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Opinnaytetyo6 sai alkunsa kirjoittajan oman yrityksen tarpeesta liiketoimintamallin
paivitykselle. Island Safety Group tarjosi sukellusyrityksille ja sukellusammattilaisille
pelastus- ja ensiapukoulutusta, seké@ ensiapuvarusteiden vuokrausta ja myyntid Thaimaan Koh
Taolla, kunnes pandemian vaikutuksesta yrityksen toiminta lopetettiin kesalla 2020.
Opinnaytetydn tarkoituksena oli selvittad, onko yrityksen liikeidea siirrettavissa ja voisiko
yritys sijainnista riippumatta toimia ja tavoittaa yrityksen asiakaskohderyhman turismin, seka
sukellusalan toipuessa Covid-19 pandemiasta. Tavoitteena opinnaytetyolla oli
lilkketoimintamallin kahta osaa kehittamalla vastata yrittdjien pohdintaan siitéa, 16ytyyko
yrityksen palveluille ja tuotteille edelleen tarvetta, seka keité ja missa yrityksen asiakkaat

olisivat pandemian helpottaessa.

Liiketoimintamallin kehittamistyo alkoi maarittamalla liiketoimintamallin kasitteet ja
tarkastelemalla Business Model Canvas mallia ja sen kayttoa kirjallisuuden avulla. Business
Model Canvas otettiin kayttdon tyopajassa, jossa kehittamistyon pohjaksi hahmoteltiin
yrityksen aiemman liiketoimintamallin arvolupaus ja asiakasryhmat. Kehittamistyon
tutkimusote oli laadullinen ja menetelmana kaytettiin asiakashaastatteluita. Haastatteluilla
pyrittiin selvittdamaan, milta sukellusalan ldhitulevaisuus nayttéa sukeltajien ja
sukellusyrittéjien mielestd. Haastatteluissa saatujen vastausten perusteella kehittamistyota
jJatkettiin tyopajassa, jonka tarkoituksena oli tarinallistaa haastatteluvastausten perusteella

luotuja hypoteeseja sukellusalan tulevaisuudesta.

Tyon tuloksena esiteltiin tutkimukseen perustuen kaksi liiketoimintamallin asiakasryhmien ja
arvolupauksen kehitysehdotusta. Sukellusalan tilanteen ollessa edelleen epavakaa,
loppuehdotuksena paadyttiin esittdmaan naiden kahden liiketoimintamallin yhdistelmaa.
Opinndytety6 toi esiin, ettd yhdistamalla liiketoimintamalliehdotukset voidaan yrityksen
toiminta optimoida uudesta sijainnista késin. Opinnaytety0 osoitti, etta keskittymalla
ydinosaamiseen, on yrityksen liikeidea siirrettavissa. Tulokset havainnollistavat, etta
yrittdjien toive tavoittaa yrityksen asiakaskohderyhma turismin ja sukellusalan toipuessa

pandemiasta on mahdollinen.

Asiasanat: asiakaslupaus, asiakasryhmat, liiketoimintamalli
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The idea for the thesis project emerged from the need for a business model update for the
author’s own company, Island Safety Group (ISG). ISG offered safety and first aid training as
well as first aid equipment for rent and sale on the island of Koh Tao in Thailand until the
company was closed due to the effects of the global pandemic in summer 2020. The purpose
of this thesis was to determine whether the business idea of the company was transferrable
and ISG could operate without being dependent on the location and still reach their target
group once tourism and diving industry begin to recover from the pandemic. The objective of
the thesis was to update part of the company’s business model in order to answer the follow-
ing questions for the founders of the company. Would there still be a need for the company’s

services and products? Where and who would the company’s target groups be post pandemic?

Updating the company’s business model value proposition and customer segments began by
presenting the theoretical framework of the thesis and viewing the use of the Business Model
Canvas with the help of literature. The first workshop of the thesis used the BMC to sketch
the previous business model of the company as a starting point for the development. The re-
search approach of the work was qualitative and the method used was customer interviews.
The aim of the interviews was to find how divers and dive professionals see the near future of
scuba diving industry. The second workshop of the thesis focused on narrating the main ele-
ments of the future scenarios that were identified based on the responses from the inter-

views.

As a result of the project, two business models focusing on customer segments and a value
proposition were presented. As the final proposition, a combination of the two designs were
presented to best suit the unstable situation of the pandemic. Based on the results of the the-
sis, the business idea of the company is transferrable. The results suggest that if Island Safety
Group focuses on their unique core expertise, the company will be able to reach their cus-
tomer target groups without being dependent on location when dive industry recovers from

pandemic.

Keywords: value propositions, customer segments, business model
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1  Johdanto

Sukellusalan menestys riippuu suuresti kansainvalisesta matkustamisesta aurinkoisiin
kohteisiin. Koronaviruspandemian, vuoden 2020 alussa, matkailuala oli yksi pahimmin
loukkaantuneista toimialoista (Scubanomics. 2021). Yhdessa hetkessa matkustaminen
seisahtui oikeastaan kokonaan ja suositukset tiukoista matkustusrajoituksista asettuivat
voimaan ympari maailman. Kun aloin kirjoittamaan tata opinnaytetyota, Suomen hallitus

suositteli valttdmaén kaikkea tarpeetonta matkustamista ulkomaille (THL. 2021)

Opinnaytetyoni sai alkunsa oman yrityksemme tarpeesta liiketoimintamallin péivitykselle.
Vuonna 2018 Thaimaan Koh Taolle perustamamme Island Safety Group Co.,Ltd oli syntynyt
ensiapu- ja turvallisuuskoulutuksen tarpeesta sukellusalalla. Yrityksemme tarjosi pelastus- ja
ensiapukoulutusta, seka ensiapuvarusteiden vuokrausta ja myyntia sukellusyrityksille ja

sukellusammattilaisille.

Maaliskuussa 2020 Thaimaan hallitus maarasi tiukat rajoitukset ja Thaimaan rajat sulkeutuivat
turismilta. Tiukkojen rajoitusten myota sukelluskeskukset joutuivat keskeyttamaan
liilketoimintansa. Monet sukellusyritykset joutuivat taloudellisesti tiukoille tai sulkemaan
kokonaan. Koh Taon ja lahisaarten sukellusyrityksilla ei asiakkaiden puuttuessa ollut tarvetta
myodskadn ISG:n tarjoamille palveluille ja tuotteille. Kesalla 2020, tiukkojen rajoitusten ja
pandemiasta johtuvan epétietoisuuden jatkuessa, paatimme lopettaa yrityksemme toiminnan

Thaimaassa.

