyntamisesté voidaan tehda yritykseen jatkuva prosessi. Jatkuva prosessi ei
kuitenkaan ole tutkimuksen pé&aatarkoitus, joten sita tullaan ainoastaan sivuamaan
loppupohdinnassa ja suosituksissa.

1.4 Tutkimuskysymys

Tutkimuksen tavoitteena on I0ytda perustettavalle yritykselle sen missioon ja arvoihin
parhaiten sopiva tarjooma. Samalla pyritdan kartoittamaan asiakkaiden kayttaytymista

tuotevalintoja tehdessa.

Tutkimuskysymys on

Millainen tuote ja tarjooma innostavat ja kannustavat kokeilemaan kotiviljelya?
Alakysymykset ovat

Miksi kiinnostuneet eivat ole kokeilleet kotiviljelya?

Miten tuote tuottaa lisdarvoa asiakkaalle?



2 Kotiviljelyn suosio Suomessa
2.1 Viljelyn historia

Kotiviljelyn juuret Suomessa ulottuvat 1800-luvulle, jolloin hyétykasvien viljely alkoi yleistya
koko kansan keskuudessa, kun se aiemmin oli ollut l&hinn&a ylimystdn, pappiloiden ja
luostareiden toteuttamaa. Kotiviljely oli kuitenkin vield hyvin vaatimatonta ja yleistyi rahvaan
keskuudessa laajemmin vasta 1900-luvulle mentdessa. Martta-yhdistyksen Emantélehti
alkoi julkaisemaan tietoa puutarhanhoidosta 1902 vuodesta lahtien ja vuodesta 1911 alettiin
pitamaan puutarhakursseja. Myds ensimmaiset siirtolapuutarhat rantautuivat Suomeen
1900-luvun alussa, Tampereelle 1916 ja Helsinkiin 1918. Siirtolapuutarhojen tavoitteena oli
tarjota koyhalle tytvaelle mahdollisuus tuottaa omaa satoa seka viettaa aikaa ulkona.

(Keski-Suomen museo; Suomen puutarhaliitto.)

Vuonna 1920 saadetyssa oppivelvollisuuslaissa myds maarattiin, etta uusien perustettavien
koulujen pihamaille on varattava tilaa viljelysmaalle, jotta kouluissa voidaan opettaa
puutarhanhoitoa. Koulupuutarhoista oli kaksi erilaista kaytantoa: joko jokaisella oppilaalla
oli oma pieni palstansa koulun pihalla, ja he vastasivat sen viljelystd myos kesaaikaan, tai
oppilaille annettiin siemenia ja neuvoja koulusta ja velvoitettiin heidét kasvattamaan satoa
omalta pihamaaltaan. Koulupuutarhoista tuotettiin usein myos ruokaa koulun keittiGihin ja
oppilaat olivat velvoitettuja tekem&én puutarhatéitd myds kouluajan ulkopuolella. (Sipari
2017.)

Viljelyopit tulivat erittain kriittiseen kayttoéon Suomen jalleenrakennuksen aikana 1940- ja
1950-lukujen aikana. Sotien jalkeisené pula-aikana kaupungit tarjosivat edullisesti vuokralle
pienid viljelypalstoja kaupunkilaisille, jotta he voisivat kasvattaa omaa satoa perheelle.
Samaan aikaan uudet rintamamiestalot rakennettiin suurille tonteille, jotta niilla riitti tilaa
perheen omalle perunamaalle, kasvimaalle seka erilaisille marjapensaille ja omenapuille.
Pula-ajan helpottaessa omavaraviljelyn suosio lahti laskuun, mutta kipin& omavaraisuutta

kohtaan jai elaméaan. (Keski-Suomen museo.)
2.2 Kotiviljely 2000-luvulla

2010-luvulta alkaen on puutarhanhoidon kiinnostus l&ahtenyt uudelleen nousuun ja etenkin
kaupunkiviliely on nostanut huimasti suosiotaan. Syyna nousuun on etenkin kiinnostus
ruoan alkuperdd kohtaan sekd mukava harrastusmaisuus, mita eri kasvien kasvun

seuraaminen tuottaa. Viljely on siirtynyt erillisilta palstoilta etenkin kaupunkikotien



parvekkeille ja ikkunalaudoille, missa kasvaa paljon yrtteja, vihanneksia seka monia
lehtikasveja. (Heikkila 2014.)

Tasaisesti noussut kiinnostus johti suosion rajahdykseen vuonna 2020 alkaneen korona
pandemian ja sen tuomien rajoitusten myota. Kantar TNS:n (2020) tekeman tutkimuksen
mukaan joka kolmas suomalainen sanoi tehneensa korona-aikana aiempaa enemman
piha- ja puutarhatoita (Kallunki 2021). Viljelyinnostuksen noustessa eletddn uutta
kaupunkipuutarhojen nousukautta. Esimerkiksi Helsingin seudun ymparistopalvelut
koordinoivat vuonna 2022 hanketta, jossa taloyhtididen pihamaille toteutetaan viljelyalueita
laatikoiden avulla (Seppanen 2022). Laatikot ja lavakaulukset tekevat viljelysta miellyttavaa,
koska aloittaminen ei vaadi suurta maan muokkausta, vaan laatikko voidaan perustaa
esimerkiksi vanhalle nurmialueelle. Kaupunkipuutarhoista etsitdénkin nyt ratkaisua myos
ilmastonmuutokseen ja hyvinvoinnin parantamiseen (Seppanen 2022). Omalla takapihalla
tai ikkunalaudalla kasvatettu ruoka onkin todellista lahiruokaa, ja sen suosio ei varmasti

tulee laskemaan taman hetken epdvarmassa maailmantilassa.



3 Asiakaskeskeinen tarjooman suunnittelu
3.1 Tuote, lajitelma, valikoima ja tarjooma

Tuote on markkinoinnin keskeisin kilpailukeino, silla kaikki muu rakennetaan tuotteen
ymparille. Liikeidean suunnittelu aloitetaan pohtimalla, mitkd ovat yrityksen asiakasryhmat
ja miten niiden tarpeita tyydytetddn. Taman jalkeen mietitdan, milla tuotteilla naihin
tarpeisiin vastataan. Bergstrom ja Leppanen (2021, 143-148) mukaan tuote on
markkinoitava hyoddyke, jota tarjotaan markkinoille arvioitavaksi, ostettavaksi ja/tai
kulutettavaksi niin, ettd asiakkaille tuotetaan arvoa asiakkaan tarpeet, odotukset ja
mielihalut tyydyttaen.

Tuote ei ole ainoastaan yrityksen tuotannon tuotos, vaan se on markkinoinnillinen
kokonaisuus, jonka keskiossa ovat asiakkaalle hyodyn ja mielihyvan tuottaminen. Taten
tuote ei ole ainoastaan yksittainen tavara, vaan se koostuu useista kerroksista. Tuotteen
kerrokset ovat ydintuote, avustavat osat ja laajennettu eli mielikuvatuote. Ydintuote on
tuotteen keskeisin osa, avustavat osat maarittelevat esimerkiksi tuotteen ominaisuudet,
pakkauksen, laadun ja muodon, kun taas mielikuvatuote maarittdd muun muassa myynnin
jalkeisen palvelun, myyntipaikan ja takuun. Markkinoinnillisessa tuotekehityksessd on
otettava huomioon ndma kaikki tuotteen eri kerrokset ja pyrittava sita kautta I0ytamaan

kokonaisuus, joka vastaa asiakkaiden odotuksiin.

Kotler ja Keller (2016, 390) nostavat myos asiakasarvon tuotteen keskitén. Heidan
mallissaan tuote muodostuu viidestd eri kerroksesta, jotka yhdessda muodostavat
asiakasarvon hierarkian. Hierarkian keskidssa on tuotteen ydinhyoty, joka kuvaa ostettua
hyodykettd. Seuraava kerros on perustuote, joka kuvaa hyddykkeen tuotteen muodossa.
Kolmas kerros on odotettu tuote, joka maadrittelee ostajien yleensa toivomia ominaisuuksia.
Neljantend kerroksena on laajennettu tuote, joka ylittda asiakkaan odotukset. Viides ja
viimeinen kerros on potentiaalinen tuote, joka kuvastaa kaikkia niitd mahdollisuuksia, joihin
tuotetta voitaisiin kehittda. Markkinassa erilaistaminen tapahtuu naistd yleensa neljannessa
kerroksessa, eli laajennetun tuotteen alueella. Tuotteeseen lisatdan usein houkuttelevia

yksityiskohtia, milla tuote laajenee perustuotteesta laajennettuun tuotteeseen.

Seka Bergstromin ja Leppésen ettd Kotlerin ja Kellerin tuotekuvaus on hyvin
samankaltainen. P&&dajatuksena molemmissa malleissa on asiakasarvon tuottaminen

pelkan yksittdisen hytdykkeen sijaan.



Osana tata opinnaytetydta maaritetddn kehitettdvan tuotteen eri kerroksia ja muokataan
sitd kautta asiakasarvoa tuottava tuotekokonaisuus. Kokonaisuus tullaan rakentamaan

aloittavan yrityksen keskeisimpien tuotteiden ymparille.
Lajitelma, valikoima ja tarjooma

Lajitelmalla tarkoitetaan eri tuoteryhmia, kun taas valikoima kuvaa eri tuotteita yhden
tuoteryhmén sisalla. Tarjooma-termilla voidaan tarkoittaa niin yksittdisen tuotteen
kokonaisuutta, kuin koko yrityksen eri tuotteiden valikoimaa. (Bergstrom & Leppéanen 2021,
148.)

Tassé raportissa kaytetadn termid tuote kuvaamaan yrityksen yksittaisia tuotteita, ja termilla
tarjooma viitataan aina koko yrityksen tuotevalikoimaan. Koska yritys on viljelytuotteisiin
erikoistunut putiikki, tulee silla alkuvaiheessa olemaan hyvin suppea valikoima. Myods
lajitelma tulee olemaan hyvin pieni, sisdltden vain muutaman eri tuoteryhman. Naita

tuoteryhmia ja valikoiman suuruutta kehitetdan osana opinnaytety6ta.
3.2 Kilpailuetustrategia

Markkinoilla kilpailu on keskeinen yritysten onnistumiseen tai epdonnistumiseen vaikuttava
tekija. Kilpailuetu syntyy, kun yritys toteuttaa lisdarvoa tuottavaa strategiaa, jota kukaan

heidan kilpailijoistaan ei toteuta. (Tieteen termipankki.)

Porterin (1985, 24-28) mukaan kilpailuetua voi periaatteessa olla vain kahdenlaista, joko
alhaiset kustannukset tai differoituminen. Yrityksella voi olla taman lisaksi monia muita
vahvoja ja heikkoja puolia kilpailijoihinsa nahtynd, mutta todellinen Kilpailuetu syntyy
differoitumisen ja kustannustehokkuuden valinnan valilla. Kun nama kilpailuedun tyypit
yhdistetdan yrityksen toiminta-alueen kokoon, saadaan kolme perusstrategiaa (Taulukko

1), joiden avulla yritys voi tavoitella toimialan keskiarvoa parempaa menestysta.
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Taulukko 1. Kolme perusstrategiaa

Kustannusjohtaja tavoittelee markkinassa edullisimman tarjoajan asemaa, kun taas
differoitunut yritys pyrkii tuottamaan asiakkaalle lisaarvoa tuotteen erityisen hyvilla
ominaisuuksilla, ja onnistuu siten taloudellisesti paremmin kuin muut toimialan yritykset.
Keskittymisen strategialla yritys kohdistaa markkinansa pienelle kohdesegmentille koko
markkinan sijaan. Taman lisaksi yrityksen on valittava, hakeeko se kohdesegmentin osalta

kustannusjohtajuutta vai differoitumista. (Porter 1985, 26-28.)

Jokaisella naista perusstrategioista on aivan omanlainen lahestymistapansa, eika niista
voida toteuttaa tehokkaasti kuin yhta kerrallaan. Mikali yritys pyrkii toteuttamaan naista
montaa strategiaa yhtaaikaisesti, jAd sen toteuttaminen yleensd puolitiechen, ja yritys
epdonnistuu  Kkilpailussa. Tallainen yritys on heikossa kilpailuasemassa, koska
kustannusjohtajat, erikoistujat ja fokusoitujat ovat sitd paremmassa asemassa joka
segmentissa. Siksi on tarkeda pyrkia valitsemaan ja toteuttamaan vain yhta valittua
kilpailuetustrategiaa. (Porter 1985, 30-35.)

Kotiviljelyyn ja kasvien hoitoon liittyvia verkkokauppoja on tarjolla useita kymmenia. Niiden
tuotevalikoima on hyvin laaja, ja esimerkiksi kasvien siemenien myyntiin keskittyneilla
yrityksilla eri tuotenimikkeitd on jopa satoja. Lisdksi samat verkkokaupat myyvat usein
kasvien taimia, joiden kuljetus vaatii erityisid toimintoja ja on usein kallista. Laaja valikoima
rasittaa yritystd myos varastointikustannusten kautta. Lisaksi siemenet ja taimet eivat saily

kovin pitkaan, joten varastohavikkia syntyy vaistamatta.

Perustettavan yrityksen tavoitteena on hakea kilpailuetua differoitumisen kautta. Sen sijaan,
etta yritys pyrkisi toteuttamaan kaikkia kotiviljelijoita palvelevan valikoiman, pyrkii yritys

Ioytamaan kiinnostavat, mutta rajatut kohderyhmat. Taman tavoitteena on rajata yrityksen



tarjoamaa siemenvalikoimaa. Differoituminen tapahtuu aivan uuden ja asiakkaita
helpottavan pakkausmallin kautta. Vaikka laajoja siemen- ja taimivalikoimia omaavia
kauppoja on tarjolla paljon, ei niistd mikaan toimita kasvien kasvatukseen tarvittavaa
kasvualustaa tuotteiden mukana. Yritys pyrkii erottautumaan muusta markkinasta
tarjoamalla kaikki yhden kasvin kasvatukseen tarvittavan valmiina pakettina. Porter (1985,
29-31) painottaa, etta valitsemalla differointipainotteisen kilpailuetustrategian, on yrityksen
onnistuttava erittdin hyvin segmenttien valinnassa ja varmistettava kohdesegmentin
rakenteellinen houkuttelevuus. Tama on tarkeaa huomioida tutkimuksen edetessa ja

asiakassegmentteja valitessa.
3.3 Asiakaslahtoinen tuotekehitys

Ennen digitaalisten palveluiden aikakautta yritykset toimivat hyvin itsendisesti. Niiden
suuret tuotekehitysyksikot kehittivat tuotteita, joille markkinoinnin avulla luotiin kysynta.
Asiakkaat luottivat myyjien asiantuntevuuteen, eivatka lainkaan niin aktiivisesti etsineet
tuotteista tietoa itse. (Kotler ym. 2016, 12-14.)

Kotler ym. (2016, 12-14) kuvailevat, kuinka digitaalisuus on kaantanyt tuotekehityksen
ailemmasta taysin péainvastaiseksi. Asiakkaat luottavat enemman tuntemattomien
mielipiteisiin ja arvosteluihin internetissd kuin myyjien asiantuntijuuteen. Tadma onkin
muuttanut koko markkinan niin, ettd uudet innovaatiot syntyvat suurimmaksi osaksi
markkinassa, ja yritykset vain kaupallistavat ne. Samalla tAm& muutos on antanut entista
enemman sijaa pienille tulokkaille, kun paikkasidonnaisuus ja laaja valikoima eivat enaé ole

ensisijaisia kuluttajien toiveita.

Jotta yritys onnistuu nykyaikaisessa markkinaymparistdossa, tulee sen toimia asiakkaan
ehdoilla. Tama koskee tuotekehityksen liséksi kaikkea yrityksessa tapahtuvaa
paatoksentekoa ja toimintaa. Asiakkaat odottavat, ettd heidan tarpeensa osataan
ennakoida, ja tuotteen tai palvelun tuottama arvo jopa ylittad odotukset. Yksittaisen tavaran
sijasta kuluttamisen kokemus onkin siirtynyt suurimpaan rooliin tuotevalintoja tehdessa.
(Koivisto ym. 2019, 22-24.)