BBC uutisten mukaan matkailualalla on menetetty miljardeja dollareita vuonna 2020, ja
vaikka ennuste vuodelle 2021 on parempi, monet analyytikot uskovat, etta kansainvélinen
matkailu ja turismi palaa normaalille pandemiaa edeltévalle tasolle vasta noin vuonna 2025
(BBC news. 2021).

Me I1SG:n perustajat uskomme luoneemme uniikin liikeidean ja olisi turhauttavaa heittaa alan
kokemus ja ammattitaito hukkaan. Opinndytetydn tutkimuksellinen kehittamistyo tahtaa

yrityksen liiketoimintamallin innovointiin toiminnan jatkamisen mahdollistamiseksi.

Alkuun kuvaillaan tyon tavoitteet, sekad tyon eteneminen. Seuraavassa osassa maaritellaan
kehittamistyon kannalta liiketoimintamallin k&sitteet ja tarkastellaan Alexander
Osterwalderin ja Yves Pigneurin Business Model Canvas - mallin arvolupaus ja asiakasryhmét
osien kayttoa kirjallisuuden avulla. Teoriaosuudesta siirrytadn tyopajaan, jossa yhdessa
yrityksen perustajien kesken piirretaan kehittdmistydn pohjaksi jo kdytdssa olleen
liilketoimintamallin arvolupaus ja asiakasryhmat kayttaen Business Model Canvas tyodkalua.

Kehitystyon tueksi tyon tutkimuksellisessa osassa toteutetaan asiakashaastatteluja kahdelle



eri tutkimusryhmalle. Sukellusalan tulevaisuuden ollessa taysin tuntematon,
haastatteluvastausten perusteella luodaan ja tarinallistetaan tyopajassa vahintaan kaksi
vaihtoehtoista tulevaisuuspolkua, hypoteesia, sukellusalan lahitulevaisuudesta. Opinnadytetydn
tuloksena esitellaéan sukellusalan tulevaisuuden hypoteeseihin perustuen kaksi
liilketoimintamallin kehitysehdotusta yrityksellemme. Liiketoimintamallit keskittyvét yrityksen
arvolupaukseen ja asiakasryhmiin, ja niilla on tarkoitus vastata opinnaytetyon
tutkimuskysymykseen. Taman opinnaytetyon pohjalta voimme lahted kehittdmaan
yrityksemme liiketoimintamallia ja suunnitelmia tulevaisuudesta pandemian jélkeiseen

aikaan.

2  Tutkimuksellinen kehittamistyd

2.1 Opinnaytetyon tavoite ja tutkimusongelmat

Nykytilanteen lisaksi liiketoimintasuunnitelma kertoo kirkkaasti yrityksen tulevaisuuden
suunnitelmat. On hyvin tapauskohtaista, kuinka laaja suunnitelmasta tulee. (Uusyrityskeskus.
2021). Opinnaytetyon kirjoittajana ja Island Safety Groupin perustajana toivon, etté voisimme
jatkaa Thaimaassa suljetun yrityksemme toimintaa Suomesta kasin. Tavoitteeksi asetimme
yrittdjien kesken yrityksen perustamisen Suomeen kevaalla 2022, jotta toiminta voitaisiin
kaynnistaa kesalla 2022. Toiveissa on alkuvuodesta 2022 paasta kirjoittamaan
liilketoimintasuunnitelmaa, yrityksen tulevaisuuden toimintaa kuvaavaa dokumenttia, jossa
tullaan kertomaan kaikki yrityksen tarkeimmat toimintaa koskevat tiedot, seka esitellaan
yrittdjien osaaminen ja yrityksen tulevaisuuden néakymat sijoittajia varten.
Liiketoimintasuunnitelman pohjaksi on tarkoitus tehda Business Model Canvas (BMC)
lilketoimintamalli, joka on yhdelle arkille sopiva yhteenveto liiketoimintasuunnitelmassa
eritellyista yrityksen toiminnan kannalta tarkeista asioista. (Mukaillen Alikoski, Hakonen &
Viitasalo. 2018, 25-26).

Kunnes ISG:n tulevaisuudensuunnitelmia paastaan kirjoittamaan, oli opinnaytetyoni
tarkoituksena selvittaa, onko yrityksemme liikeidea siirrettavissa. Voimmeko kéynnistaa
yrityksemme toiminnan sijainnista riippumatta ja tavoittaa asiakaskohderyhmamme, kun
turismi ja sukellusala alkaa toipua pandemiasta. Taman opinnaytetyon tavoitteena oli kahta
liilketoimintamallin osa-aluetta kehittamalla vastata meidan yrittdjien pohdintaan siité,
l16ytyyko yrityksemme palveluille ja tuotteille edelleen tarvetta, seka keité ja missa

yrityksemme asiakkaat ovat pandemian helpottaessa (Kuvio 1).

Liiketoiminnan tarkastelu liiketoimintamallien kautta on lisdantynyt 2000-luvulla, joten
valitsin kehittdmistyolle avuksi liiketoimintamallin, joka lienee kaikista tunnetuin (Hanti

2021, 83). Alexander Osterwalderin ja Yves Pigneurin Business Model Canvas tyokalu esiteltiin



heidan kirjoittamassaan Business Model Generation: A handbook for Visionaries, Game Chang-
ers and Challengers kirjassa. Kirja on julkaistu vuonna 2010 ja suuren suosion saanut BMC
lilketoimintamalli on otettu kdyttoon ja testattu ympari maailman, kansainvalisista yrityksista

muun muassa IBM ja Ericsson ovat kdyttaneet BMC mallia. (Osterwalder, Pigneur 2010, 15).

Opinnéytetydn avuksi valitsin Business Model Canvas mallin kaksi osaa yhdeksésté ja ndma
ovat arvolupaus ja asiakasryhmat. Paivittamalla yrityksen asiakasryhmat BMC mallin avulla,
oli tarkoitus hahmottaa keité ja missa yrityksen mahdolliset, sek& heidéan aiemmat asiakkaat
ovat. Kysymyksiin, miksi ndma asiakkaat kaantyisivat ISG puoleen ja ostaisivat yrityksen
tuotteita sekéa palveluita, oli tarkoitus paivittad BMC mallin mukaisesti yrityksen arvolupaus.
(Kuvio 1)

PAAKYSYMYS:
— VOIKO YRITYS TOIMIA —
SIJAINNISTA RIIPPUMATTA?

KEITA ASIAKKAAT OVAT? MIKSI ASIAKAS OSTAISI
i ISG TUOTTEITA JA
MISSA ASIAKKAAT PALVELUITA?
OVAT?