3.4 Asiakkaan tarpeet ja sen luoma arvo

Asiakasarvon luomiseksi on ymmarrettava, mista arvo asiakkaille syntyy, mitkd ovat heidéan

keskeiset tarpeensa, ja mihin arvoihin tuote pystyy vastaamaan.



Abraham Maslow'n kehittamaa tarvehierarkiaa kaytetdan usein kuvaamaan ihmisten
tarpeita. Hierarkia koostuu 5 eri tasosta, ja ajatusmallin mukaisesti ihminen voi tavoitella
ylempé&a hierarkian tasoa vasta sitten, kun alemmat tasot ovat saavutettu. Alimmainen taso
koostuu ihmisen fysiologisista tarpeista, kuten ravinnosta ja levosta. Seuraavalla tasolla on
turvallisuus ja sitd seuraa sosiaaliset tarpeet, kuten rakkauden ja hyvaksytyksi tulemisen
tunne. Neljannella tasolla on arvostus, mik& koostuu seka itsekunnioituksesta, ettd muiden
osoittamasta arvostuksesta. Ylimpana hierarkiassa on itsensa toteuttaminen, eli oman

merkityksen tayttdminen. (Bergstrém & Leppanen 2021, 81-85.)

Mielenkiintoista Maslow’n tarvehierarkiassa on se, etta alun perin Maslow itse ei kuvannut
tarpeita pyramidin muotoon. Maslow myds usein toi esille, ettd ihminen voi tavoitella
useamman tason tarpeita samanaikaisesti (Almquist ym. 2016). Ennen kuolemaansa
Maslow myo6s alkoi kyseenalaistamaan oman teoriansa ja totesi pyramidin olevan
vaarinpain. Ensimmaisena ja vahvimpana tarpeena olisi talléin itsensé toteuttaminen.
Itsensé toteuttamiseen liittyy vahvasti oman tarkoituksen etsiminen, onnellisuus ja henkinen
kasvu. Tama nakyy vahvasti myds nykyisessa kuluttajakayttdytymisessa, missa ihmiset
eivat enda etsi vain materiaa, vaan he haluavat kdyttdmiensa tuotteiden ja palveluiden

auttavan heita toteuttamaan itseaan. (Kotler ym. 2010, 19-21.)

Almquist ym. (2016) tutkivat uusia tapoja maarittdd asiakasarvoa ja selvittaa mista se
syntyy. He kuvasivat 30 erilaista asiakasarvoa tuottavaa elementtid Maslow’'n hierarkiaa
mukailevaan, nelitasoiseen pyramidiin (Kuva 1), missa alimpana ovat funktionaaliset
elementit, sitten tulevat tunteisiin vetoavat elementit, sen jalkeen elamaa muuttavat ja
ylimpana sosiaalista vaikutusta kuvaavat elementit. Pyramidin ylimpana ovat kaikista
voimakkaimmat arvoelementit, ja tarjotakseen sellaisia elementteja asiakkaille, on yrityksen
tarjottava myos ainakin joitain alempana hierarkiassa kuvattuja funktionaalisempia arvoja.
Tassa mallissa on kuitenkin ajatuksena se, ettd yritykset pyrkisivat tarjoamaan eri

arvoelementteja useammalta tasolta samanaikaisesti.



The Elements of Value Pyramid

Products and services deliver fundamental elements of value that address four kinds of needs:
functional, emotional, life changing, and social impact. In general, the more elements provided,
the greater customers’ loyalty and the higher the company’s sustained revenue growth.
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Kuva 1. Asiakasarvon elementit (Almquist ym. 2016)

Almqguist ym. (2016) testasivat arvoelementtien pyramidia yli 10 000 amerikkalaisen
kuluttajan avulla. Tutkimuksessa kuluttajat arvottivat 50 amerikkalaista yritysta eri
arvoelementtien osalta asteikolla 1-10. Sen jalkeen tutkijat vertasivat tuloksia yrityksen
rahalliseen tuottoon ja yrityksen saamaan NPS (Net Promoter Score) -tulokseen.
Tutkimuksen mukaan yritykset, jotka saivat yli 8 pistetta vahintaan neljasta eri elementista,
parjasivat huomattavasti paremmin myods taloudellisesti ja asiakastyytyvaisyyden osalta.
Tahan kategoriaan kuuluivat muun muassa Apple, Amazon ja Samsung. Ehdottomasti
tarkeimmaksi elementiksi tutkimuksessa nousi laatu, mutta muuten tulokset vaihtelivat

toimialoittain. Digitaalisen kanavan palveluissa mielenkiintoinen huomio oli, etta tunteisiin



vetoavat elementit nostivat sdannonmukaisesti yrityksen kuluttajatyytyvaisyyden
pisteytysta (NPS).

Seka Kotler ym. (2010, 21) etta Almquist ym. (2016) nostavat esille, kuinka asiakasarvon ja
tarpeiden perustana on erittain vahvasti tunteisiin ja itsensa toteuttamiseen liittyvat arvot.

Tuotteen lisdarvo asiakkaalle nousee, kun tuotteeseen liittyy emotionaalisia piirteité.

Koska asiakasarvo on tuotteen ja sita kautta koko yrityksen markkinoinnin keskidssa, tulee
sen olla my6s tuotesuunnittelun keskitssd. Asiakasarvoa ja sen tayttamista kasitelladn
taman opinnadytetydn prosessin jokaisessa vaiheessa, ja lopuksi tullaan maarittamaan,
kuinka kehitetty tuote pyrkii vastaamaan tutkimusten kautta I0ydettyihin asiakasarvoihin ja
mieltymyksiin.



4 Muotoiluajattelu
4.1 Muotoiluajattelun synty

Muotoiluajattelu on ollut olemassa yhta kauan kuin ihminenkin. Muotoiluajattelu on prosessi,
jonka tavoitteena on ratkaista ongelma parhaalla mahdollisella tavalla. Alkuaikoina
prosessin lopputuotoksena nahtiin alkeellisia kivityokaluja, kun taas nykypaivana muotoilu
tuo mieleen helposti arkkitehtuurin, taiteen ja laitteet. Kun 1990-luvulla ryhdyttiin
suunnittelemaan rajapintoja ihmisten ja laitteistojen valille, koki muotoilu suuren muutoksen
ja alkoi keskittymaan myds aineettomien asioiden suunnitteluun. Samaan aikaan kiinnostus
muotoilijoiden ajatusmalleja kohtaan kasvoi. Tarkeaa ei enaa ollut vain ndhda muotoilun
lopputuloksia, vaan ymmartaa kuinka muotoilijat ajattelivat ja toteuttivat tuotteen. (Koivisto
ym. 2019, 30-31; Clarke 2020.)

Yksi tunnetuimmista muotoiluajatteluun keskittyneista yrityksista on vuonna 1991 perustettu
IDEO. IDEO on kayttotuotteisiin, kuten hammasharjoihin ja tuoleihin erikoistunut yritys,
mutta se on alusta saakka Kiinnittanyt pelkdn tuotannon sijaan erityisesti huomioita
tuotteiden muotoiluun. Hyvin varhaisessa vaiheessa yritys huomasi, kuinka asiakkaiden
reaktio tuotteeseen tuli aina yllatyksena rijppumatta siité, kuinka paljon asiakastutkimusta
ja suunnittelijoita kehityksen taustalla oli. Niinpa yritys kehitti esimerkiksi nopeat tuotteiden
prototyypit auttamaan tuotesuunnittelussa ja mahdollistamaan jo aikaisessa vaiheessa

tuotteen nayttamisen asiakkaille. (Clarke 2020.)

2000-luvulle mentdessa erilaiset digitaaliset palvelut tekivat muotoiluajattelusta erittdin
kaytetyn tydkalun. Samaan aikaan muotoiluajattelun toimintamalli ja ajatustapa kerasivat
entistd enemman kiinnostusta, ja esimerkiksi IDEO laajensi palveluitaan fyysisten
tuotteiden suunnittelusta organisaatioiden ja liiketoimintamallien suunnitteluun. (Clarke
2020.)

4.2 Muotoiluajattelun ajatustapa

Muotoiluajattelu voidaan nahda sekd ainutlaatuisena tapana ndhdad maailma, etta
prosessina erilaisia malleja ja aktiviteetteja, jotka tukevat tata ajatustapaa. Keskeista
muotoiluajattelussa on pyrkimys ratkaista jokin ongelma konkreettisella vastauksella.
Tutkimukset usein selvittavat tarkalleen, mitd ongelmat ovat ja mista ne johtuvat, mutta
harvoin sisaltavat konkreettisia ratkaisumalleja ongelmiin. Sen sijaan muotoiluajattelu pyrkii
aina ratkaisemaan jonkin ihmisia koettelevan ongelman. Tama ratkaisu nahdaan usein

fyysisend, kuten ovenkahvana tai amparina, mutta yhta lailla ratkaisuehdotus voi olla uusi



prosessi, toimintamalli, nettisivu tai yritys. Keskeista nadissa ratkaisuissa on se, etta ne ovat

aina ihmisten tekemia korjaamaan ihmisia koettelevia ongelmia. (Clarke 2020.)

Vaikka muotoiluajattelu  keskittyy kayttdjiin ja ongelmanratkaisuun, ei se tee
muotoiluajattelusta automaattisesti asiakaskeskeista. Lietdka ym. (2017) esittelevéat, kuinka
asiakaslahtoisyys tulisi aina aloittaa oikeista ihmisistd anonyymien statistiikkojen ja
markkinatutkimusten sijaan. Naitd malleja voidaan hyddyntdd ongelman rajaamisessa ja
tarkemmassa maarittelyssd, mutta ratkaisuvaihtoehtoja pohtiessa keskitssa pitéisi aina olla

elava ihminen. Taten suunnittelussa ja sen tuottamassa ratkaisussa nakyy aito empatia.

Asiakaskeskeisyyden liséksi muotoiluajattelun keskidssa on divergentti ajattelutapa, jonka
tavoitteena on luoda mahdollisimman monta luovaa vaihtoehtoa méaaritettyyn ongelmaan.
Divergentin ajattelutavan lahtokohta on maara ennen laatua, joten ratkaisuajatukset saavat
olla hyvinkin villeja, eikd niissa tulisikaan ottaa oikean elaman reunaehtoja aina niin
tosissaan. Kun ajatuksia on mahdollisimman paljon, voi niista joku olla aidosti innovatiivinen

ja ratkaista esitetyn ongelman aivan uudella tavalla. (Clarke 2020.)
4.3 Muotoiluajattelun prosessi

Villeina ajatuksina syntyneet ideat eivat ole valmiita tuotteistukseen, vaan ne vaativat
vastapainokseen analyyttista ja tutkimuksellista tyota. Tata tyéta kutsutaan konvergentiksi

ajattelutavaksi.

Muotoiluajattelun prosessi kuvataan usein tuplatimanttina, joka pohjautuu British Councilin
vuonna 2005 kehittamaan prosessimalliin. Mallissa on kaksi eri vaihetta, eli kaksi timanttia
(Kuva 2). Ensimmaisen vaiheen tavoitteena on tunnistaa ratkaistava ongelma tai I10ytaa
arvoa tuottavia mahdollisuuksia. Tama vaihe on erittdin analyyttinen ja tutkimuksellinen
vaihe. Toisessa vaiheessa keskitytddn ratkaisun kehittdmiseen, ja se on luonteeltaan
enemman luovaa ajattelua. Prosessin aikana vuorottelee divergentti ja konvergentti
ajattelu, jossa divergentti kuvastaa erilaisten vaihtoehtojen luomista ja innovointia, kun taas
konvergentti pyrkii testaamaan ja rajaamaan aiemmin luotuja vaihtoehtoja. (Koivisto ym.
2019, 37-45.)



Ratkaise oikea ongelma Ratkaise ongelma oikein

Kuva 2. Tuplatimantti (Koivisto ym. 2019, 43)

Muotoiluajattelun prosessista on monia eri versioita, mutta ne kaikki kiteytyvét tuplatimantin
muotoon. Useampaa voidaan toteuttaa myds padllekkdin ja samanaikaisesti.
Muotoiluajattelussa on myds tarked ymmartad, ettd kyseessa ei ole kertaluonteisesti
tehtava prosessi, vaan tarkoituksena on jatkuvan kehittdmisen malli, jossa koko ajan

pyritaan loytamaan parempia malleja ongelmien ratkaisuun. (Clarke 2020.)
Muotoiluajattelu ja palvelumuotoilu

Muotoiluajattelun prosessit menevat usein paallekkain palvelumuotoilun prosessien
kanssa. Sama metodologia onkin kaytdssa sek& muotoiluajattelun ettd palvelumuotoilun
puolella. Palvelumuotoilun ja muotoiluajattelun ero termeina on muutenkin hyvin pieni, ja ne
menevat usein hieman sekaisin. Yksinkertaistettuna palvelumuotoilusta on kyse silloin, kun
on joku olemassa oleva, palveluun liittyva kehitystarve, joka pyritddn ratkaisemaan
muotoilun keinoin. Muotoiluajattelu taas voidaan nahda laajempana ajatustapana pelkkien
mallien suhteen, ja siksi se toimiikin erityisen hyvin tuotekehityksen innovointitehtavissa.
(wan 2020.)

Tassa opinnaytetydssa kaytetddn tuplatimantista johdettua kehitysmenetelmaa,
muotoiluajattelun metodologiaa. Prosessissa on kuusi eri vaihetta: maarittely, tutkimus,

tulkinta, ideointi, prototyyppi seka kriittinen ajattelu. Tassé prosessissa vaiheet 1 ja 2



kuvaavat tuplatimantin Loyd& -vaihetta. Vaihe 3 kuvaa Maarita-vaihetta. Vaiheet 4 ja 5
kuuluvat timantin Kehita -vaiheeseen, ja vaihe 6 on timantin Tuota-vaihe. (Yayici 2016, 9—
11; Koivisto ym. 2019, 43-45.)

4.3.1 Maairittely ja tutkimus

Maarittelyvaiheessa on tarkead ymmartaa, mitd kysymysta tai ongelmaa tutkimuksessa on
tarkoitus selvittdd. Muotoiluajattelussa kaytetdan usein niin sanottua HMW-kysymysmallia
apuna maarittdmaan tutkimuskysymys. HMW-lyhenne perustuu kysymysasetteluun "How
might we” eli suomennettuna "Miten me voisimme”. Kysymys on tarkeaa maaritella
mahdollisimman hyvin, jotta prosessin seuraavissa vaiheissa ratkaistaan oikeaa ongelmaa.
(Yayici 2016, 15-16.)

Tutkimusvaiheen tarkoituksena on saada lisdd pohjatietoa ja ymmartdd tuotteen tai
palvelun kayttdjia mahdollisimman hyvin. Tietoa voidaan kerata monin eri tavoin,
esimerkiksi tilastoista, kavijaanalytiikasta tai tekemadlla kayttdjahaastatteluja. Tietojen
kerdamisen on tarkoitus vahvistaa oikean ongelman ratkaisua seka luoda kontekstuaalista

ymmarrysta selvitettdvan ongelman ymparille. (Yayici 2016, 17.)
4.3.2 Tulkinta

Muotoiluajatteluun pohjautuvassa suunnittelussa erittiin tarked osuus on henkildtyyppien
muodostaminen kohdesegmenteista. Tama vahvistaa suunnittelun empaattisuutta ja auttaa
tunnistamaan toistumia. Kolme tai nelja erilaista henkildtyyppia on hyva maara, kun
lahdetddn suunnittelemaan uutta tuotteistusta. Henkilbtyyppien maarittelyssa tavoitteena
on kuvata mahdollisimman inhimillinen kuva tavoitellusta asiakasryhmasta. Henkilbtyyppiin
kuvataan demografiset tekijat, kuten ika, sukupuoli, siviilisdaty, asuinpaikka ja ammatti,
seka mitka ovat henkilon suurimmat haasteet paivittdisessa arjessa ja millaisista asioista
henkil6 taas nauttii. (Yayici 2016, 20—26.)