/ \

BMC . BMC
ASIAKASRYHMAT ARVOLUPAUS

KUVIO 1: Tutkimusongelma ja kysymykset
2.2 Kehittamistyon eteneminen ja menetelmat

Tyo eteni teoriaosasta kehittamistyon tutkimukseen ja toteutukseen (kuvio 2). Teoriaosa
keskittyi kasittelemaan Business Model Canvas mallin kahta osaa yhdeksasta. Silla
opinnaytetydn tutkimusongelmaan pyrittiin vastaamaan paivittamalla liiketoimintamallin
arvolupaus ja asiakasryhmat, on teoriaosa rajattu késittelemaan BMC mallin yhdeksasté osasta
vain nama kaksi. Opinnaytetyon kehittdmistehtavan tutkimusote oli laadullinen, silla ty6lla
haluttiin ymmartaa ja selvittdd pandemian vaikutuksia, néin ollen tutkimuksen p&dahuomio oli
tutkittavien nakdkulmissa, merkityksissé ja ndkemyksissd (mukaillen Kananen 2019, 26).
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Tutkimuksen tiedonkeruumenetelmiksi valitsin asiakashaastattelut, sek& niiden tueksi kaksi
tyopajaa. Tybpajatydskentely, englanniksi workshop, on tydtapa, jossa ryhmana
tyoskennelldan valitun teeman tai asian ymparilla (Vilkka 2021, 90). Yrityksen liikeidea oli
alunperin kahden ihmisen luomistyd. Lansisalmi kirjoittaakin, kun on muodostettu selked,
jaettu visio siitd, mita ollaan tekemassa, tulee tuon vision ymparille keratéa juuri sen
toteuttamiseen sopiva tiimi. Innovaatiot syntyvat erilaisuudesta, ei samanlaisuudesta. Niinpa
moninaisuus tiimin jasenten taustoissa ja osaamisessa on tarked ideoiden lahde ja voimavara.
(Lansisalmi 2013. 39-40). Island Safety Groupin yrittdjien osaaminen tulee yrityksen eri
toiminnoista, joten valitsin tydpajat tukemaan tyon tutkimusosaa saadakseni mahdollisimman

rikkaita ideoita molemmilta yrittgjilta tydpajailmapiirin avulla.

Kehittamistyon alussa katsoin yrityksen menneisyyteen ja lahdin ensimmaisessa tydpajassa
liilkkeelle siita tilanteesta, missé yritys oli ennen pandemiaa (kuvio 2). Tydpajan tavoitteena
oli yrityksen perustajien kesken hahmotella Osterwalderin ja Pigneurin Business Model
Canvasin avulla yrityksen aiemman liiketoimintamallin arvolupaus ja asiakasryhmat pohjaksi
liilketoimintamallin kehittamistyolle. Toivoin, etté tydpajassa kehittyisi entisen
lilketoimintamallin hahmottelemisen lisaksi my6s liiketoimintamallin paivitysta tukevia

ajatuksia ja ideoita, joita voisin hyddyntaa opinnaytetydon myéhemmassa vaiheessa.

Taman jalkeen halusin ottaa liiketoimintamallin kehittamistyon keskioon asiakkaat (kuvio 2),
silla asiakkaiden kuuntelemisen tarkeys liiketoiminnan suunnittelussa on korostunut etenkin
viime vuosikymmenen aikana. Lansisalmi (2013, 28) kirjoittaa vaittavansa, etta
ihmisymmarrys on kaikkein tarkein ymmarrys, jota uuden tuotteen, palvelun tai
toimintamallin luomisessa tarvitaan. Hanti (2021, 75) kirjoittaa, etta yrityksen on oltava

aiempaa kiinnostuneempi siitd, mika on asiakkaalle merkityksellista.

Kehittamistyon tarkeimmaéksi tutkimusmenetelmaksi valitsin asiakashaastattelut, silla
haastatteluilla saadaan kehittamistyon kohteesta aitoa kaytannon tietoa, joka auttaa
ymmartamaan ilmiota ja ilmion kanssa toimivia ihmisia (Kananen 2017, 49). Opinnaytetydn
toimeksiantajan kohdalla pandemia muutti koko sukellusalan melkein yhdessa ydssa. Koin,
etta liikketoimintamallin innovoinnissa olisi erityisen tarkeaa selvittaa sukelluskeskusten
asiakkaiden kayttaytymisen muutoksia, jotta voidaan syvemmin ymmartaa miten
sukellusyritysten ymparisto tulee muuttumaan pandemian jalkeiseen aikaan ja hakea
tulevaisuuden suuntaa asiakasymmarryksesta. Haastateltaviksi valitsin sukellusyrittajat ja
alan keskitssa olevat sukeltajat. Kuten Kananen (2019, 30) ohjaa, haastateltavien valinta
pitéaa tehda siten, ettéd haastatellaan niita, jotka osaavat sanoa ilmitstéa jotain oman

kokemuksen perusteella tai jotka tietavat ilmi6sta jotain.

Asiakashaastatteluista saadun tiedon avulla siirryin tutkimuksen neljanteen osaan, skenaariot
tyopajaan (kuvio 2). Taman tydpajan valitsin auttamaan haastatteluissa saatujen vastausten
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analysoinnissa, sekd tunnistamaan haastateltavien antamista vastauksista useimmin esille
nousseet skenaariot, hypoteesit, sukellusalan tulevaisuudesta. Laadullisissa tutkimuksissa
voidaan kayttdd myods hypoteeseja, jolloin asetettuihin ongelmiin on mahdollista ennakoida
ratkaisuja tai selityksid. Naita “sivistyneitd arvauksia” mahdollisista eroista tai syista
nimitetaan hypoteeseiksi. Tieteellisessa tutkimuksessa hypoteesien perustelut 16ytyvat
tavallisimmin teoriasta, kuten tassakin tydssa kasitellessani BMC mallin tulevaisuuden
skenaarioiden suunnittelua. (Mukaillen Hirsjarvi ym 2014, 158). Sen liséksi, ettda taman tyon
teoriasta l0ytyy perustelu hypoteesien kaytodlle, koin haastateltavien antamien hypoteesien
olevan tarkein tydkalu kehittamistyélle liiketoimintamallin muuttuneen ymparistén

arvioinnissa.

Haastatteluiden ja tyOpajojen pohjalta paasin tyon tavoitteeseen, eli kehittdmaén kahta
lilketoimintamallia keskittyen asiakasryhmiin ja arvolupaukseen. Tyon tuloksena syntyi
lilketoimintamalliehdotus, jonka tuloksia arvioitiin tydn johtopaatoksissa ja lopulta pohdittiin
kuinka liiketoimintamallin kehittdmistyd onnistui.