Liiketoiminnan  huoneentaulun mallissa maarittely usein |dhtee asiakasprofiilin
kuvaamisesta. Tassa mallissa kuvataan asiakasta mahdollisimman inhimillisend, mutta
demografisten taustatietojen sijaan malli keskittyy enemman maaéarittelemaan mitka ovat
asiakkaan tehtavat, mitd han haluaa saada tehtyd, mitkd ovat suurimmat kipupisteet, ja
mitkd taas ovat suurimmat hyodyt, mitd asiakas hakee. Taman kuvauksen pohjalta
asiakkaille maaritelladn heidan arvoihinsa sopivia tuotteita ja palveluita. Tama malli sopii

tahan tutkimukseen erittéin hyvin, koska liiketoiminnan huoneentaulu on paljon kaytetty



metodi nimenomaan uusien yritysten ja innovaatioiden suunnittelussa. (Osterwalder &
Pigneur 2010, 14-17; Osterwalder ym. 2015, 9.)

Asiakasprofiilin luominen alkaa asiakassegmentin tehtdvien maarittelystd. Tehtavat
voidaan jakaa kolmeen alatyyppiin: funktionaaliset tehtdvét, sosiaaliset tehtavat ja
tunneperdiset tehtavat. Tehtavien maarittelyssa on tarkeaa pyrkid tarkastelemaan asiaa
oikean asiakkaan nakdkulmasta eikd omien mieltymystensd kautta. Tehtdvien
maarittelyssa pyritddn kayttdmaan avuksi mahdollisimman paljon alkukyselyssa tulleita
huomioita. Koska kaikkia tehtavid ei voitu kyselyn perusteella maaritelld, lisataan listaan

omiin kokemuksiin perustuvia huomioita. (Osterwalder ym. 2015, 12—-13.)

Tehtavien listaamisen jalkeen jokaiselle asiakasprofiilille maaritelladn kipupisteet.
Kipupisteitd voivat olla niin epatoivotut lopputulokset, ongelmat kuin luonteenomaisuus.
Kipupisteet voidaan maaritella myods tehtéavien tavoin funktionaalisiin, sosiaalisiin ja
tunneperdisiin ongelmiin. Ongelmia voivat olla myds erilaiset tekemista estavat esteet ja
tekemiseen liittyvat riskit. Kipupisteiden maarityksen jalkeen asiakasprofiileille maaritellaén
hy6dyt, misséd on huomioitu seké asiakassegmentin odottamat hyédyt, vaaditut hyddyt sekéa
odottamattomat hyodyt. (Osterwalder ym. 2015, 14-16.)

4.3.3 Ideointi

Tuotteiden ja palveluiden ideointiin on olemassa monia erilaisia tekniikoita. Kaytetyimpia
ovat tybpajat ja aivoriihet, joissa ensin listataan villeimmatkin ajatukset ylds, ja sen jalkeen

lahdetddn tydstamaan niita yksitellen eteenpéin. (Yayici 2016, 45-52.)

Liiketoiminnan huoneentaulun mallissa tuotteet ja palvelut pyritddn suunnittelemaan
arvolupauksen kautta niin, ettd ne vastaavat asiakassegmenttien suunnittelussa
madriteltyihin tehtaviin, tarpeisiin ja kipupisteisiin. Tama malli sopii erittain hyvin myoés
tilanteisiin, joissa maaritellaén uutta tarjoomaa, koska tdsséd mallissa ei menné alussa niin

syvalle yksittaisen tuotteen ominaisuuksiin. (Osterwalder ym. 2015, 8.)

Arvolupauksen suunnittelu alkaa arvokartan muodostamisella. Ensimmaisena karttaan
listataan kaikki kaytettavissa olevat tuotteet ja palvelut. Tama on kuin ndyteikkuna yrityksen
koko tarjoomaan. Tarjooma koostuu fyysisten tuotteiden liséaksi aineettomista palveluista,
kuten myynnin jalkeisestd tuesta, digitaalisista palveluista ja mahdollisista
rahoituspalveluista. Listalla voi myds olla palveluita ja tuotteita, jotka tukevat paatuotteiden

myyntid ja auttavat asiakkaita tekeméaéan ostopaatdksen. (Osterwalder ym. 2015, 29.)



Tuotteiden ja palveluiden listaamisen jalkeen arvokartalle listataan kipupisteité helpottavat
ominaisuudet. Tassad vaiheessa pyritddn |0ytamaan ratkaisut asiakassegmenttien
suurimpiin kipupisteisiin. Tarkoitus ei ole |6ytaa ratkaisua kaikkiin kipupisteisiin, vaan valita
sieltd eniten ongelmia asiakkaille tuottavat asiat ja kohdistaa ratkaisut niihin. (Osterwalder
ym. 2015, 29.)

Kipupisteitd helpottavien ratkaisujen jalkeen arvokartalle listataan viela hyétyjen tuottajat.
Naiden ominaisuuksien tulisi vastata asiakkaiden hakemiin suurimpiin hyétyihin tuotteiden
ja palveluiden osalta. Naidenkin osalta on tarkeinta keskittyd haettaviin hyotyihin, eikd

pyrkia 16ytamaan ratkaisua jokaiseen haettavaan hyotyyn. (Osterwalder ym. 2015, 29.)

Heath ja Heath (2018, 30-46) Kkirjoittavat muistojen luomisen tarkeydesta
asiakaskohtaamisissa. Normaalisti suurin osa kokemistamme asiakaskohtaamisista
unohtuvat miltei valittdomasti tilanteen jalkeen. Tallaisia tilanteita ovat esimerkiksi normaalit
kauppa-asioinnit ja liikenneruuhkassa seisominen. Normaaleista palvelutilanteista
oikeastaan mieleen muistuvat vain ne kerrat, jolloin jotain meni pieleen ja kokemuksesta jai
paha mieli. Siksi yrityksille on ensisijaisen tarkeaa varmistaa, ettd normaali palvelutilanne
sujuu mutkattomasti ja onnistuneesti. Kun normaali prosessi on kunnossa, on hyva aika
miettia millaisia yllattdvan hyvié ja muistettavia kokemuksia yritys voisi tarjota asiakkailleen.
Tallaisia ovat palvelutilanteet tai tuotteet, jotka pysayttavat asiakkaat normaaleista
askareistaan ja heréttavat heissa vahvan tunnetilan. Nama palvelukokemukset jaavat usein

elamaan pitkdan palvelutilanteen jalkeenkin.
4.3.4 Prototyyppi

Muotoiluajattelun perusajatusten mukaisesti suunniteltua ratkaisua on tarke&a testata ja
tuloksia analysoida ennen tuotteen tai palvelun viemista markkinoille. Usein ideoinnin,
testauksen ja evaluoinnin vaiheet tehdaan useita kertoja optimaalisen tuotteen tai palvelun
toteuttamiseksi. Testauksessa on tarkeaa pyrkia tuottamaan mahdollisimman konkreettinen
kuva tuotteesta tai palvelusta sen oikealle kayttajaryhmalle. Nain tuloksia voidaan

analysoida aidosti asiakasarvoa ajatellen. (Clarke 2020.)

Prototyyppi on erinomainen keino testata idean toimivuutta oikeassa ymparistossa. Taysin
oikeaa tuotetta tai palvelua vastaavan prototyypin valmistus on usein erittéin kallista ja aikaa
vievad, joten suunnittelussa on tarkeda miettia, mika on pienimméalla mahdollisella vaivalla
saavutettavissa oleva prototyyppi. On myds hyva muistaa, etté tuloksia evaluoidessa koko
idea saattaa muuttua niin paljon, etta prototyypista ei ole jatkokaytossa endé hyotya. (Yayici
2016, 61.)



Prototyypin voi valmistaa monella eri tavalla. Yksinkertaisin ratkaisu on usein piirtaa tuote
tai palvelu paperille tai hyodyntdaa prosessin mallintamisessa tarralappuja. Toinen
vaihtoehto on kayttaa valmiita ohjelmistoja, joiden avulla voidaan tehda digitaalisen tuotteen
kaltainen prototyyppi ilman, etté jokainen toiminto pitaa olla ohjelmoitu valmiiksi saakka.
Tarkeintd mallia valitessa on pyrkid tekemé&éan se mahdollisimman pienin panoksin ja
mahdollisimman yksinkertaisesti. Jotta prototyypin testauksesta saadaan haluttu lopputulos
irti, on tarkedad miettid, mitkd ovat suurimmat kysymykset joihin testauksella haetaan
vastausta. Suunnittelijan olisi hyva tarkkailla testaustilannetta, jotta han voi huomioida,
kuinka asiakas kayttaa tuotetta. Liséksi testaukseen voidaan liittda lyhyt haastattelu, joka

syventaa testauksen tuloksia. (Yayici 2016, 61-65.)
4.3.5 Kiiittinen ajattelu

Prototyypin ja mydhemmin valmistettavan tuotteen ominaisuuksia ja toimivuutta on
ajateltava kriittisesti. Muotoiluajattelun ei ole tarkoitus olla kertaluonteinen toteutus, vaan
prosessi pyrkii parantamaan toimintaa koko ajan iteratiivisten muutosten avulla. Prototyypin
avulla idean toimivuutta voidaan testata esimerkiksi eri kayttajaryhmien haastatteluilla tai
viemalla prototyyppituote esiteltdvaksi esimerkiksi messuille. Muotoiluajatteluun pohjautuen
on tarkeaa, etta tuotosta testaavat oikeat potentiaaliset kayttajat. Vain siten saadaan aitoa

palautetta ja prototyypin tuloksia voidaan ajatella kriittisesti. (Yayici 2016, 66—67.)



5 Tutkimusmenetelmat

Tama on toiminnallinen opinnaytety, jonka paatarkoituksena oli seurata muotoiluajatteluun
pohjautuvaa prosessia ja testata sen toimivuutta verkkokaupan tarjooman suunnittelussa.
Lopputuotoksena tasta opinnaytetyosta syntyi testausvaiheeseen toteutettu verkkokauppa

seka analyysi tarjooman toimivuudesta.

Toiminnallisessa opinnaytetydssa tutkimusmenetelmét toimivat idean ja prosessin
selvitystda tukevana kokonaisuutena. Ne ovat erinomaisia apuvalineitd hypoteesien
testaamiseen ja lisatietojen selvittdmiseen, mutta niihin ei perehdytd samalla syvyydella
kuin tutkimuksellisissa opinnaytetdissa perehdytaan. Tassa opinnaytetydssa hyddynnettiin
sekd maarallisia, etta laadullisia tutkimusmenetelmid suunnitteluprosessin apuna. (Vilkka &
Airaksinen 2003, 56-57.)

Tybssd kaytetty muotoiluajattelun  prosessi lahtee liikkeelle asiakasprofiilien
tunnistamisesta ja luomisesta. Koska tassa tydssa suunniteltu verkkokauppa ei ole viela
toiminnassa oleva kauppa, ei mydskaan olemassa olevaa asiakasryhmaa voitu kayttaa
taman osuuden pohjana. Taman vuoksi oli tarpeen selvittda tarkemmin yrityksen erilaisia
mahdollisia asiakasryhmia. Lahtotilanteessa suunnittelussa oli myds ajateltu tietyn kaltaista
asiakasryhmaa, jonka osalta haluttiin selvittda sen oikeellisuus. Tassa vaiheessa tyota ol
tarkeda saada numeerisessa muodossa olevaa lahdedataa kaytettavaksi, joten maarallinen
tutkimusmenetelma koettiin parhaaksi vaihtoehdoksi. Maarallinen tutkimus toimii hyvin
tilanteissa, missa halutaan saada maarallisessa muodossa olevaa dataa suuremmalta
vastaajajoukolta. Toiminnallisessa opinnaytetydssa ei kuitenkaan ole tavoitteena saavuttaa
vastausten vertailukelpoisuutta, vaan menetelmaa kaytetaéan idean ja ajatusten validointiin.
(Vilkka & Airaksinen 2003, 58—61.)

Ensimmaisen vaiheen tutkimuksellinen osuus toteutettiin informoidun kyselylomakkeen
avulla. Tavoitteena oli selvittdd kevyelld tasolla vastaajien demografisia piirteitd, seka
perehtyd enemman heidan kiinnostukseensa kotiviljelya kohtaan. Kyselylla oli tarkeda
saada jaettua vastaajat useampaan potentiaaliseen asiakasryhmaan, joten lomakekyselyyn
toteutettiin useita alakysymyksid aiemmista vastauksista riippuen. Talla tavoin pyrittiin
luomaan kyselyille tarkeéssa roolissa oleva kerronnallisuus ja looginen eteneminen. Koska
viljelytottumuksiin liittyvid kysymyksia haluttiin kysya aika paljon, vahennettiin demografisen
kategorisoinnin kysymyksia, jottei kyselysta tullut liian pitka. Kyselylomakkeen toimivuutta
testattiin my6s kahdella testikayttajalla ennen lomakkeen jakamista suuremmalle joukolle.
(Vilkka & Airaksinen 2003, 58—61.)



Koska kyselylla pyrittiin rajaamaan tutkimuksen seuraavia vaiheita ja tarkentamaan
oletuksia, oli tarke&a, etta kyselyyn vastasi mahdollisimman heterogeeninen joukko ihmisia.
Kyselyyn haettiin vastaajia Facebookin eri ryhmistd, seka tutkijan omasta sosiaalisen
median yhteisosta. Kyselysta tehtavan analyysin perusteella tarkennettiin tutkimuksen
seuraavaa vaihetta, jonka pohjalta haastatteluiden kysymykset suunniteltiin. (Vilkka 2021,
75-77.)

Seuraavassa tyon osassa pyrittin ideoimaan palvelumuotoilun metodein asiakkaille
soveltuvia tuotteita. Tassa vaiheessa apuna kaytettin omaan havainnointiin perustuvaa

tutkimusta, seka haettiin tietoa monista eri lahteista.

Ideoinnin pohjalta suunniteltiin prototyypiksi valmistettava tuote ja sen eri variantit. Ta&man
jalkeen verkkokaupan prototyyppi tuotteineen testattiin havainnoinnista ja haastattelusta
koostuvassa tutkimusosassa. Testaukseen valitut henkildt valitsivat ensin
houkuttelevimmat tuotteet itsendaisesti verkkokaupan prototyyppid kayttden ja perustelivat
tuotevalinnat avoimella lomakehaastattelulla. Yksilohaastatteluissa pyrittiin ymmartamaan
kokonaisvaltaisesti mitka asiat vaikuttivat testauksessa tehtyihin valintoihin ja
ymmarrettiinkd esille olevat tuotteet riittavan hyvin. Tavoitteena oli ymmartaa, onko
verkkokaupan testiversioon valituilla tuotteilla mahdollisuuksia kaupalliseen kayttoon.
Koska kyseessa oli toiminnallinen opinnaytetyd, haettiin laadullisten yksilohaastatteluiden
pohjalta suuntaa antavaa vahvistusta tytn loppupaatelmiin. Laadullisen tutkimuksen
tavoitteena ei ollut luoda tutkimuksellisen opinnaytetyon vertaista analyysia. (Vilkka &
Airaksinen 2003, 63—64.)



6 Alkukysely
6.1 Kyselyn toteutus

Alkukyselyn tarkeimmat tavoitteet olivat asiakaskohderyhmien tarkennus seké pohjatietojen
kerdaminen suunnittelun seuraaviin vaiheisiin. Erityisen tarkeéaksi nahtiin kyselylla selvittaa,
ovatko kaupunkilaiset mahdollinen kohderyhma, ja tarkastella millaisia valmiuksia
asiakkailla on kotivilielyyn nahden. Liséksi haluttiin selvittdd, millaiset arvot ohjaavat
asiakasarvoon liittyvia valintoja niiden vastaajien kohdalla, jotka ovat kokeilleet kotiviljelya
aiemmin. Taman vuoksi kyselyssa esitettiin erilaisia kysymyksia vastaajille riippuen siita,
ovatko he kokeilleet kotiviljelyd aiemmin vai eivét.

Kysely toteutettin Webropol-tyokalun avulla, ja siind oli mukana seka strukturoituja
kysymyksia ettéd avoimia kysymyksia. Kyselyn linkki jaettiin useissa sosiaalisen median

kanavissa.
6.2 Kyselyn vastaukset

Alkukyselyyn vastasi 73 henkilda (Liite 1). Vastaajista 73 % kuului ikaryhméaan 35—-45 (Kuvio
1), joten tama ikaryhmé& on yliedustettuna kyselyssa. lkaryhma on luultavasti
kiinnostuneempi kotiviljelysta kuin muut ikdryhmat ja kerdsi sen vuoksi niin paljon

vastauksia.

mAlle 25 =55+ =25-35 w4555 =35-45



Kuvio 1. Vastaajien ikajakauma

Oletuskohderyhméana verkkokaupalle on ollut suurten kaupunkien asukkaat, joilla ei ole
omaa pihaa tai muuta ulkoaluetta asunnon yhteydessa. Alkukyselyyn vastanneista

kuitenkin alle puolet asui suurissa, yli 200 000 asukasta kattavissa kaupungeissa.

Ulkotiloja koskevaan kysymykseen vastaajat saivat valita kaikki heidan asunnostaan
loytyvat ulkotilat. Vastaajien yleisimpia ulkotiloja olivat piha ja patio, ja vain yhdella

vastaajista ei ollut lainkaan ulkotilaa asunnossa (Kuvio 2).
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Kuvio 2. Vastaajien asuntojen yhteydessa olevat ulkotilat

64 % vastaajista oli kokeillut kotiviljelya useita kertoja ja 17 % vastanneista oli kokeillut
viljelya kerran. 19 % vastanneista ei ollut kokeillut viljelya vield lainkaan.

Taman kysymyksen jalkeen kysely jakautui kolmeen eri osaan sen mukaan, mita tédhén

kysymykseen vastasi:
Kotiviljelya kokeilemattomat vastaajat

Vastaajista, jotka eivat olleet kokeilleet kotiviljelya lainkaan, 64 % kuitenkin harkitsi viljelyn
kokeilua tulevaisuudessa. Naita vastaajia pyydettiin erittelemaan, miksi he eivat ole viela



kokeilleet vilielya (Kuvio 3). Yli puolet naistd vastaajista koki aloittamisen liian

monimutkaiseksi, eikéa siksi ollut viela kokeillut kotiviljelya.
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Kuvio 3. Koetut esteet kotiviljelyn aloittamiselle
Kerran kotiviljelya kokeilleet

Kerran kotiviljelya kokeilleista 67 % kertoi kasvatuksen olleen onnistunut ja 75 % suunnitteli
kokeilevansa viljelya myos tulevaisuudessa. Suosituin viljelty kasvi vastaajien joukossa ol

chili, mutta myos kesékukkia ja perennoja oli kasvatettu.

Kotiviljelya kokeilleilta kysyttiin, mité hyotyja he odottavat viljelysta. Kotiviljely koettiin ennen

kaikkea hauskaksi tekemiseksi, joka tuottaa paljon mielinyvaa (kuvio 4).
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Kuvio 4. Kerran kotiviljelya kokeilleiden hakemat hyddyt
Useita kertoja kotiviljelya kokeilleet

Useita kertoja kotiviljelyd kokeilleet eivat ole yrityksen paédkohderyhmaa. On oletettavaa,
ettd tallaiset pidempaan kotivilielya harrastaneet hankkivat kasvatettavat siemenet ja
tarvikkeet isommissa erissd, eivatkd ole niin kiinnostuneita yksittaisten kasvien
kokeilupaketeista. Kotiviljelyd usein kokeilleet ovat kuitenkin tarkedssa asemassa
pohjatietojen  kerdamisen néakdkulmasta ja siksi heiltd kysyttiinkin  useampia

viljelytottumuksiin liittyvia kysymyksia.

Vastaajat olivat kokeilleet hyvin laajasti eri hydtykasvien ja kukkien viljelyd, suurimmassa
suosiossa olivat chilit, tomaatit, yrtit ja kesakukat. Vastaajista 45 % ei omistanut

mink&anlaisia sisaviljelytarvikkeita, mutta 34 % kertoi omistavansa kasvivalon (Kuvio 5).
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Kuvio 5. Kotiviljelijoilla olevat viljelytarvikkeet

Haetut hyodyt useita kertoja kotiviljelya kokeilleiden ryhméssa mukailivat kerran viljelya
kokeilleiden vastauksia (Kuvio 6). Avoimissa vastauksissa kuitenkin useampi kertoi
kotivilielyn olevan yhteinen harrastus lasten kanssa, ja ettd he pyrkivat sita kautta

opettamaan lapsille mista ruoka tulee.
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Kuvaaja 6. Useita kertoja kotiviljelya kokeilleiden hakemat hyodyt

Useita kertoja Kkotivilielya kokeilleilta kysyttin  my6s, kuinka tarkeitd tuotteiden eri
ominaisuudet ovat (Kuvio 7). Tarkeimmiksi asioiksi koettiin laadukkuus ja kotimaisuus,

mutta heti kolmantena toivottiin pienempia paketteja, joista ei jaa ylimaaraista varastoon.



Kuvio 7. Tuotteiden ominaisuuksien tarkeysjarjestys usein viljelya kokeilleiden osalta
6.3 Johtopaatokset

Alkukyselyn vastausten perusteella voitaisiin olettaa, ettd ainoastaan suurissa
kaupungeissa asuville tuotteiden suuntaaminen ei valttamatta ole kannattavaa. Tassa
vaiheessa tuote- ja tarjoomasuunnittelua olisi hyva avartaa ajateltuja kohderyhmia ja
sijainnin sijaan kiinnittdd huomiota mieltymyksiin, haettaviin hyotyihin seka eri kasvien

valintoihin.

Yrityksen tuotteen perusajatus sai kyselyn pohjalta vahvistusta. Pienet pakkaukset koettiin
tarkeiksi, ja viljelylla haluttiin hakea elamyksia ja mielenkiintoista tekemista. TAma sopii
erittain hyvin yrityksen missioon, ja se pyritddn ottamaan suunnittelussa vahvasti esille.
Kokonaisuudessa mietittdvaa vield on, millaisia kasveja ja pakkauksia ensimmaisessa
vaiheessa olisi hyva lahtea rakentamaan. Vaikka tydlla tavoitellaan ymmarryksen lisdysta
koko verkkokaupan tarjpoman nakdkulmasta, on tdssa vaiheessa syytd ensisijaisesti
keskittyd ydintuotteiden hahmottamiseen. Taman jalkeen arvoa tuottavat lisétuotteet ja

valineet voidaan helposti testata erikseen.

Vastauksissa nakyy hieman vaaristyma&an sen vuoksi, etta vastaajia haettiin tutkijan omien

sosiaalisen median kanavien kautta. Otos oli kuitenkin riittdvan suuri, ja vastauksissa oli



rittdvasti hajontaa, jotta tatd kyselyd voidaan pitda riittdvana asiapohjana seuraaville

suunnittelun vaiheille.



7 Henkilotyyppien maarittely
7.1 Kyselyn pohjalta valitut asiakasprofiilit

Tassa tutkimuksessa kyseessa on kokonaan uuden yrityksen tuotteistuksen suunnittelu,
jolloin kovin tarkkoja demografisia tietoja halutusta kohderyhmastd ei ole saatavilla.
Teetetyssd kyselytutkimuksessa kysyttiin postinumeroaluetta sekd ikda, mutta muita
taustakysymyksia ei kyselyyn valittu. Tama johtui ennen kaikkea siita, ettei kyselysta haluttu

tehda liian pitkaa, ja kyselyn ensisijainen tarve oli kartoittaa viljelytottumuksia.

Alkukyselyyn vastanneista 64 % oli kokeillut kotiviljelya useita kertoja, ja 17 % oli kokeillut
viljelya kerran. 19 % vastanneista ei ollut kokeillut viljelya viela lainkaan. Viljelya kokeilleita
oli huomattavasti suurempi osuus kuin Kallisen (2021) tutkimuksessa, ja voidaankin olettaa,
ettd viljelytottumuksiin kohdistuva kysely kiinnosti enemman jo viljelya kokeilleita henkilGita.
Kallisen tutkimuksessa 36 % vastanneista oli kokeillut viljelyd ja kaikkiaan 68 % oli

kiinnostunut tai erittdin kiinnostunut kotiviljelysta aiheena.

Useita kertoja kasvattaneet olivat kokeilleet hyvin monipuolisesti erilaisten hydtykasvien
seka kesakukkien kasvatusta. Myos kerran kokeilleet olivat koittaneet kasvattaa erilaisia
hy6tykasveja vaihtelevin tuloksin. Mielenkiintoista naissd vastauksissa oli chilien
kasvatuksen suosio. 20 % naihin kahteen ryhmaan kuuluvista vastasi avoimissa
vastauksissa kokeilleensa kasvattaa chileja. Chilit mainittin avoimissa vastauksissa
selvasti muita kasveja useimmin. Toiseksi suosituin erikseen mainittu kasvi oli tomaatti,
jonka kasvatusta oli kokeillut 15 % vastanneista. Koska perustettavan yrityksen tavoitteena
on innostaa ja auttaa kokeilemaan kotiviljelyd, on tulosten perusteella perusteltua nostaa
chilien kasvattajat omaksi kohderyhmékseen. Chilit olivat etenkin kerran kokeilleiden
suosiossa, joten voidaan paatella niiden olevan helppo ja mielekas kasvi kotiviljelyn

kokeiluun.

Toinen yrityksen missioon hyvin vastaava ryhma I0ytyi vastaajista, jotka eivét ole viela
kokeilleet kasvatusta, mutta ovat harkinneet kotivilielyn aloitusta tulevaisuudessa. 64 %
vastaajista, jotka eivat olleet viela kokeilleet viljelyd, olivat kiinnostuneita viljelyn
kokeilemisesta tulevaisuudessa. Heistd 56 % ei ollut kokeillut viljelya, koska koki
viljelytapojen ja tarvikkeiden olevan monimutkaisia ja vaativan liikaa perehtymista. Koko
kyselyyn vastanneiden joukosta nain vastanneiden maara oli 7 %. Koska Kallisen (2021)
tutkimuksessa kokemattomia, mutta kiinnostuneita viljelijéitd oli huomattavasti suurempi
prosentuaalinen maara, voidaan ajatella, etta todellisessa markkinassa taman kaltaisia

henkildith on huomattavasti taméan tutkimuksen tuloksia enemméan. Taméa on erittain



kiinnostava ja yrityksen kannalta keskeinen kohderyhmd&, joten tdm& on toinen

asiakasprofiilin pohjaksi valittu ryhma.

Kolmas mielenkiintoinen ryhméa I0ytyy useita kertoja kotiviljelya kokeilleiden ryhmasta.
Siella 75 % vastaajista kertoi viljelevdnsd ennen kaikkea sen takia, ettad se tuottaa
mielihyvaa ja 73 % koki viljelyn myds hauskaksi tekemiseksi, kun seuraa kasvien kasvua.
Avoimissa vastauksissa kerrottiin myds, kuinka viljely luo ihanaa jannitystd ja useampi
vastaaja kertoi sen olevan myds mukavaa tekemista lasten kanssa, kun voi samalla opettaa
lapsille, mistd ruoka tulee. Koska tavoitteena ei ole vastata kaikkiin mahdollisiin
viljelytarpeisiin, nostetaan téasta ryhmasta ennen kaikkea tdamé& hauskan tekemisen ja

opettavaisuuden nakdkulma kolmanneksi asiakasprofiiliksi.
7.2 Asiakasprofiilin luominen

Asiakasprofiilien luominen on suositeltavaa tehda ensin visuaalisesti, koska se helpottaa
asioiden hahmottamista. Jokaisen asiakassegmentin ominaisuudet avattin omalle
paperille, minkd jalkeen ominaisuudet pisteytettin sen mukaan, kuinka paljon niita oli
mainittu asiakaskyselyssa (Kuva 3). Asiakasprofiilit tehtiin ryhmille Chilien ystavat, Halukas

kokeilemaan ja Elamysten hakijat.
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Kuva 3. Eri asiakasprofiilien méaarittely

Asiakasprofiilien maarittelyssa nakyi jonkin verran eri asiakassegmenttien lahtotilanteet.
Esimerkiksi Halukas kokeilemaan -asiakassegmentilla on huomattavasti vdhemman
listattuja hyotyja, koska vastaajilla ei yleisesti ole viela kokemusta kotiviljelysta. Talloin
haettavat hyddyt ovat hyvin yksinkertaisia, kuten onnistumisen tunteen hakeminen.
Toisaalta nama hyddyt ovat myds erityisen tarkeita ja vaadittuja hyo6tyja, joten niihin pitéaa

kiinnittaa tuotesuunnittelussa erityista huomiota.

Elamysten hakijat -asiakassegmentissa taas hyddyt ja etenkin kokemukselliset hyddyt ovat
suuri osa asiakastyypin olemusta. Tehtdvia on vain muutama, ja ne ovat hyvin
funktionaalisia. Hy6dyt keskittyvat hyvaan mieleen, omaan satoon seka joiltain osin myos

rahan sadstamiseen ja kasvien kayttamiseen sisustuselementteina.

Chilien ystavat -asiakassegmentissd mielenkiintoista oli se, ettd kyselyvastaukset olivat

kaikki hyvin positiivisia eik& niissa juurikaan tullut esille kasvatukseen liittyvia kipupisteita.



Ainoastaan suuret pakkauskoot ja eri chilien sopiminen samalle kasvualustalle oli mainittu
asiakaskyselyssa. Sen sijaan hyotyja ja tehtavia kumpiakin 16ytyi enemman, ja chilien
ystavat todella vaikuttavat hakevan kasvatuksella ensisijaisesti harrastusta ja vasta

toissijaisesti omaa satoa.



8 Tuotteen jatarjooman ideointi
8.1 Arvokartan tuotteet ja palvelut

Asiakasprofiilien pohjalta suunniteltiin asiakkaille parhaiten sopiva tarjooma arvokarttaa
hyédyntaen. Tassa tutkimuksessa on tarkedd huomioida koko kaupan tarjooma ja pyrkia

tekemaan siita toteutettavissa oleva kokonaisuus. Taméan vuoksi kaikkien kolmen eri

asiakassegmentin tarpeet listattiin yhteen arvokarttaan (Kuva 4).

Kuva 4. Arvokartan maarittely

Tuotteiden ja palveluiden keskion muodostaa valmiit tuotepakkaukset, mitk& ovat koko
yritysidean ydin. Asiakaskyselyssa korostui toive helposta tavasta aloittaa viljely ja saada
kaytannonlaheisia ohjeita ja apua kasvatukseen. Verkkokaupassa tulisi tukea naita tarpeita
tarjoamalla helppo ja asiakasta avustava tuotevalitsin, joka ohjaa valitsemaan asiakkaan

tilanteeseen parhaiten sopivat kasvipaketit.

Kasvatusta voidaan myds tukea sahkopostiin lahetettavillda kasvatusohjeilla ja
verkkokaupan kautta [6ytyvilla Ilyhyilla opastusvideoilla. Kevat on vauhdikkainta
kasvatusaikaa, joten silloin asiakkaille mielek&sta voisi olla erilaiset tuoteyhdistelmat, mitk&a
mahdollistavat useiden kasvien taimien kasvatuksen yhdessa. Tatéd tukemaan voitaisiin



lahettdaa kerran viikossa kasvatusohjeet koko tuotepaketille ja liséksi kasvatusta voitaisiin

seurata sosiaalisen median kanavissa yhdessa.