KEHITTAMISTYO

Teoria Nykytilanne:  Asiakashaastattelut Skenaariot Liiketoimintamalli1 Pohdinta
Liiketoimintamalli
tydpaja Liiketoimintamalli 2
-asiakasryhmat
-arvolupaus

KUVIO 2: Kehittamistydn eteneminen

3 Liiketoimintamalli avuksi

3.1 Innovaatio kasitteena

Ihmisille tulee sanasta ”innovaatio” mieleen monenlaisia asioita. Usein ihmiset mieltavat

innovatiivisuuden kyvyksi tuottaa ideoita. Ideointi on kuitenkin vasta yksi osa uusien
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tuotteiden, palvelujen ja liiketoimintojen kehittamistyota. Yrityksen ongelma on harvoin se,
etta ideoita ei synny. Haasteena on pikemminkin jalostaa valtavasta maarasté erilaisia ideoita
jotakin konkreettista uutta, joka tuo todellista hyotya tai helpotusta ihmisten eli asiakkaiden

elamaan. (Lansisalmi 2013, 13).

Alkusysays innovaatioille tulee usein organisaation ulkopuolelta, markkinoilta,
yhteistybkumppaneilta tai asiakkailta. Toinen tyypillinen innovaatioiden liikkeelle paneva
voima on tiede ja teknologia. Kolmas tavallinen lIahde ovat laajat, yhteiskunnalliset tai
esimerkiksi koko maapalloon vaikuttavat trendit. Naité ovat esimerkiksi poliittiset aatteet ja
liilkkeet, yhteiskuntarakenteen muutokset, taloudelliset taantumat ja luonnonmullistukset.
(Lansisalmi 2013, 14). Taman tyon kannalta innovaation tarpeeseen vaikutti kansainvélinen

Covid-19 pandemia.

3.2 Liiketoimintamallin kuvaus

Perinteisissa liiketoimintamalleissa on ollut keskeisté se, miten yritys saa tuloja ja tuottaa
voittoa (kuvio 3). Talldin asiakas on ollut enemmankin kohde, jolle ratkaisuja myydaan ja
jolta pyritdan saamaan rahaa, enemman kuin ratkaisujen tuottaminen kustantaa yritykselle.
(Hanti 2021, 75-83).

Osterwalderin ja Pigneurin (2010, 15) kehittelemé& BMC liiketoimintamalli esittelee yhdeksan
rakennuspalikan avulla sen logiikan, kuinka yritys aikoo tehdé rahaa. Heidan, seka Hantin
(2021, 8) mukaan asiakkaat muodostavat jokaisen liiketoimintamallin keskustan, sen

sydamen.

Hanti pyrkii avaamaan liiketoimintamallien esittamia asiakasnakokulmia vielda syvemmin ja
ehdottaakin liiketoimintamallin jalostetummaksi versioksi asiakastoimintamallia, jossa
asiakkaan ja yrityksen rajat halvenevat (kuvio 3). Asiakastoimintamallin tarkoitus on
muodostaa arvoa niin asiakkaille kuin yritykselle ja sen lahtékohtana on muuttuva
asiakaskayttaytyminen. (Hanti 2021, 84, 143, 146, 178).



Taulukke 3 Lilketoimintamallien ja asiakastoimintamallin keskelset

kysymykset

Perinteinen
tuoteldhtdinen malll

Mita?

Mika on yrityksen
tarioama tuote, palvelu
tai niiden yhdistelma?

Kenelle?
Mika tal mitkd ovat ne
kohderyhmat, joille

Business Model Canvas
~mall

Kuka?
Mitka ovat asiakas-
segmentit?

Mité?
Miké on se arvoehdotus,
jota asiakkaalle

Asiakastoimintamalli

Miksi?
Miksi asiakkaalla on
ongelma?

Mitéd?
Mité tentavan hoitaminen
vaatii onnistuakseen?
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edelld mainittuja aiotaan  tarjotaan?

tarjota?

Miten? Miten? Miten?

Milla tavalla tuotteet, pal-  Millainen on arvoketju, Miten asiakas ottaa
velut tal nilden yhdistel- jonka osa yritys on? ratkaisun kayttoonsa?
mat tuptetaan ja missé Missé kanavissa ja miten

kanavissa niitd tarjotaan ratkaisujen jakelu hol-

Ja toimitetaan? detaan?

Milld imagalia?  Miksi? Mistd?

Minkalaista mielikuvaa Milla tavalla yritys tekee  Mista asiakas hankkii
yrityksesta halutaan voittoa? Mitka ovat tulot ~ ratkaisun?

luoda asiakkaalle, esi- ja niista véhennettavat

merkiksi laadun ja hinnan ~ menot?

suhteen? b i . il
Milld ansaintalogiikalla? Milloin?

Mista yrityksen tulot ja Milloin asiakas haluaa
menot muodostuvat ja ratkaisun?

mika on nilden erotuk-
sena syntyvé tulos?

KUVIO 3: Liiketoimintamallien kehitys (Hanti 2021, 109)

Osterwalder ja Pigneur (2021, 15-20) ehdottavat, etta liiketoimintamallin suunnittelussa
yrityksen pitéisi lahted liikkeelle asiakassegmenteistd, ryhmistd, eli heisté joille aiomme
luoda arvoa seka siité, kuka on meidan kaikkein arvokkain asiakkaamme. Hantin ehdottamassa
asiakastoimintamallissa lahdetaéan liikkeelle siité, miksi asiakkaalla on ongelma? Hanti
kirjoittaa, etté asiakaskeskeisessa mallissa asiakas toimii jatkuvassa dialogissa yrityksen
kanssa ja nain voidaan tunnistaa erilaisia malleja, jotka muovautuvat pitkin matkaa. Osa
naistd malleista voi miellyttdd muitakin asiakkaita ja ndin ne voivat jaada elaméaan
pidemmaksi aikaa kuin toiset, jotka raataloityvat asiakaskohtaisiksi. Hantin mukaan
merkittavaa asiakastoimintamallissa on se, ettd toiminnan kehittdmisen syntyminen tulee
nimenomaan asiakkailta, kun taas liiketoimintamalleissa on hdnen mukaan perinteisemmin
yrityksen sisélla laadittu strategioita asiakkaiden hankkimiseen ja yllapitémiseen.
Asiakastoimintamallissa jatkuva syote on tarjolla yritykselle asiakasrajapinnasta, jos sitd vain
arvostetaan ja halutaan hyddyntaa. (Hanti 2010, 8,106,108).