Asiakaskyselyssé aiemmin kasvatusta kokeilleista 30 % piti asiantuntijan suosittelua erittéin
tarkedna tekijana tuotevalinnoissa. Samalla laadukkuus oli kaikista tarkein elementti
tuotevalintaa tehdessa. Taman tueksi verkkokaupan kasvipaketit voisivat olla valittu
yhdessa jonkun tunnetun asiantuntijan kanssa. Taman voisi toteuttaa yhteistydssa jonkun
sosiaalisessa mediassa aktiivisena toimivan puutarhurin kanssa. Samalla puutarhurin
kanssa voitaisiin sopia tuotteiden markkinoinnista h&nen kanavissaan sekd hanen

ohjeidensa ja videoidensa hyddyntadmisesté verkkokaupan sisaltona.
8.2 Arvokartan kipupisteiden helpottajat

Monet kipupisteiden helpottajat ndkyvat arvokartan tuotteissa ja palveluissa. Helpot ohjeet,
apu alkuun paasemiseen seka oikeiden tuotteiden ja lajikkeiden valinta ovat p&aaasiallisia
kipupisteita, jotka verkkokaupassa tulee ratkaista. Samalla verkkokaupan toimintaa tukee
ohjeiden ja opasteiden yhdistaminen tuotteeseen, jolloin asiakkaan ei tarvitse erikseen etsia

apua muista kaupoista tai internetin kanavista.

Yrityksen liikeidean ydin on juuri oikean kokoiset pakkaukset kasvien kasvattamiseen.
Tama nousi esille myds asiakaskyselyn avoimissa vastauksissa sekd eri

tuoteominaisuuksien tarkeydessa.
8.3 Hyotyjen tuottajat

Hyotyjen tuottamisen osalta on hyva kiinnittdd huomiota erilaisten huippuhetkien ja
muistojen luomiseen. Téllaisia voivat olla esimerkiksi yhteisolliset kasvatushaasteet, missa
koitetaan kasvattaa jotain todella erikoista kasvia, ja siitd jaetaan kuvia sosiaalisen median
kanavissa. Tama vastaisi my0s etenkin chilien ystivat -asiakassegmentin
harrastuneisuuteen ja erikoisuuden haluun. Lisédksi kaupassa olisi hyva l6ytya erikoisuuksia
eri kausille, kuten joulunarsissien kasvatuspakkaus tai oman humalaviljelméan

aloituspakkaus kesélle.

Sosiaalisen median kanavat ovat erittain tarkeéassa roolissa huippuhetkien ja elamysten
luomiselle. Sosiaalisen median kanavissa olisi hyva olla usein erilaisia aktivoivia kilpailuja
ja esimerkiksi knoppitietoa, joka hyodyttaisi asiakkaita. Lisdksi sosiaalisessa mediassa voisi
jakaa ruukkujen ja kasvualustojen askarteluvinkkeja, mitd vanhemmat voisivat tehda

yhdessa lasten kanssa. Myds onnistumisten ja epaonnistumisten juhliminen yhdessa



tuottaa iloa ja energiaa kokeilla kasvatusta myds uudelleen. Naitd palveluita voidaan lisata
verkkokauppaan hiljalleen, kun perustuotevalikoima toimii ja verkkokaupassa on jo joitain
kavijoitd. Sosiaalisen median kanavat on hyva ottaa kuitenkin mukaan mahdollisimman

aikaisin, jotta siséltod kertyy uusille asiakkaille katsottavaksi.

Arvokartan avulla esiin nousseet ideat ja ajatukset vastaavat erittéin hyvin Kotler ja Keller
(2016, 390) kertomiin laajennetun tuotteen ominaisuuksiin. Taméan Kkaltaisten
ominaisuuksien avulla Porterin (1985, 29-31) kuvaama differoituminen voidaan saavuttaa
ja sité voidaan hyvin mygds vahvistaa. Ideoita on myods hyva maara, jolloin differoituminen ei
jda ainoastaan yhden erityistda asiakasarvoa tuottavan ominaisuuden varaan. ldeoita
voidaan toteuttaa hiljalleen verkkokaupan kasvaessa ja markkinatilanteen elaessa.
Yrityksen on my6s huomioitava, ettda nama differoitumiseen tahtaavat tuoteominaisuudet
lisddvat tuotannon kustannuksia. Siksi on varmistettava, ettd asiakasarvoa tuottamalla
tuotteista on mahdollista saada niin hyva kate, ettd ne riittdvat kattamaan myos nama

erikoistumisesta aiheutuvat kustannukset.

Arvokartan kautta nousseet ominaisuudet vastaavat myos hyvin Almquist ym. (2016)
arvopyramidiin. Maaritellyissa ominaisuuksissa nakyvat arvopyramidin funktionaalisista
toiminnoista laatu ja informointi. Emotionaaliset toiminnot korostuvat omien kasvien
kasvatuksessa, ja voidaankin ajatella sen vahentavéan ahdistusta, palkitsevan, parantavan
hyvinvointia, tuottamaan terapeuttista arvoa seka tuottamaan iloa ja ajanvietetta. Elamaa
muuttavista toiminnoistakin voidaan katsoa perinndn jattdmisen ja kuuluvuuden tunteen
toteutuvan ainakin joiltain osin tuotteita kaytettaessa. Kaikki tdiméa johtaa sosiaalisella tasolla
ihmisten itsensa toteuttamiseen, joka on kuvattu arvopyramidin huipuksi. Maaritellyilla
ominaisuuksilla onnistutaan hyvin luomaan toivottua lisdarvoa ja palvelullistamaan muuten

tylsia ja yksinkertaisia tuotteita.



9 Tarjooman muodostuminen
9.1 Tuotekokonaisuudet

Arvokartan perusteella verkkokaupalle hahmoteltin mahdollisia tuotekokonaisuuksia.
Taman kaltainen suunnittelu tehdaan yleensa mahdollisimman monialaisessa ryhmassa,
jotta kokonaisuudesta muodostuu monipuolinen. Koska taman tyon osalta sellainen ei ollut
mahdollista, rikastutettiin ajatuksia ja l6ydoksia erilaisten tuotteiden internetsivujen ja
ohjevideoiden avulla. Talla pyrittiin havainnoimaan mahdollisia ongelmia ja toiveita eri
tuotekokonaisuuksien suhteen. Tydn pohjalta verkkokaupalle Iluotin kolme eri
tuotekokonaisuutta: Kasvatuspaketit, Hauskaa ja nopeaa kokeilla ja aloittaa seka Yrtit ja
keittion koristeet. Muut arvokartassa nousseet asiat ovat markkinointiviestintaa ja
palvelullistamista koskevia ideoita ja ajatuksia, joten ne eivat liity suoraan tarjpoman
tuotteisiin ja niiden paketoimiseen. Jokaiseen tuotekokonaisuuteen eriteltiin, mitd kasveja

ryhma voisi sisaltdd seka niiden vaatimat pakkaukset ja tarvikkeet.
9.1.1 Kasvatuspaketit

Tarjoomaan valittin monta erilaista kasvia, jotta jokaiselle l6ytyisi kiinnostava kasvi
kokeiluun. Kasvien valinta nosti esille Chilien ystavat -kohderyhmaan liittyvat ongelmat,
kuten riittavan laajan erikoisuusvalikoiman ja kasvatukseen tarvittavat tarvikkeet. Koska
Chilien ystavat -kohderyhma hakee viljelysta myds harrastusta, tulee heille olla tarjolla hyvin
monipuolinen ja erikoistunut tuotekokonaisuus. Siina tulisi olla jopa kymmenien eri chilien
siemenia, erikoiskasvatusalustoja, valaisimia, isoja kasvatusruukkuija ja erikoislannoitteita.
Tama kokonaisuus on niin suuri, ettd sille voisi perustaa oman erikoistuneen
verkkokauppansa. Koska Chilien ystavéat eivat kuitenkaan ole perustettavan yrityksen
mission ydinkohderyhma, paatettin tdman ryhman tarpeet jattaa tassd vaiheessa

pienemmalle huomiolle.

Chilien lisaksi kasvatuspaketteihin valittin  paprika, tomaatti, kausimansikka ja
auringonkukka. Kasvatuspakettien ideana on, etta asiakas saa kaiken kasvin kasvatukseen
tarvittavan yhdessa pakkauksessa. Tahan ryhmaan valitut kasvit kasvavat kuitenkin todella
suuriksi ja vaativat amparin kokoisen kasvutilan taimettumisen jalkeen. Tuote voitaisiin
paketoida esimerkiksi sinkkisankoon, missa olisi mukana niin taimikasvatustarvikkeet kuin
suuremman kasvin tarvitsemat tarvikkeet. Sanko on kuitenkin iso ja painava toimitettavaksi,
joten tuote purettiin kahteen eri osaan. Ydintuote on taimikasvatuspaketti, josta [0ytyy kaikki

tarvittava hyvan taimen kasvatukseen. Taman liséksi asiakkaan on mahdollista ostaa



erikseen sinkkisanko ja siind mukana tuleva multa ja ravinteet. Asiakas voi kuitenkin jattaa

sen ostamatta ja istuttaa kasvin myéhemmin esimerkiksi maahan tai isoon ruukkuun.
9.1.2 Hauskaa ja nopeaa kokeilla ja aloittaa

Ensimmaistd kertaa viljelya kokeilevat voivat olla hieman malttamattomia sadon
odottamisen kanssa. Tahadn ryhmaén valittin nopeasti ja pienessa tilassa kasvavia
herkkuja, joista satoa saa jo muutaman viikon kasvatuksella. Erilaiset minikasvit sopivat

myo6s hyvin parvekeviljelyyn.

Kaikki tuotteet paketoidaan yritysidean mukaisesti pussiin, jossa tulee kaikki tarvittava
kasvin kasvatukseen liittyen mukana. Tarvikkeet ovat mitoitettu niin, ettd asiakas voi

halutessaan kasvattaa kasvin myds 15 cm leveassa ruukussa.
9.1.3 Yrtit ja keittion koristeet

Alkukyselyyn vastanneista 10 % kertoi omistavansa yrttien kasvatusalustan ja valon, ja 15
% kertoi kasvien olevan osa sisustusta. Suomalaiset ovat yrttien suurkuluttajia, ja
Suomessa myydaankin yli 30 miljoonaa tuoreyrttipakkausta vuodessa (Puhtaasti
kotimainen). Yrtit nousivat myos kyselyn vapaissa kommenteissa esille ja ne soveltuvatkin

hyvin ensimmaisten kasvien viljelyyn.

Tuotekokonaisuudessa erilaiset yrtit, syotavat kukat ja teehen sopivat mausteet on pakattu
samanlaisiin tuotepakkauksiin kuin Hauskaa ja nopeaa kokeilla ja aloittaa -ryhmassa.
Yritien ryhmasté [6ytyy myos vaihtoehtoja paahteiselle parvekkeelle, joka on usein liian

kuuma monien muiden kasvien viljelyyn.
9.2 Yrityksen omat paketit ja tuontituotteet

Alkukyselyssa kotimaisuus ja laadukkuus koettiin erittdin tarkeiksi tuotteita valitessa.
Laadukkuus oli kaikista tarkein valintakriteeri, ja kotimaisuus oli seuraavaksi tarkein kriteeri.
Jotta ndma kriteerit voisivat verkkokaupassa tayttya, on kaupan tuotettava itse tuotteensa
kotimaisia raaka-aineita kayttden. Suomessa ei vastaavia kotimaisia tuotteita ole
markkinoilla lainkaan talla hetkelld, joten pelkkd jalleenmyynti ei ole tdssa vaiheessa

mabhdollista.

Euroopassa kotiviljelypaketteja jo jonkin verran on saatavilla, joten verkkokaupan
prototyyppivaiheeseen paatettiin valita muutama ulkomailla myytava paketti kiinnostuksen

testaamiseksi. Valitut paketit ovat myds erittain viimeisteltyja, jolloin voidaan testata



paketoinnin vaikutusta tuotevalintaan. Mukaan valittiin myods hauskoja lahjaideoiksi sopivia

tuotteita, kuten kissan herkuttelubaari seka oman oliivipuun kasvatuspaketti.



10 Prototyyppi
10.1 Tavoitteet

Tassa tutkimuksessa pyrittiin ennen kaikkea evaluoimaan toimiiko uusi tuoteidea valmiiksi
paketoiduista kotiviljelypakkauksista. Taman vuoksi testauksessa oli ensisijaisen tarkeda
testata ydintuotteen ja sen eri varianttien houkuttelevuutta. Myds tarjoomaa testattiin
laittamalla verkkokauppaan esille monia erilaisia vaihtoehtoja kotiviljelyyn. Téhan ryhmé&éan
valittin my0s valmistuotepaketteja, mitd muissa EU-maissa on myynnissa. Naisté tuotteista
pyrittiin valitsemaan mahdollisimman monella eri tavalla paketoituja tuotteita, jotta myos
paketoinnin kiinnostavuutta voidaan testata. Kuitenkin avustavat tuotteet, kuten erilaiset

valot ja ruukut, eivat kuulu taméan testauksen piiriin.

Arvokartalle syntyi paljon erilaisia markkinointiviestintdan liittyvia ideoita, mitk& yrityksen
tulee ottaa huomioon lopullista markkinointi- ja liiketoimintasuunnitelmaa tehdessa. Koska
nama toiminnot vaativat erittain paljon panostuksia ja aikaa, ei niitd otettu téhén
testaukseen mukaan. Tarkoitus on, ettd nama toiminnot rikastuttavat ydintuotetta ja sen eri
variantteja, joten on perusteltua keskittya tassa vaiheessa ainoastaan ydintuotteen

parempaan mallinnukseen.

Tuotteiden ja tarjooman suunnittelussa tarke&a oli myds huomioida hinta, jonka asiakkaat
olisivat valmiita tuotteesta maksamaan. Taman verkkokaupan tarkoitus on toimia
erikoistuneena liikkeend, joka tuottaa erityisen suurta asiakasarvoa. Taméan vuoksi hinta on
myos tarked elementti, koska tuotteen katteen tulisi korvata sen erikoistumiseen vaadittu

rahallinen panos. My6s ydintuotteelle sopivaa hintaa testataan prototyypin kautta.
10.2 Toteutus

Prototyyppi toteutettiin valmiin verkkokauppa-alustan avulla (Liite 2). Yrityksen brandia ja
ulkoasua ei ole viela méaaritelty, joten verkkokaupasta tehtiin mahdollisimman
selkedlinjainen ja variton, ettei ulkoasu vienyt liilkaa huomiota testauksen yhteydessa (Kuva
5).
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Kuva 5. Testiverkkokaupan etusivu

Verkkokauppaan mallinnettiin yksinkertaisin kuvin ja selostein kaikki suunnitellut tuotteet
niiden eri kategorioihin. Lopulliset nimet testausvaiheen tuotekategorioille olivat:
Taimipaketit, Kasvipaketit, Yrtit ja Lahjaideat. Taimipaketteihin koottiin tuotepaketit, joiden
mukana tulee taimikasvatusvaiheen tarvikkeet. Kasvipaketteihin kuuluivat kaikki sellaiset
tuotteet, joiden kasvattaminen koko niiden elinian ajan on mahdollista mukana tulevilla
tarvikkeilla (Kuva 6). Yrtit-ryhméssa oli kaikki yrtit, ja Lahjaideat-ryhmaan koottiin tuotteista

ne, jotka sopivat myds erinomaisesti lahjoiksi.



Taimipaketit Kasvipaketit yrtit Lahjaideat

Etusivu >

KASVIPAKETIT

Tahan tuoteryhmaan on valittu pakkaukset, mitka sisaitavat aivan kaiken, mita tarvitset koko kasvin kasvatuksen aikana. Mukana tulevaa pussia voit kayttda katevasti kasvin
ruukkuna, mutta olemme mitoittaneet mullan ja ruukkusoran madran niin, etta voit myos helposti siirtda taimen kasvamaan mihin tahansa noin 15 cm halkaisijaltaan olevaan

ruukkuun.,

[t s
Byt nans B sa o
[ = -
L ) A
j T o r &= "
! Y T i - 4
- B i :‘J.,".'_
Sieniboxi 001€ Kissan herkkupakkaus 0,01€ Lasten kasvipakkaus 0,01€ Rucola 0,01€

Pinaatti 001¢€ Minikaalit 0,01€ Salaattisekoitus 0,01€ Herneen versot 0,01¢€

Kuva 6. Kasvipakettien koontisivu
10.3 Testaus

Testaus suoritettiin 5 hengen fokusryhmassd, jossa jokainen testaaja testasi kauppaa
erikseen. Testaustilannetta havainnoitiin ja testauksen paatteeksi jokainen testaaja

haastateltiin valmiiden kysymysten avulla (Liite 3).

Testaajat ohjeistettiin kaymaan kaikki nelja tuotekategoriaa lapi. Jokaiselle tuotteelle lisattiin
verkkokauppaan alasvetovalikko, josta testaajia pyydettiin valitsemaan heidan mielestaan
tuotteelle parhaiten sopiva hinta (Kuva 6). Testaajat saivat lisdta ostoskoriin heita
kiinnostavat tuotteet ja ostoskorin sisaltd tallennettiin. Testaajilta kysyttiin myds samat

taustakysymykset, jotka olivat alkukyselyssa kaytossa.



Hinta 0,01 €

Kaikki mita tarvitset herkullisen basilikasadon kasvattamiseen!

Paketti sisdltaa siemenet, ruukkusoran, luonnonmukaisen mullan ja
pakkausta voi kayttaa basilikan kasvatukseen.

Multa ja ruukkusora on mitoitettu niin, etta voit halutessasi istuttaa kasvin

my6s mihin tahansa 15 cm halkaisijaltaan olevaan ruukkuun.

Huomioithan, etta basilika vaatii paljon valoa ja kastelua. Basilika ei ole
helpoimpia yrttejd kasvattaa, joten alkuun kannattaa kokeilla esimerkiksi
timjamin, rucolan tai salaatin kasvatusta. Hyvalla kastelulla ja valolla kuitenkin
basilikankin saa menestymaan.

Kaikki tuotteen ainesosat ovat kotimaisia ja luomutuotettuja.

Mielestani sopiva hinta
+«/ Hinta alle (+5,90 €) j
Hinta valilld (+5,90) ja (+7,90 €)

T — % Hinta valilla (+7,90) ja (+9,90 €)

p— - S - Hinta valilla (+9,90) ja (+11,90 €)

Hinta yli (+11,90 €)

Basilika pakkauksessaan

A K

Paketti sisdltaa:
8 dl luonnonmukainen lannoitettu multa
1 dl ruukkusora

basilikan siemenet

Kuva 6. Testiverkkokaupan tuotekortti ja hinnoitteluvalikko

10.4 Tulokset

Testaajat kokivat verkkokaupan selkeaksi ja tuotevalikot hyvin ymmarrettaviksi.
Kiinnostusta loi myds etusivulla oleva suositeltujen tuotteiden lista, ja monet testaajat

avasivatkin siita ainakin yhden tuotteen tuotekortin auki.

Testaajat eivat tdysin ymmartaneet taimipakkausten ja kasvipakkausten eroa, joten naiden
valista eroa olisi syyta selkeyttdd. Osa toivoi myos, etté kasvipakkausten osio olisi eroteltu

kukkiin, vihanneksiin ja muihin kasveihin.

10.4.1 Tuotevalinnat

Testaajien tuotevalinnat olivat erittdin kiinnostavia. Alkukyselyssa kotimaisuus oli toiseksi
arvostetuin ominaisuus tuotteita valittaessa, mutta prototyypin testauksessa kotimaisten ja
muista Euroopan maista tuotujen tuotteiden valilla ei ollut mitdén eroa. Suosituin tuote oli
oliivipuun kasvatuspaketti, mika l6ytyi neljasta ostoskorista. Toiseksi suosituin tuote oli

oreganon vesiviljelypaketti, jonka alkuperdmaa on Espanja. Testaajat eivat kokeneet suurta



eroa Suomen ja muiden Euroopan maiden valilla tuotevalintoja tehdessa. Myos kissan

herkkuviljelypaketti ja

lasten kasvatuspaketti kiinnostivat

testaajia.

Pakkauksissa

kiehtovaksi koettiin etenkin se, ettd samasta paketista sai kasvatettua useampaa kasvia

yhdessé astiassa (Kuva 7).
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Hinta 0,01 €

Taman paketin avulla voit kasvattaa kaiken, mista kissasi unelmoi! Pakkaus
sisaltdd kissan ruohon ja kissanmintun siemenet seka kasvatusalustan.

Tuotantomaa: Espanja

Mielesténi sopiva hinta
Hinta alle (+9,90 €) v

Valitse valikosta mielestasi talle tuotteelle parhaiten sopiva hinta

Maara:

/

|
@ Niyta suurempana Sisaltaa

Lahde: https://www.planetahuerto.es/venta-kits-de-autocultivo-seed-box-mini-
hierba-para-gatos_85809

* 1 xgrow table

* 2 sachets of grass seeds for cats

Kuva 7. Kissan herkkupakkaus

* 1 xcoconut fiber brick

* 1 xguano fertilizer

Testauksen tuloksia saattaa vaaristda se, etta perustettavan yrityksen tuotekuvat ja

pakkaus eivat olleet viimeisteltyja, kun taas kaupassa olleiden muiden tuotteiden

pakkaukset ja kuvat olivat huomattavasti viimeistellympia. Myos tuotteiden pakkausten

sisallét olivat muiden valmistajien tuotteissa viety hieman pidemmalle ja tuotteet vaikuttivat

laadukkaammilta. Kuitenkin perustettavan yrityksen pakkauksetkin heréttivat kiinnostusta,

ja etenkin yrttipakkauksia ja kausimansikkaa tarkasteltiin usein. Yrttien osalta valikoimaan

toivottin  mukaan erilaisia kasvatusastioita ja valoja,

sisustuselementti keittioon.

jotka olisivat my6s kaunis



10.4.2 Kaupan kiinnostavuus

Kaikki testaajat toivat esille, ettd he eivat lahtisi erikseen etsiméén tAman kaltaista kauppaa,
vaan joko kaupan valikoiman pitéisi olla huomattavasti suurempi, tai tuotteiden pitaisi olla
saatavilla muista kaupoista. Kaksi testaajaa kertoi, kuinka he mielelladn ostaisivat tAméan

kaltaisia tuotteita esimerkiksi hyvin varustelluista ruokakaupoista muiden ostosten ohella.

Testaajat nostivat esille tuotteiden sopivuuden lahjatavaroiksi, ja harvemmat kokivat
kaupan sopivan tilanteeseen, missa he etsivéat kasvin siemenia ja muita kasvatustarvikkeita.
Yksik&dan testaaja ei valinnut taimipakkauksia ostoskoriinsa, eikd kukaan edes avannut

naiden tuotekortteja auki.
10.4.3 Hinnoittelu

Hinnoittelu toimi erittdin  hyvin. Testaajat I0ysivat hyvin vaihtoehdot annetuista
alasvetovalikoista, ja melkein kaikkien tuotteiden osalta testaajien mielikuvahinta oli kaksi
tai kolme pykadlad suurempi kuin minimihinta. Ainoa poikkeus tahan oli oreganon
vesiviljelypaketti, joka koettiin yleisesti liian kalliiksi. Kaikki tuotteen valinneet valitsivat sille
sopivaksi hinnaksi alhaisemman hinnan, kuin mik& on laskettu tuotteen kannattavaksi
myyntihinnaksi. Taman tuotteen osalta olisi mietittdva edullisempaa vaihtoehtoa tai muilla

tavoin koittaa saada kustannuksia alemmas.

Testaajia kiinnosti myo6s toimitusten hinnat. Monet kysyivat testauksen yhteydessé, saisiko
toimituksen ilmaiseksi, mikéli tilaisi useita tuotteita kerralla. Perustettavan yrityksen on hyva

laskea, mika voisi olla sellainen tilaussumma, milla toimituksen voisi tarjota ilmaiseksi.
10.4.4 Paatelmat

Testin tuloksista voidaan pdaatelld, ettd haluttu mielikuva kotiviljelyyn erikoistuneesta
liikkeestd ei tayty toivotulla tavalla. Kauppa koettiin enemman lahjatavarakaupaksi, eika
niinkaan ammattimaiseksi viljelykaupaksi. Lisaksi tuotevalikoimaa pidettiin liian suppeana

erilliselle verkkokaupalle.

Ydintuotteen perusajatus kiinnosti testaajia, ja he ymmarsivat hyvin mika hyoty naissa
valmispaketeissa on. Kuitenkin pidemmalle viety tuotteistus ja kauniit pakkaukset
kiinnostivat enemman kuin yksinkertaiset tuotepaketit, missa tulee vain multa, siemenet ja
pussi mukana. Testauksessa nousi myods esille erilaisten ruukkujen ja viljelyastioiden

toiveet, ja ne voisivatkin olla hyva lisa perustettavaan verkkokauppaan.



11 Yhteenveto ja pohdinta
11.1 Opinnaytetydn vaiheet

Opinnaytetydssa hyddynnettiin muotoiluajatteluun pohjautuvaa tarjooman suunnittelua ja
se toteutettiin toiminnallisena opinnaytetyond. Tyossa toteutettin ensin taustakysely
lomakekyselyna, jonka avulla saatiin hyva tietopohja suunnittelun alulle. Kyselyyn vastasi
73 henkiléa ja vastausten pohjalta saatiin riittdva pohja toiminnallisen opinnaytetyon

ensimmaiseen vaiheeseen.

Asiakasprofiilien pohjalta ty6ssa toteutettiin asiakkaiden kipupisteisiin, toiveisiin ja tarpeisiin
suunnitellut tuotevaihtoehdot. Tavoitteena oli 16ytdd kayttajan tarpeisiin mahdollisimman
hyvin vastaava tuote, jolla voisi luoda kaupallista liiketoimintaa. Asiakasprofiilien luonti ja
sen pohjalta tehty suunnittelu oli luovaa suunnittelua, jonka pohjana toimi kyselysta saatu
tietoperusta. Tydssa kaytetyn muotoiluajattelun tuplatimantin mukaisesti namé vaiheet
olivat l16yda ja maaritd. Ensimmaisesséa vaiheessa pyrittiin 16ytdmaan oikea ongelma mita
ratkaista, jonka jalkeen suunnitteluprosessilla pyrittiin maarittelemaan ongelmaa tarkemmin

ja luomaan parempi fokus valittujen tuotteiden osalle.

Tutkimuksen ja luovan suunnittelun pohjalta opinnaytetydssa toteutettiin verkkokauppa
tarjooman testausta varten. Verkkokaupan luominen oli nopeaa ja suoraviivaista, koska
pohjalla oli tehty kattava suunnittelutyd. Verkkokaupan ja yrityksen brandin ulkoasuun ei
téssa tydssa kiinnitetty huomiota, joten ne pyrittiin jattdm&&n mahdollisimman neutraaleiksi.
Kayttajatestauksella ja -haastattelulla pyrittiin selvittdmaan mitk& tarjooman tuotteet koettiin
kaikista kiinnostavimmiksi ja mitkd olisivat yrityksen toiminnan kannalta parhaat
keskittymisalueet. Koska kyseessd oli toiminnallinen opinnaytetyd, haettiin

kayttajahaastatteluilla vahvistusta testauksen I6ytyneihin havaintoihin.

Muotoiluajattelun tuplatimantissa verkkokaupan toteutusta ja testausta, seka siita tehtavia
johtopéatoksia kuvaavat vaiheet ovat nimetty kehitd ja tuota -vaiheiksi. Ensimmaisessa
vaiheessa kehitetddn ratkaistavaa ongelmaa pidemmalle ja toisessa vaiheessa lopulta
tuotetaan ratkaisu kayttajien kaytettavaksi. Divergentin ja konvergentin ajattelun vaihtelu
prosessin aikana toimi erittdin hyvin ja auttoi rajaamaan selvitettdvaa ongelmaa, seké sen

ratkaisuvaihtoehtoja.



11.2 Yrityksen keskittyminen

Perustettavan yrityksen missio on viherryttdd kaupunkilaisten ikkunalaudat. Missio on
tutkimuksen perusteella edelleen hyva ja toimiva. Tutkimuksen l&ht6tilanteessa kotimaisten
tuotteiden  merkittavyys vaikutti huomattavasti suuremmalta kuin  prototyypin
testausvaiheessa, joten yrityksen l&htéajatus on ollut toimia seka tuotekehityksen toimijana,
ettd tuotteiden verkkokauppana. Téllainen toimiminen vaatii paljon panoksia seka
tuotekehitykseen, ettd toimivan verkkokaupan rakentamiseen ja yllapitamiseen, joten

aloittavalle yritykselle se voi olla liikaa.

Prototyypin testauksen yhteydessa havaittiin, etta kotimaisuus ei ole tuotteiden ensisijainen
valintaperuste, ja ettd EU:n alueelta tuotavat tuotteet ovat asiakkaiden mielestd yhta
kiinnostavia kuin suomalaiset tuotteet. Taman havainnon vuoksi perustettava yritys voisi
lahted kokeilemaan toimintaa myds ilman omaa tuotekehitysta. Toiminta voitaisiin aloittaa
tuomalla erilaisia tuotteita maahan ja myymalla niitd oman verkkokaupan kautta. Mikali
tuotteiden menekki kasvaa ja kuluttajien kiinnostus tuotteita kohtaan nousee, voi yritys

harkita oman tuotekehityksen aloittamista myéhemmin.

Toinen vaihtoehto olisi keskittdad voimavarat tuotekehitykseen, ja hoitaa tuotteiden jakelu
jalleenmyyntiverkoston kautta. Tama vaatisi aloittavalta yritykseltd kuitenkin suuria
panostuksia tuotantoketjun rakentamiseen. Koska vastaavia tuotteita on jo aika kattavasti
saatavilla muissa maissa, on vain ajan kysymys, milloin niita aletaan tuomaan Suomeenkin,
ja se voisi ajaa tuotekehitykseen erikoistuneen yrityksen ongelmiin. Koska yrityksen missio
ei ole suoraan tuotekehitykseen viittaava, vaan tavoitteena on innostaa ja kannustaa
kuluttajia kokeilemaan kotiviljelya, voi yritys saavuttaa tavoitteensa myos ilman omaa
tuotekehityspanosta. Tdman vuoksi ensimmaisen prototyypin testauksen jalkeen olisi
suositeltavaa testata tuontituotteiden ja valikoiman laajennuksen yhdistelmaa, ja

havainnoida sen kiinnostavuus testaajien keskuudessa.
11.3 Karkituotteiden valinta

Yrtit kiinnostivat testaajia erittain paljon verkkokaupassa, ja moni testaaja kommentoi yrttien
kasvatuksen mielekkyyttd testatessaan verkkokauppaa. Oreganon vesiviljelypaketointi
kiinnosti my6s monia, ja kaunis kasvatusalusta koettiin hyvaksi lisdksi. Monet testaajat
my6s kommentoivat, kuinka olisi hienoa, jos verkkokaupan valikoimasta I0ytyisi erilaisia

yrttikasvatuspaketteja, missa tulisi yrttiruukut ja valo mukana. Alkukyselyn vastanneista 12



% omisti yrttien kasvatusalustan ja valon, joten tdmakin antaisi vahvistusta sille, etta

kysyntaa tallaisille yrttipaketeille on.

Yrttien kasvatuksessa on yleistynyt vesiviliely, missa multaa ei tarvita lainkaan. Na&ihin
sopivat ruukut on suunniteltu sisustukseen sopiviksi, ja niitd on tarjolla monia erilaisia.
Saatavilla on myds eri yrttien valmiita kasvatuskiekkoja, jotka voi kasvattaa vaikka kauniissa
vesilasissa. Tallaiset laitteet, ruukut ja pakkaukset voisivat olla mielenkiintoinen testattava
perustettavalle yritykselle. Tall6in yrityksen ajatus siitq, ettd se voi toimittaa asiakkaalle
kaiken viljelyyn tarvittavan, tayttyisi ilman omia viljelypakkauksia. Vesiviljelylaitteiden
hankinta on suurempi investointi asiakkaalle, kun yksittéaisen kasvipakkauksen hankinta.
Yrityksen kannalta se voi olla positiivinen asia, koska suurempi alkuinvestointi on
asiakkaalle riittava syy etsia eri verkkokauppoja internetista. Talla tavalla yrityksen olisi
helpompi erottautua Kilpailijoista, ja toisaalta myo6s tarjota asiakkaalle hyva paluupaikka

erilaisten yrttikiekkojen ja ravinteiden hankintaan.