My6s Osterwalderin ja Pigneurin mukaan hyva liiketoimintamallisuunnitelma nakee
lilketoimintamallin asiakkaan silmin. He jatkavat, etté se ei tarkoita, ettd asiakkaan ajattelu
on ainoa paikka misté aloittaa innovaatio, mutta se tarkoittaa, ettd meidéan kuuluisi

sisallyttéa asiakkaan nakokulma tarkastellessamme liiketoimintamallia. Heidan mukaansa
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menestyksekés innovaatio tarvitsee syvan ymmartamisen asiakkaasta, sisaltden ymparoivat
olosuhteet, huolenaiheet ja toiveet. Osterwalder ja Pigneur kirjoittavat, etta yritysten haaste
on kehittaa tatd ymmarrysta, pelkka kysymys siitd mité he haluavat ei riitd. He sanovat, etta
monet suuret yritykset jalkautuvat asiakasrajapintaan naitd vastauksia etsidkseen.
(Osterwalder, Pigneur 2010, 128).

Holma ja muut ehdottavat, ettd asiakaskeskeisyys ja asiakaslahtoisyys merkitsisivat hieman
eri asioita eri ihmisille. He kutsuvat asiakaslahtoiseksi sellaista yritystd, jossa koko toiminnan
lahtokohtana on asiakas ja taméan tarpeet. Talldin yritys ja liiketoimintamallit, tuotteet ja
palvelut on rakennettu tietyn asiakasryhman tarpeiden mukaisesti. Asiakaskeskeiseksi he sen
sijaan kutsuvat yritysta, jonka strategiaa ja toimintaa ohjaa ensisijaisesti jokin muu teema
kuin asiakaskokemus, vaikka asiakas onkin keskeinen ja toiminnassa pyritaan systemaattisesti
vahvistamaan asiakaskokemukseen vaikuttavia kyvykkyyksia. (Holma, Laasio, Ruusuvuori,
Seppéa & Tanner. 2021, 55-60). Hantin mukaan asiakaskeskeinen strategia nimenomaan
toteutuu sellaisessa liiketoimintamallissa, jossa asiakas on toimintaa ohjaavassa roolissa ja
kuten edella esittelin, han kutsuu tallaista mallia asiakastoimintamalliksi. Hanti puhuu
asiakaskeskeisyydessa tunnetaitojen tunnistamisen ja kehittdmisen tarkeydesta, jotta voimme
ymmartaa toisen ihmisen toimintaa. Hantin mukaan asiakasymmarryksen perusta on halu

paneutua syvallisesti ihmisen kayttaytymiseen. (Hanti 2021, 8, 11, 142).

Holman ja muiden mukaan kaikki asiakaslahtdiset yritykset ovat myos asiakaskeskeisid.
Asiakaslahtoisyydessa on kyse asiakkaan asettamisesta kaiken toiminnan ytimeen léhtien
johdon sitoutumisesta ja yrityksen strategisista valinnoista. Tall6in yrityksen toiminta alkaa
asiakkaasta - sen sijaan, etta asiakas olisi yritystoiminnan kohde. (Holma ym. 2021, 29-32).
Vertaillen liiketoimintamalleja, perinteisen liiketoimintamallin mukaan asiakas on ollut
kohde, jolle ratkaisuja myydaan ja jolta pyritdan saamaan rahaa, enemman kuin ratkaisujen
tuottaminen kustantaa yritykselle. Edelleen yrityksen toiminnan on oltava tietenkin
kannattavaa, kestévaa ja tuottavaa, mutta jotta siihen paastaisiin, on oltava aiempaa
kiinnostuneempi siitd, mika on asiakkaalle merkityksellista. (Hanti 2021, 75). Mielestani
loppujen lopuksi Hanti, Holma ja muut seké Osterwalder ja Pigneur kirjoittavat kaikki

samasta lahtdasetelmasta, kaikkea ohjaa asiakas.

Holman ja muiden mukaan todellinen koetinkivi yritykselle koittaa siina vaiheessa, kun
asiakkaan tarpeet muuttuvat. Onko yrityksella silloin kykya pivotoida eli muuttaa
merkittavasti koko liiketoimintansa suuntaa, jotta se vastaisi muuttuneisiin asiakastarpeisiin.
(Holma ym. 2021, 55-56). Hantin ehdotuksessa asiakastoimintamallista lahtdkohtana onkin
juuri muuttuva asiakaskayttéaytyminen. Hanti jatkaa, etta hyvin suoriutuvat yritykset
tunnistavat asiakkaiden tarpeiden muutokset jo aikaisessa vaiheessa, ja ne reagoivat
muutoksiin luomalla uusia ratkaisuja ennakoiden tulevaa. (Hanti 2021, 75, 143). Osterwalder

ja Pigneur puhuvat vahvasti sen puolesta, etté yrityksen kannattaa kartoittaa oman
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liilketoimintamallin toimintaympéaristo ja kuinka tulevaisuuden trendit voivat vaikuttaa
yritykseen. Vaikka tassa ei puhutakaan nimenomaan asiakkaan tarpeiden muuttumisesta, he
kuitenkin painottavat kuinka tarkeda on ymmartaa liiketoimintamallin ymparistda ja kuinka
nopeasti se voi muuttua. (Osterwalder, Pigneur 2010, 200-210). Kuten Hanti (2021, 218) asian
hyvin tiivistaa, asiakaskeskeisten liiketoimintamallien ydin on asiakastuntemus,

asiakasymmarrys ja halu rakentaa asiakkaiden kanssa yhteinen tulevaisuus.
3.3 Business Model Canvas

Osterwalder ja Pigneur uskovat (2010, 15), etté liiketoimintamallin voi parhaiten kuvailla
yhdeksan perus rakennuspalikan avulla, jotka esittelevéat sen logiikan kuinka yritys aikoo
tehda rahaa (kuvio 4). Business Model Canvas on saavuttanut suosiota visuaalisena ja helposti
hahmotettavana liiketoimintamallin tydkaluna (Hanti 2021, 83). BMC malli I16ytyy monista
ulkomaisista ja kotimaisista teoksista ja mallia on suomennettu ahkerasti. Minna Komulainen
(2018, 95) kuvaa BMC mallia huoneentauluksi, joka kuvaa visuaalisesti yrityksen
lilketoimintamallin yhdeksan osa-alueen avulla strategiakartaksi. Alikoski ja muut (2018, 25-
26) kuvaavat BMC mallia yhdelle arkille sopivaksi yhteenvedoksi liiketoimintasuunnitelmassa
eritellyista yrityksen toiminnan kannalta tarkeista asioista. Jarvinen ja muut (2017, 83)
kehuvat BMC mallia visuaaliseksi tydkaluksi, jossa on usein A3-koossa tulostettu kaavio, johon

liilketoimintamalli on jaettu yhdeksaan ruutuun (kuvio 4).

Osterwalder ja Pigneur kirjoittavat, etté liiketoimintamallin sunnittelu ei eroa artistin
maalauksesta. Ideat, jotka asetetaan kankaalle synnyttévat uusia. Kankaasta tulee tyokalu,
joka synnyttaa ideoiden vuoropuhelua, niin itsendisesti tai ryhmassa tapahtuvien ideoiden
kehittelyyn. Business Model Canvas juliste tarjoaa visuaalisen kartan kaikista
lilketoimintamallin luonnosteluun tarvittavista tiedoista. Se kertoo, mita tietoja malliin
lisdtdan ja mihin kohtaan. Luonnos tarjoaa juuri oikean maaran tietoa, jotta katsoja voi
ymmartaa idean, mutta ei liian paljon yksityiskohtia hairitsemaén hanta. Koska ihmiset voivat
sailyttaa vain rajoitetun maaran ideoita lyhytaikaisessa muistissa, liiketoimintamallin
visuaalinen esittdminen on valttamaton hyvalle keskustelulle. Visuaalisuus myds auttaa
ihmisida ymmartamaan toisiaan. Business Model Canvas yksinkertaistaa visuaalisesti yrityksen
todellisuuden ja sen kaikki prosessit, rakenteet ja jarjestelmat. Malli mahdollistaa my6s
sunnitelmalla leikkimisen, mité tapahtuu, jos poistamme jonkun elementin ja lisidmme
uuden. (Osterwalder, Pigneur 2010, 152-154).

Dave Chaffey suosittelee BMC mallia digitaalisen liiketoiminnan aloittamiseen, mutta myds
tyokaluksi yrityksille jotka haluavat paivittaa liiketoimintamalliaan hyddyntéen digiaikaa. Han
l6ytaa kritiikkia kuitenkin siita, ettei BMC malli ota suoraan huomioon erilaisten kilpailijoiden
vaikutusta. Hanen mukaan on hyddyllista katsoa myds miltd jo markkinoilla menestyvien
yritysten omat mallit nayttavéat. (Chaffey 2015, 60-61). Osterwalder ja Pigneur ehdottavat,



16

etta liikketoimintamallin innovoinnissa ei ole taakse katsomista, silla menneisyys kertoo vahan
siitd, mika on mahdollista tulevaisuuden liketoimintamalleille. Heiddan mukaansa innovaatio ei
mydskaan ole kilpailijoihin katsomista, silla liiketoimintamallin innovoinnissa ei ole kyse
kopioinnista tai vertailusta, vaan uusien mekanismien luomisesta, jotka tuottavat arvoa ja
saavuttavat tuottoa. Liiketoimintamallin innovaatio on vanhojen tapojen haastamista.
Tarkoituksena on luoda uusia malleja, jotka tyydyttavat tyytymattomia tai nakymattémia

asiakkaiden tarpeita. (Osterwalder, Pigneur 2010, 128).

Vaikka Osterwalder ja Pigneur (2010, 138) ehdottavat, etté on paras aloittaa asiakasryhmista,
he sanovat kuitenkin, etta liiketoimintamallia hahmotellessa voi lahtea liikkeelle ihan mista
vain rakennuspalikasta. Business Model Canvas mallin yhdeksan rakennuspalikkaa ovat
asiakasryhmat, arvolupaus, kanavat, asiakassuhteet, tulovirrat, avainresurssit, ydintoiminnot,
avainkumppanit ja kulurakenne (kuvio 4). Tama opinnaytetyo kasittelee BMC
lilketoimintamallista ainoastaan arvolupaus ja asiakasryhmia osia, silla ndiden avulla etsittiin

vastauksia tyon tutkimusongelmaan (kuvio 1).

Key Key 1 Huhn. . o Customer Customer A
Partners Activities g Proposition Relationships S Segments _Fl'
Key . Channels o
Resources 0P /|
i
< S
Cost Revenue e
Structure :‘\-! Streams \;

KUVIO 4: The Business Model Canvas (Osterwalder, Pigneur 2010, 44)

3.3.1

Taman paivan kilpailukykyinen liiketoimintamalli voi huomenna olla vanhentunut tai

Skenaariot - vaihtoehtoiset tulevaisuuspolut

vanhanaikainen. Osterwalder ja Pigneur ehdottavat suunnittelemaan erilaisia skenaarioita,

jotka voivat auttaa liiketoimintamallin innovoinnissa ja tulevaisuuteen valmistautumisessa.
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Strategiakirjallisuus kutsuu heidan mukaan tata tyokalua skenaario suunnitteluksi (kuvio 5).
(Osterwalder, Pigneur 2010, 182-210).

Minna Komulainen ehdottaa pohtimaan skenaarioiden avulla, millaiselta yrityksen
lilketoimintamalli saattaisi nayttéaa kahden vuoden, viiden vuoden tai kymmenen vuoden
kuluttua. Skenaarioiden avulla voi rakentaa vaihtoehtoisia strategiapolkuja, eli varautua
tulevaisuuteen. Liiketoimintamallin kehittdamisessa on hdénen mukaan hyva pohtia jo ennalta
vaihtoehtoisia toimintatapoja sen varalta, etta tilanteet kehittyvéatkin toisin kuin on ajateltu.
Komulainen ehdottaa, ettéa tulevaisuuden ennakointiin on kolme yksinkertaista askelta: sijoita
trendit karttaan, nime& mahdolliset skenaariot ja kuvaa niitd oman liiketoimintasi kannalta.
Vaihtoehtoiset skenaariot rakennetaan sen pohjalta, miten tulevaisuuden liiketoiminnassa
saadaan otettua huomioon epatodennakoiset, vaikeasti ennustettavat tekijat. (Komulainen
2018, 88-94).

Osterwalder ja Pigneur kehottavat, ettd skenaariot tulisi suunnitella ennen kuin
lilketoimintamallin kehitysty0 alkaa. Ideaalisinta on heidan mukaansa kehittéda kahdesta
neljaan erilaista skenaariota, jotta voidaan saada aikaan hyva liiketoimintamallin kehitystyo.
Jokainen skenaario tulisi nimeta ja kuvailla lyhyesti kuvaten paaelementit (Osterwalder,
Pigneur 2010, 189). Komulainen (2018, 93) ehdottaa, etta naista skenaarioista kannattaa
jokaisesta kehittaa yksi tai useampi liiketoimintamalli. Osterwalder ja Pigneur (2010, 186-
210) muistuttavat ettei tarkoitus olekaan ennustaa tulevaisuutta, vaan kuvitella mahdollisia
skenaarioita, hypoteeseja, yksityiskohtaisesti jotka voivat auttaa suunnittelemaan huomisen

lilketoimintamalleja.