Tutkimuksen aikana on markkinoille tullut useampi 4 litran multapakkaus, joka on suunnattu
nimenomaan vahan viljeleville kaupunkilaisille. Yritys voisi jalleenmyyda naitd paketteja,
mikali haluaa pitaa valikoimassa my®ds multaan istutettavia kasveja. Erilaiset prototyypin
testauksessa mukana olleet lahjapakkaukset ja erikoisemman pakkaukset on hyva pitaa
tulevien testien valikoimassa mukana. Niilla oli selvaa kysyntaa, ja ne toimisivat erittain

hyvéana lisamyyntind esimerkiksi yrttien hankinnan yhteydessa.
11.4 Markkinointiviestinnalla nakyvyytta

Arvokartan avulla mallinnetut lisdarvoa tuottavat ominaisuudet eivat ole sidoksissa
yrityksen itse tuottamaan tuotteeseen. Esimerkiksi erilaiset pakkausten mukana
toimitettavat ohjeet, selkea ja auttava tuoteavustin, sek& kasvatuskilpailut toimisivat hyvin
myo6s valmistuotteita kaytettdessa. Uusia vesivilielyn toteutuksia olisi myds hyvéa jakaa
sosiaalisen median kanavissa, jolloin asiakkaat voisivat tutustua uutuuksiin selkeiden

videoiden ja muun materiaalin avulla.

Aktiivinen ote sosiaalisen median kanavissa ja hyva yhteisty0d vaikuttajien kanssa ovat
tarkeita erottautumiskeinoja yritykselle. Koska yritys hakee lisdarvoa etenkin tuotteiden
palvelullistamisella, on sosiaalisen median kanavat erinomainen tapa kertoa palveluista ja
yrityksen tarjoamasta avusta. Taman lisaksi hakukonemarkkinointi auttaa erottumaan
kilpailijoista ja hyvin muodostettujen tuotekuvausten avulla kaupan nékyvyys internetissa
kasvaa. Markkinoinnin tarkeyttd ja aiemmin suunniteltuja palveluita ei siis tule unohtaa,

vaikka yritys paatyisi jalleenmyyjaksi omien tuotteiden tuottamisen sijaan.



11.5 Jatkokehitys

Tutkimuksessa keskityttiin  kokeilemaan, miten hyvin muotoiluajatteluun pohjautuva
iteratiivinen kehitysmalli voi toimia tarjooman kehityksen valineena. Tyon aikana huomattiin
erittdin selvasti prototyypin kayton hyddyllisyys. Alkukysely antoi hyvad pohjatietoa
asiakkaista ja heidan toiveistaan, ja sen avulla oli helppoa lahtea muodostamaan eri
asiakastyyppeja. Asiakastyyppien ja arvokartan muodostaminen olivat myds erittdin hyvia
ja ajatuksia selkeyttavia harjoituksia. Kuitenkin suurin arvo syntyi ehdottomasti prototyypin
tekemisen ja sen testaamisen kautta. Kun tuotteet oli asetettu verkkokauppaan nakyville,
oli helppo havainnoida kuinka pieni tarjooma tdman testin aikana oli. Samalla se antoi

erittain hyvaa kuvaa siita, millaiset tuotteet nousevat helpoimmin esille.

Testaus prototyypin kanssa antoi erittdin arvokasta tietoa siitd, miten ihmiset kokivat
tuotteet ja tarjooman. Liséksi testaus toimi erityisen hyvin etenkin mielikuvahinnoittelun

tydkaluna.

On suositeltavaa, etta yrityksen seuraavatkin tarjoomasuunnitelmat toteutetaan ensin
prototyyppikauppaan testattavaksi. Kun oikeat tuoteryhmat alkavat hahmottua ja
kiinnostavimmat lisdarvopalvelut ovat saatavilla, kannattaa myds brandin nakyvyytta ja
verkkokaupan eri ulkoasuja kokeilla ensin testiryhmissa. Muotoiluajattelun malli sopii
erittdin hyvin tarjpoman suunnitteluun ja uuden verkkokaupan lisdarvon tuottamisen

pohdintaan.
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Liite 1. Alkukyselyn tulokset!

1. Mihin ikdluokkaan kuulut?

Vastaajien maara: 73

1% (n=1)

o s%n=4)

S % (n=5)

— 14% (n=10)

73% (n = 53)
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2. Milld postinumeroalueella asut?

Vastaajien maara: 73



3. Millaisia ulkotiloja asunnossasi on? Voit valita useita vaihtoehtoja

Vastaajien méara: 73 , valittujen vastausten lukumaéra: 135

70%

Piha

23%

Patio Lasitettu parveke Parveke, jossa el ole
lasitusta

n Prosentti

Parveke, jossa ei ole lasitusta 17 233%

Lasitettu parveke 18 247%
Piha 51 69.9%
Kasvihuone T 8,6%
Patia 27 37.0%
Muu ulkotila, Mikd? 13 17.8%
Asunnassani ei ole ulkotilaa 2 27%

Lisatekstikenttédan annetut vastaukset

Vastausvaihtoehdot
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4. Oletko kokeillut kasvattaa kasveja siemenestd saakka itse?

Vastaajien méara: 73

19% (n = 14) \ / 17% (n = 12)

\

64% (n = 47)

@ Kylla, kerran @ Kyll3, useita kertoja ® En

n  Prosentti

Kylla, kerran 12 16,4%
Kylla, useita kertoja 47 64,4%

En 14 19,2%



5. Onnistuiko kasvatus?

Vastaajien maara: 12

0% 5% 10% 16% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% B5% 70%

%

Kylla

BT
:

n  Prosentti

Kylla 8 €6,7%

Ei 4 33.3%



6. Mita kasvatit?

Vastaajien maara: 8

Vastaukset

kesdkukkia

Rairuchoa

Chilia

Chilia

Kesakukkia ja perennoja
Mustasiimasusanna
Tomaatti, basilika

avokado



7. Aiotko kasvattaa kasveja myos tulevaisuudessa

Vastaajien maara: 8

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65% 70% 75%

Kylla 75%

En 12%

Enole varma “

n  Prosentti
Kylla 6 75,0%
En 1 12,5%

Enole varma 1 12,5%



8. Mité kasville tapahtui?

Vastaajien maara: 4

Kasvi el itanyt

Kasvi iti alkuun, mutta ei kasvanut

Kasvi kuoli pian kasvettuaan

Jotain muuta, mita?

Kasvi ei itanyt
Kasvi iti alkuun, mutta el kasvanut
Kasvi kuoli pian kasvettuaan

Jotain muuta, mita?

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%
n  Prosentti
0 0,0%
2 50,0%
2 50,0%
0 0,0%

Lisatekstikenttdan annetut vastaukset

Vastausvaihtoehdot = Teksti



9. Mité koitit kasvattaa?
Vastaajien maara: 3
Vastaukset
Herneitd
Tomaattia.

Samettikukkia



10. Mité kasveja erityisesti haluat kasvattaa?

Wastauksot

Kisscille erlaisia heinid
Chilej
Ulkakukkis khing

Tamaatieja, sipuleita. basiikaa. salaattia, yriteja

. Pl ok L] a.
Ulkakukkasia

Tomaatti Kuriku Murakaoiso Lat isakia M isckka Bataats Maloni ! itsa P Resiisi Parkkana Punajuuri Puno Valkosipuli Purasipull Sipull Ruchosipull Koriamen Basiica Peruna
Palstemakia Paprika Chill Fenkoli Pak chay Pinaatti Ruccola Kurpitsa Herne Viherkaall Suppokaali Nauris Raitajuuri Kukkakaali Parsakaali Ruasukaali

Hydiykasveja

Basiika on suoaikd, jo muut yriit mds. Melkain mith vain p sopivia il
Sydithivia kagviaia, kitan bamaatiaja ja svamaan kurkkia, Myls parkkanat, paprkat a lhtikaali avat allest istalla.
Tamaatieja, kurpitsaa, mansikkaz, basiikaa

Paiiosin chilej, ind vuanna myds tomaatsja ja paprkaa

Tomaztteja, paprikaa, kehti i Kukkia esim, Auri i
Fasbkukat, hydlykas

ek s

Yithej ja vinanreisia

Fesikukat, vihannekset

Lajikeita miti voin FyGdyntaa nuanisitossa tai herkutielussa. Esim. Kurkk, tomaatt, meloni, paprisa, chilt, heme, sipuli, pensna, salastt j mausteet.
Runaks kaytetlBvib ymiajh; basdikas, roamariinia ja timjama,

Vit kukkia, kurinn jB kesdkupitsan taimia.

Yittags, Ny , arvanat i)

Hyétykasvit. Tomaatti, kurki, paprika, yrii, retisit, salaat...
Kukkasia, yritejs, pensaita

Hybtykasveja

Hyiitykasvaja: paning, pordena, sipuli, mauslakasveja, kuidkia
Tamaadiia, yiel, erilaaia paprkoita ja chisid

Kaikki kagvil 3 sealld kyhvan kurpitzan (akki Isfif). auringeniiia ja PRaisi katsoa

Peruna, juurskset, yrtt, marjat
Chil, mamskat.
Hybitykasvela.

Chilajs yrilejd ruuantalaon.

Hylitykasvala Kiben toenastta ja yritejs, matla kukkia iyts

Yittejd ja nopoast sydtivaksl kasvavia hyGtykasvela. Kasveja jatka parjidt Kool eiviitki vaadi paljon hatan.
Tomastiejs, paprka ja ytisji
Ruckakasvea kuten chilejd, salaattia k i keSisid pit

Yetit, basdika, rucola Omanaguu, sy amenaita

Tamaadi, papeika, kurki, yiaji ja kaikkea s kokelja kasdksista,
il i e

Talld hatkeld avokada kokeilussa

tomaatti, salaas, mausbeyrit

Tamaatieja, kurkkuja, porkkancia, inkivair, parkkena

yritea

Salaaia jotha lottaval sybtivas

10



Wastaukael

Tamaadtaja, chilejd ja kiabattyja
Mustikal, kurkul. salaalit, ransheat, puakid, vadema, karviaspansast j& Lumut
Ruccla, basiika

Hyitykasvej

11



11. Onko sinulla jotain

isdvili ista?

Voit valita useamman waihtoehdon.

Visstaajien maird: 59, vallujen vastausten Riamied: 77

Minulla & cie sljahtardiiana

Haswivaly

Minikasvihucne

Yritien kasvatusalusta ja valo

Vesikasvatustarvikesl

Limpialusta

ks mus, mikd?

Kasvialc

Minikasvibuone
Lamphalusta
Weskasvatustanikkeat
“rttien kasvalusalusta ja vk
ek maa, ik

Minulla ai cle wilshytaryidaosita

28

+9.2%

LisAtekstikenttisn annatut vastauksat

WVastausvaihtoehdot  Toksti

ko mass, mikB? Itsa rakernvatiga vesivijelyjesbalmia

e mas, mikET Eskasvatus

o mas, miki? Turvenappeia

12



13. Mitka ovat té El isuudat, kun ostat siemen
niin, ettd 1 on tarkein. Valitse vihintaan 3 tirkeintd ominaisuutta.

Visstagjien maArs: 15

fetmasus “

Laadukkuus

Pieri pakett, ei [ yim&ariista varastoan

Saan luctiaen helpest kedin sasii, o larvtse kifeias

Edulingn hi

Suuri pakkaus, fuoteti & seuraavilekin kermaile

Tunnets ja luotetva uotemerkk:

Jan sucsitalkms

(] 1 2 3 4 5 &
— Waskiarve 3,7
1 2 3 4 5 B 7 2 ¥

Kofmaisuus  200% 10.0% 30.0% 100%  00% 100% 200% 00%  00%

Lucrufuode  14.3%  0,0% 285% 286%  00% 00%  143%  143%  00%

Loadukkuus  BDO%  30,0% 20.0%  00%  O0%  0O%  00%  00%  0.0%

Plani pakettl, ol j88 ylmaaesisld varastoan  125%  12.5%  250%  00% 125%  00%  00% 250% 12.5%

Saan fusttean helposti kobiin saakka, &l fardtse kdjettaa  19.1%  334%  1141%  111% H1% 00% a0%  114% A%
Edullnen bl Z23%  00% Z22% 110%  222%  11% 1I%  00%  00%

Suuri pakkaus, tuotetia j63 seuraavilekin kerolle  334%  33,0%  00%  O0%  00%  00%  O0%  133%  00%
Tunneth ja luctettava tuctemeriid — D.0%  40,0% B0.0%  O0%  00% 0DO%  00% 00%  00%

Asiantuntian sucsittalema D% 42,8% 0.0% 00%  143%  143%  00% D0%  28,6%

multaa ja ravinteita kotiviljelyyn? Valitse jarj

Heskiarea

ar

13



14. Kuinka tarkeitd ovat tuotteen ominaisuudet, kun ostat siemeni, multaa ja ravinteita kotiviljelyyn?

Vastaajien miri: 44

42 18 14 33 12 12 28 28 18
6 Keskiarva
&
4
3
! Laaduikuus Kotimaisuus Pieni paketti, e jid Luomutuate: Saan uotieen Edullinen hinta Tunnettu ja Asantunijan Suuri pakkaus,
yimasraista higteflava siositeloms i
varasloon untemarik SeLraavalakin
kol pattae karrale
— Kushiarve 3,2
Ei lainkaan tirked  Hieman tirkeli  Neutraali  Malko tirked  Eritdin tirkeli  En osan sanca  Keskiarve  Madiaani
Kotenalsiig 45% 45 3% 296% A% 3% 34 an
Luomutuode 114% A% 2T% 408% 136% 0.0% 33 a0
Laadukkuus 23% 45% 1.4% 364% 454% 0,0% 42 40
Piani pakett, el ja8 ylmiardisti varastoon A% 2T W% 250% 273% 0.0% 34 40
S8 Wattean helpostl koliin 88aKKB, 81 1ardlss kidjettaa 50% 68%  2ZTH 159% 296% 0% 32 30
Edullinen hinvia 51% WA%  50% 1% 0,0% 32 30
Sutei pakkaus, Tuctalla 83 seuraavallakin karalla 56.8% 45% % 23% 0% 5% 18 10
Tunnettu ja luctettava tuotemerks 05% 150%  208% 250% 45% 4.5% 28 3,0
Asianturtjan sucsitielerma 13.6% WEE  285% 34.1% 23% 00% 28 3,0

14



15. Onke jotain muuta mitd haluaisit jakaa kasvien kasvatukseen liittyen?

‘Varstaajien madra: 14

Vastauksat
Sa on ihanaa
Hauskaa puhaa
=]
=]
CHis kive jos J parammin 3 . Nyt o joko tosi L Mm. iy
annetiaidan, asalla. Pakko fisla Wkemaita kun &yl (181 myts hinta on pasketon
Eri Injikkiden vaikea bukinta esim chilsiss miti tykcid bomista ja mig i, Eli des it vaan fislid, mist el nis helposs.
‘Smalld asividen i iy i Ja vabyymi eni.
Tie Suomeassa, ge tor dummies
i na ainakaan hahvalsi ule, mutta an na vaan nlin hyvia,
Hyvit chjeat ja vinkil olisi tarked saada mukaan,
Fun asuu maalia, on hiped jos ei hygdyna maata,
Kasveizsa an hulevaisuus ;)
Gisi kivaia, kun olisi jotenkin helpampan palisti alkuun. Jotar in, joissa cn kakki mitd i Arsyltad cetma 10 litraa multaz ja kaken maaiman scraz yhia kokeilia

warten,

oli kiveenpi ja b Teaala foun talvi on pitkd ja pimed ni esim chilejd en oo saanu luoltamaan i molivaatio havia, Pitdis olla paljon lisivaloa ja kasvihuonetia ym apua.