Future Scenarios and New
Business Models

lL

B |E
B |E

KUVIO 5: Tulevaisuuden skenaarioden suunnittelu (Osterwalder, Pigneur 2021, 189)
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3.3.2 Customer Segments - Asiakasryhmat

Osterwalder ja Pigneurin mukaan asiakkaat muodostavat jokaisen liiketoimintamallin sydémen
ja suunnittelussa on paras lahted liikkeelle juuri heista. llman tuottavia asiakkaita yksikaan
yritys ei voi selvitd pitkdan. Parhaiten asiakkaita palvellakseen, yritys voi jakaa heidat
erityisiin ryhmiin yhteisten tarpeiden, kaytoksen tai muiden méaaritteiden mukaan.
Liiketoimintamalli voi kuvata yht& tai useampaa pienta tai isoa asiakaskohderyhmaa.
Yrityksen on tehtava tietoinen valinta siitéd, mité asiakasryhmia palvella, ja mitka jattaa
huomioimatta. Kun tama paatos on tehty, liiketoimintamalli voidaan tarkkaan suunnitella
asiakkaiden tarpeiden syvalla ymmarryksella. (Osterwalder, Pigneur 2010, 20, 138). Asiakkaan
madaritteleminen tai rajaaminen tiettyjen valintojen perusteella on alue, jossa monet
yritykset tyypillisesti kompastelevat. Yritetddn olla kaikkea kaikille, jolloin ei oikeastaan
mitéan kenellekdan. Ei uskalleta rajata tiettyja asiakkaita pois, koska euro on euro
riippumatta siitda, milté asiakkaalta se tulee. Tarkeinta on tarvepohjainen segmentointi, vain
sillda on merkitysté, millaista ongelmaa asiakas yrittaa ratkaista. (Holma ym. 2021, 52-53).
Business Model Canvas mallin mukaisesti yrityksen on mietittéava; Kenelle luomme arvoa?

Ketka ovat tarkeimmat asiakkaamme? (Osterwalder, Pigneur 2021, 21)

3.3.3 Value Propositions - Arvolupaus

BMC mallin arvolupaus rakennuspalikka kuvailee tuotteita ja palveluita, jotka luovat arvoa
tietylle asiakasryhmalle. Arvolupaus on syy, miksi asiakas valitsee yrityksen toisen yrityksen
sijaan. Arvolupas ratkaisee asiakkaan ongelman tai tyydyttéa asiakkaan tarpeen. Jokainen
arvolupaus koostuu valituista tuote- ja/tai palvelukokonaisuuksista, jotka palvelevat tietyn
asiakasryhman tarpeita. Néin ollen, arvolupaus on yhdistelmé hyotyja, joita yritys tarjoaa
asiakkaille. Jotkut arvolupaukset voivat olla innovatiivisia ja edustaa uutta tai hairitsevaa
tarjousta. Jotkut voivat olla samankaltaisia kuin jo tarjolla olevat, mutta lisattyna uusilla
ominaisuuksilla. Arvolupas luo arvoa tietylle asiakasryhmalle tarjoten erottuvan yhdistelméan
X, joka palvelee ryhman tarpeita. Arvot voivat olla maarallisia, kuten hinta tai palvelun
nopeus, tai laadullisia, kuten suunnittelu tai asiakaskokemus. Business Model Canvas mallin
mukaisesti yrityksen on mietittavé, mitd arvoa luomme asiakkaalle? Minka asiakkaan
ongelmista autamme selvittamaan? Minka asiakkaan tarpeen tyydytamme? Mité tuote tai
palvelu kokonaisuuksia/yhdistelmia tarjoamme kullekin asiakasryhmaélle? (Osterwalder,
Pigneur 2021, 22-23)

Hantin mukaan asiakkaalle annettavan arvolupauksen pitaa kyeta kertomaan asiakkaalle, mita
héan se myotéa saa, mista hén joutuu luopumaan ja miten kaikki tapahtuu. Jotta tama
arvolupaus osuu oikeaan, on ratkaisun oltava yhdessa asiakkaan kanssa tasmennetty. Hanti
ehdottaa, ettd asiakkaan kanssa voi pohtia seuraavia kysymyksia. Auttaako tdma ratkaisu
minua tehtévani tekemisessd? Tarjoaako se todellista vastinetta sille, mitd sen hankintaan tai
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kayttdon joudun investoimaan? Ovatko sen kriittiset ja merkitykselliset osat riittavan hyvia
minulle? Onko siina jotakin sellaista ylimaaraista, jota en tarvitse, mutta josta joutuisin
maksamaan? (Hanti 2021, 115-116). Myds Holma ja muut lahestyvéat arvolupausta
asiakasymmarryksen pohjalta. Heidan mukaan arvolupaus kuvaa asiakkaan tehtévat,
tavoitteet, haasteet tai kipupisteet, seka sen miten yrityksen palvelut vastaavat asiakkaan

tarpeisiin. (Holma ym. 2021, 53).

4 Kehittamistyon toteutus ja tulokset
4.1  Liiketoimintamalli tyopaja

Osterwalderin ja Pigneurin (2010, 138) kirjassa sanottiin, etta liiketoimintamallin
innovoinnissa ei tule katsoa menneisyyteen. Koin kuitenkin, ettd halusin lahte&a
kehittamistyossa juurikin siitd tilanteessa missé yritys oli ennen pandemiaa, olihan ISG
lilketoimintamalli toimiva aina siihen asti, kunnes ennalta-arvaamaton pandemia vei

sukellusalan vaikeuksiin.

Yrityksen aiemman liiketoimintamallin hahmottelua varten pyysin apuun yrityksen toisen
perustajan, Chris Pearsonin, silla hdnen tuntemuksensa etenkin yrityksen asiakkaista oli
tydpajan toteuttamiseksi ensisijaisen arvokas. Tydpajan alussa kirjoitin tyhjalle A4 paperille
asiakasryhmat ja arvolupaus, ja ndiden alle kysymykset suoraan Osterwalderin ja Pigneurin
kirjan mukaisesti (kuvio 6). Kun tydpajan runko oli kirjoitettu paperille, aloitimme entisen
lilketoimintamallin hahmottelun yrityksen perustajian kesken. Tyopajan tueksi otimme esille
ISG:n alkuperdisen liiketoimintasuunnitelman ja etenimme tyopajassa keskustellen
Osterwalderin ja Pigneurin asiakasryhmat ja arvolupaus kysymyksista. Yrityksen alkuperdinen
liilketoimintasuunnitelma toimi todella hyvana apuna liiketoimintamallin vastausten

16ytédmisessa.