15



16. Oletko harki

Wastanjien madra: 14

En

m Prosentti
Kylld @ 4.9%

En -] BTN

i kasveja t

0% 18

0%

25%

16



17. Miksi et ole vield kokeillut viljelyd?

‘Wastaajien madra: &

a

#
#

55%

vaaivat perohbymista

Ei ol alhud aikaa

Ei ole tilaa kasveills

En ole caannut pRAREE mits kasvaliaisin

n Prosentt
Ei abe olkt aikaa 3 33,3%
Ei ale fiaa kasveile a 0,0%
En ole ceanma pasnad mitd kasvattasin a 0%
Er Ja vaativat 5 556%
Muu sy, mika? 1

Lis&tekstikenttdan annatut vastaukset
Vastausvaihioshdol  Teksii

Muu sy, miki? Ei vain cle saanut akaiseksi, ei ehicd tameeksi kirnostavaa?

0%

17



18. Mikd saisi sinut kokeilemaan kasvatusta?

‘Varstanjien madra: &

Vastauksot
Helppaus ja hydsy
B i
Kunhan se olisi vaivalonta
Jos Bhiaupasta saisi heipohkost “koke paketin”™ mitd tarvilaan ‘oikes mula, it vempelest ja ailian | jatuea

hasvatiamista, Akmuspakets for dumeniss ;)

I sapivat chisal! "Jos suuntaan imansuuntasn X ja asul keveysastealla ¥ i n hanki tallainen ja 1alainen apuvaling ja kokedle naita ja nasa keaveja,”

18



Liite 2. Prototyypin nékyméat

Tain

Kasvipaketit ~ Yrtit  Lahjai

ETUSIVU

SUOSITTELEMME

Lasten kasvipakkaus 0,01€ Basilika

Sieniboxi
0,01€

Kissan herkkupakkaus
0,01€

Kuva 1. Etusivu

0,01€ Oliivipuu

SUOSITUIMMAT

i Eu:%‘
Oreganon Lasten
001€ 0,01€

0,01€

Oreganon vesiviljelypakkaus 0,01 €

Oliivipuu
0,01€

Habanero -kasvatusp...
0,01€



Etusivu > Lahjaideat

LAHJAIDEAT

Olemme keranneet tahan ryhmaan hauskoja lahjaideoita.

Bsestionans By ws
heny

=

Kissan herkkupakkaus 0,01€ Oreganon vesiviljelypakkaus 0,01€ Lasten kasvipakkaus 0,01€ Oliivipuu 0,01€

CULTIVA TUS PROPIOS
: EN £
* iBANeRos

230

NIVEL PICINTE D@6

VH I AL

Habanero -kasvatuspaketti 0,01€ Kaapioauringonkukka 0,01€ Kausimansikan 0,01€
kasvatuspaketti

Kuva 2. Lahjaideat

Etusivu > Yrtit

YRTIT

Tasta valikoimasta I6ydat eri yrttien kasvatuspaketit. Paketti sisaltaa kaiken, mita kasvin kasvatuksen aikana tarvitset. Voit kdyttda mukana tulevaa pussia katevasti taimen
ki t ti mutta ol 1 niin, etta voit siirtaa taimen myo6s mihin tahansa noin 15 cm halkaisijaltaan olevaan ruukkuun.

reet mullan ja r

<=

Oreganon vesiviljelypakkaus 0,01 € Oregano 0,01€ Timjami 0,01€ Rosmariini 0,01€

Minttu 0,01€ Persilja 0,01€ Basilika 001€

Kuva 3. Yrtit



Taimipaketit Kasvipaketit Yrtit Lahjaideat

Etusivu > Kasvipaketit

KASVIPAKETIT

Tahan tuoteryhmaan on valittu pakkaukset, mitka sisaltavat aivan kaiken, mita tarvitset koko kasvin kasvatuksen aikana. Mukana tulevaa pussia voit kayttaa katevasti kasvin
ruukkuna, mutta olemme mitoittaneet mullan ja ruukkusoran maaran niin, etta voit myos helposti siirtaa taimen mihin tahansa noin 15 cm halkaisijaltaan olevaan

ruukkuun.

Sieniboxi 0,01€ Kissan herkkupakkaus 0,01€ Lasten kasvipakkaus 0,01€ Rucola 0,01€

Pinaatti 0,01€ Minikaalit 0,01€ Salaattisekoitus 0,01€ Herneen versot 0,01€

Kuva 4. Kasvipaketit



70

55€

taimitarhuri Haku Q ® Ostoskori |

Taimipaketit  Kasvipaketit  Yrtit  Lahjai

Etusivu > Taimipaketit

TAIMIPAKETIT

Mukana tulee kaikki mita tarvitset ison kasvin taimen kasvatukseen. Kun taimi on kasvanut noin 3 kuukauden ajan, tulee se siirtaa vahintaan 25 cm halkaisijaitaan olevaan
ruukkuun tai istuttaa maahan kasvamaan. Ison ruukun ja siihen tulevan mullan voit tilata erikseen kauttamme.

NIVEL HOXTE OO B0

WOV AR 4]

Habanero -kasvatuspaketti 0,01€ Tomaatin kasvatuspaketti 0,01€ Chilin kasvatuspaketti 0,01€ Napostelupaprika 001€
kasvatuspaketti

TIETOA MEISTA OTA YHTEYTTA TILAA UUTISKIRJE

Toimitusehdot Taimitarhuri Voit tilata uutiskirjeemme alla

Ota yhteytta Taimitarha 1 olevalla lomakkeella kirjoittamalla
07280 liola sahkopostiosoif alla olevaan

kenttaan

eija.helenius@student.lab fi
1234567 ’ Tilaa J

Kuva 5. Taimipaketit




Liite 3. Prototyypin haastattelun tulokset

Taustakysymykset:

1.

2.

3.

Mihin ikaluokkaan kuulut?

a) Alle 25

b) 25-35

c) 35-45

d) 45-55

e) 55+

Millaisia ulkotiloja asunnossasi on?

Oletko kokeillut kasvattaa kasveja siemenesta saakka itse?

Verkkokaupan kysymykset:

1.

2.

Voisitko kuvitella asioivasi téllaisessa verkkokaupassa?
Mitk& asiat koit kiinnostavimmiksi verkkokaupassa?
Mit&a mieltd olet tuotteista?

Kiinnititkd huomiota tuotteen alkuperamaahan?
Kaipaisitko jotain lisaa verkkokauppaan?

Vapaa palaute



Vastaaja 1

Taustakysymykset:

1.

2.

3.

Mihin ikéluokkaan kuulut? 25-35
Millaisia ulkotiloja asunnossasi on? Lasitettu parveke

Oletko kokeillut kasvattaa kasveja siemenesta saakka itse? Kylla, useita kertoja

Verkkokaupan kysymykset:

4.

Voisitko kuvitella asioivasi téllaisessa verkkokaupassa?

En ehka lahtisi etsimaan tallaista kauppaa verkosta, mutta tuotteet olivat hauskoja.
Voisin kuvitella ostavani sellaisia esimerkiksi supermarketeista muun asioinnin

yhteydessa.
Mitk& asiat koit kiinnostavimmiksi verkkokaupassa?

Vesiviljeltava oregano oli hauska ja samalla kaunis sisustuselementti. Sen varmaan

ensimmaisena ostaisin. Ja tietenkin oliivipuun! Todella hauska ajatus.
Mit& mieltd olet tuotteista?

Tuotteista eniten kiinnosti pitké&lle mietityt tuotteet. Yrttien osalta en ihan ymmartanyt

eroa kaupasta ostettuun yrttiruukkuun.

Kiinnititkd huomiota tuotteen alkuperdmaahan?

En oikeastaan, osa naytti tulevan Espanjasta, mika on mielestani ihan ok.
Kaipaisitko jotain lisda verkkokauppaan?

Hauskoja lahjaideoita ja ehkda enemman sisustuksellisia esineita.

Vapaa palaute

Tuotteet olivat hauskoja, mutta en varmaan niita erillisesta verkkokaupasta ostaisi.

Ostoskori:

Kissan herkkupakkaus, hinta valilla 9,90 € ja 11,90 €
Oreganon vesiviljelypakkaus, hinta alle 17,90 €
Oliivipuu, hinta valilla 16,90 € ja 18,90 €



Vastaaja 2

Taustakysymykset:

1.

2.

3.

Mihin ik&luokkaan kuulut? 35-45
Millaisia ulkotiloja asunnossasi on? Piha ja parveke

Oletko kokeillut kasvattaa kasveja siemenesté saakka itse? Kylla, kerran.

Verkkokaupan kysymykset:

4. Voisitko kuvitella asioivasi tallaisessa verkkokaupassa?
Ehka, jos taalta saisi myos kukkien siemenid, tai muuta pihalle ja kotiin sopivaa
koristetta. En ole niin innokas viljelija, etta muuten kauppaan tulisin.

5. Mitk& asiat koit kiinnostavimmiksi verkkokaupassa?
Oliivipuu oli ehdottomasti kiinnostavin, olisi kivaa kokeilla sen kasvatusta. My6s
lapsille suunnattu pakkaus oli hyva idea. Kauppa naytti kauniilta, tosin hieman
keskeneraiselta.

6. Mitd mielté olet tuotteista?
Tuotteet olivat mielenkiintoisia, mutta ehka sellaisia etta niit ostaisi yhden tai kaksi.
Tuntuu, etta erillinen verkkokauppa téllaisille on véahan liikkaa, kun ei niita niin paljoa
tule tilattua.

7. Kiinnititkd huomiota tuotteen alkuperamaahan?
Kiinnitin. Oli hyva, ettd kaikki tuotteet tulevat EU:n siséltd. Pyrin ostamaan
kotimaista, mutta ymmarran, ettd esimerkiksi oliivipuun kasvatuspakettia ei
Suomessa valmisteta.

8. Kaipaisitko jotain lisda verkkokauppaan?
Ehka& valikoimaan voisi kuulua kaikki muutkin siemenet. Ja jotain kivoja koristeita ja
ruukkuja voisin kuvitella tilaavani.

9. Vapaa palaute
Toivottavasti tuotteet tulisivat johonkin saataville.

Ostoskori:

Oliivipuu, hinta valilla 14,90 € ja 16,90 €
Lasten kasvipakkaus, hinta valilld 12,90 € ja 14,90 €



e Basilika, hinta valilla 5,90 € ja 7,90 €
e Kaapidauringonkukka hinta valillda 9,90 € ja 11,90 €



Vastaaja 3

Taustakysymykset:

4.

5.

6.

Mihin ikéluokkaan kuulut? 55+
Millaisia ulkotiloja asunnossasi on? Piha, parveke, patio

Oletko kokeillut kasvattaa kasveja siemenesta saakka itse? Kylla, useita kertoja

Verkkokaupan kysymykset:

10.

11.

12.

13.

14.

15

Voisitko kuvitella asioivasi tallaisessa verkkokaupassa?
En varmaan tulisi etsineeksi téllaista, en muutenkaan kayta paljoa verkkokauppoja.
Mitk& asiat koit kiinnostavimmiksi verkkokaupassa?

Auringonkukka ja mansikka olisivat kivoja kasvattaa. Muitakin hyotykasveja voisin

hankkia, mutta mieluummin pelkkia siemenia.
Mit& mielta olet tuotteista?

Tuotteet ovat hauska idea ja varmaan toimii hyvin kaupunkilaisille, joilla ei ole
varastotilaa. Itse kasvatan niin paljon erilaisia kasveja, ettd ostan mieluummin

isoissa pakkauksissa mullat ja siemenet.
Kiinnititkd huomiota tuotteen alkuperamaahan?

Kiinnitin. Pyrin ostamaan vain suomalaisia kasvatustuotteita, joten en ostaisi naita

espanjalaisia.
Kaipaisitko jotain lisda verkkokauppaan?

Muidenkin kasvien siemenia.

. Vapaa palaute

Ostoskori:

Kaapidauringonkukka, hinta valilla 5,90 € ja 7,90 €
Kausimansikan kasvatuspaketti hinta valilla 5,90 € ja 7,90 €
Salaattisekoitus hinta valilla 5,90 € ja 7,90 €



Vastaaja 4
Taustakysymykset:

1. Mihin ikaluokkaan kuulut? 25-35

2. Millaisia ulkotiloja asunnossasi on? Lasitettu parveke

3. Oletko kokeillut kasvattaa kasveja siemenesta saakka itse? En
Verkkokaupan kysymykset:

4. Voisitko kuvitella asioivasi tallaisessa verkkokaupassa?

Voisin, jos hakisin esimerkiksi lahjaideoita.
5. Mitka asiat koit kiinnostavimmiksi verkkokaupassa?

Oliivipuun! Voisiko myds palmua tai sitruunapuuta koittaa kasvattaa tallaisesta
paketista alkaen. Myos valikot olivat selkeitd, tosin en ihan ymmartanyt taimipaketin

ja kasvipaketin eroa.
6. Mitad mieltd olet tuotteista?

Hauskoja paketteja, sopisi tosi hyvin lahjoiksi. Itselleni ostaisin ehk&a jotain

laadukkaampaa, kuten kasvatussetin valon ja ruukkujen kanssa.
7. Kiinnititkd huomiota tuotteen alkuperamaahan?

En oikeastaan, taisivat kaikki olla Euroopasta kuitenkin.
8. Kaipaisitko jotain lisda verkkokauppaan?

Ehkd tama kauppa pitaisi olla yhdistetty johonkin muuhun kauppaan.

Puutarhakauppa tulee ensimmaisena mieleen.
9. Vapaa palaute

Tosi kivoja tuotteita! Voisin hyvin ldhted kokeilemaan oliivipuun kasvatusta

parvekkeelle.

Ostoskori:

¢ Oreganon vesiviljelypakkaus, hinta alle 17,90 €
e Oliivipuu hinta valilla 14,90 € ja 16,91 €
e Sieniboxi hinta valilla 8,90 € ja 10,91 €



Vastaaja 5

Taustakysymykset:

7.

8.

9.

Mihin ikéluokkaan kuulut? 35—-45
Millaisia ulkotiloja asunnossasi on? Parveke

Oletko kokeillut kasvattaa kasveja siemenesta saakka itse? En

Verkkokaupan kysymykset:

16.

17.

18.

19.

20.

21

Voisitko kuvitella asioivasi téllaisessa verkkokaupassa?

Voisin. Kivoja lahjaideoita ja kotikasvatettavaa. Ehk& kaipaisin ruukkuja ja muita

listarvikkeita viela mukaan.
Mitka asiat koit kiinnostavimmiksi verkkokaupassa?

Selkeé valikko ja neutraalit varit. Suositellut tuotteet olivat tosi kiinnostavia, hyvia

nostoja.
Mita mieltd olet tuotteista?

Oliivipuu ja sieniboksi kiinnostavat minua eniten. Yrttien osalta toivoisin
kasvatusruukkuja ja valoja mukaan. Jotain laadukkaita kokonaispaketteja olisi kiva

ostaa.

Kiinnititkd huomiota tuotteen alkuperamaahan?

Kiinnitin. Mielestani maat oli ihan ok, voisin tilata my6s espanjalaisia tuotteita.
Kaipaisitko jotain lisda verkkokauppaan?

Jotain kauniita viljelyruukkuja ja astioita. Lisdksi vahan kattavampi valikoima eri

lajikkeita. Sopisikohan idutkin tanne...

. Vapaa palaute

Kiva kauppa. Tulee mieleen, etta millaisetkohan olisi ndiden kuljetuskustannukset,

etta tulisiko tilaus lopulta todella kalliiksi.

Ostoskori:

Sieniboxi, hinta valilla 8,90 € ja 10,90 €
Oliivipuu, hinta valilla 18,90 € ja 19,90 €



e Minikaalit, hinta valilla 9,90 € ja 11,90 €
e Kausimansikan kasvatuspaketti, hinta valilla 7,90 € ja 9,90 €

¢ Oreganon vesiviljelypakkaus, hinta alle 17,90 €
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