LIIKETOIMINTAMALLI TYOPAJA

Asiakasryhmat Arvolupaus
* Kenelle tuotamme arvoa? * Mita arvoa tuotamme
* Keita ovat yrityksen tarkeimmat asiakkaalle?
asiakkaat? * Mita asiakkaan ongelmia

ratkaisemme?

* Millaisia asiakastarpeita
tyydytémme?

* Millaisia tuote- ja
palveluyhdistelmi& tarjoamme

kullekin asiakasryhmalle?

KUVIO 6: Liiketoimintamalli tydpajan kysymykset (Osterwalder, Pigneur 2010, 21,23)
4.1.1 Asiakasryhmat - Island Safety Group

Liiketoimintamallin asiakasryhmia hahmotellessa Osterwalder ja Pigneur (2010, 21)
kehottavat miettimaan kenelle yritys tuottaa arvoa ja keita ovat yrityksen tarkeimmat
asiakkaat. Aloitimme tydpajan yrityksen asiakasryhmien hahmottelusta ja alkuperaisen
lilketoimintasuunnitelman mukaisesti kirjasimme ty6pajassa, ettéa yrityksen asiakkaat ovat
aiemmin fyysisesti sijainneet pelkastaan Thaimaassa, lahinnd Koh Taon saarella. Yrityksen
kohdeasiakkaat ovat sukellusalalta ja naita ovat sukelluskeskukset, seka
sukellusammattilaiset. Alkuperéiseen liiketoimintasuunnitelmaan oli kirjattu mahdolliseksi
asiakaskohderyhmaksi kaikki Koh Taon sukelluskoulut, naista tarkeimmiksi asiakkaiksi
mainittiin kaikista suurimmat koulut, etenkin ne jotka tarjoavat my&s PADI IDC tai SSI ITC

sukelluskouluttajakoulutusta.

Ty6pajassa muisteltiin, kuinka liikeideaa alunperin kehitellessé yritys paatyi palvelemaan
pelkastaan B2B asiakkaita. Tarkoitus asiakkaiden rajaamisella pelkéstaan B2B asiakkaisin oli
alunperin se, ettei kilpailtaisi omien yritysasiakkaiden kanssa samoista asiakkaista. N&in
luovuttiin sukellusasiakkaiden tuomasta suuresta tulonléhteesté, mutta samalla luotiin
paremmat mahdollisuudet luottamukselliseen yhteistydhon sukellusyrittdjien kanssa.

Liiketoimintasuunnitelmaan oli kirjattu, ettd yrityksen oli tarkoitus aloittaa toiminta Koh
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Taon saarelta ja tulevaisuudessa laajentaa toimintaa kattaen lopulta mahdollisimman laajasti

koko Thaimaan sukelluskeskukset.



21

Kuten olin toivonut, tydpajan aikana syntyi myos liiketoimintamallin kehitysideoita. Aiemmin
ISG oli kirjannut liiketoimintasuunnitelmaansa asiakaskohderyhména kaikki
ammattisukeltajat, mukaanlukien ne sukeltajat, jotka sukeltavat syrjaisilla alueilla ja/tai
vaativissa olosuhteissa. Tydpajassa keskustelimme taméan asiakasryhmén mahdollisuuksista ja
tarkensimme asiakasryhméan koskemaan myos tutkimussukeltajia, heita jotka sukeltavat
syrjaisilla aluella ja/tai vaativissa olosuhteissa. Tama uusi kohdennettu, vaikkakin pieni
kohderyhmd, saattaa avata uusia mielenkiintoisia mahdollisuuksia uuden pohjoisemman
sijainnin ansioista Suomesta kasin toimiviin tutkimussukeltajiin, jotka tekevat mielenkiintoisia
projekteja Pohjoismaissa. Toinen kehitysidea, joka kirjattiin tydpajan tuloksiin, oli
mahdollisten sukellusalan ulkopuolisten asiakkaiden kiinnostus yritysta kohtaan. Tydpajassa
pohdittiin muiden alojen mahdollisuuksia sukellusalan liséksi, alojen, joilla olisi tarve
pelastus- ja ensiapukoulutukselle seka ensiapuvarusteille. Yritysta kohtaan olivat aiemmin

osoittaneet kiinnostusta muutamat yksityiset koulut ja hotelliketjut Thaimaassa.

4.1.2 Arvolupaus - Island Safety Group

Liiketoimintamallin arvolupausta hahmotellessa (Osterwalder ja Pigneur 2010, 21) kehoittavat
miettimaéan mita arvoa yritys tuottaa asiakkaalle, mité asiakkaan ongelmia yritys ratkaisee,
millaisia asiakastarpeita yritys tyydyttaa, seka millaisia tuote- ja palveluyhdistelmia yritys
tarjoaa kullekin asiakasryhmaélle. Asiakasryhméat hahmoteltuamme siirryimme etsiméan ISG:n

alkuperaisesta liiketoimintasuunnitelmasta vastauksia naihin kysymyksiin.

Kysymykseen, mité arvoa tuotamme asiakkaalle, kirjasimme liiketoimintasuunnitelman
mukaisesti asiakasyritysten sukellusturvallisuuden paranemisen jatkuvan koulutuksen ja
laadukkaiden ensiapuvalineiden avulla. TyOpajassa muisteltiin, kuinka yrityksen toiminta lahti
ajatuksena kohdentumaan sukellusyrityksiin. Asiakasyritysten ongelma oli usein se, ettei
omasta henkildkunnasta 16ytynyt ensiapu- ja pelastustaitoihin erikoistunutta
sukellusammattilaista, kuten esimerkiksi entistd ensihoitajaa tai sairaanhoitajaa.
Asiakaskoulujen henkilokunnan ensiapukoulutus nojasi monesti yhden tai kahden paivan
ensiapukursseihin, joita opettivat sukelluskoulujen omat sukelluskouluttajat.
Sukelluskouluttajilla on koulutusjarjestéjen mukainen patevyys perus ensiapukurssien
kouluttamiseen. ISG:n liiketoimintasuunnitelman mukaan tarkoituksena on alusta asti ollut
tarjota asiakkaalle ratkaisuja, jotta sukelluskoulujen ei tarvitse 16ytaa erityista henkil6a
huolehtimaan henkilékunnan ensiaputaitojen yllapitamisesta ja pelastussuunnitelman
paivittamisesta. ISG pyrki toiminnallaan auttamaan sukelluskouluja toimien jatkuvassa
yhteisytydssa sukellusturvallisuuden parantamisessa. TyOpajassa tarkennettiin myos, etta
ISG:n tarkoituksena on ollut taata se, jotta mahdollisimman moni uusi sukelluskouluttaja saisi
ensiapukouluttajan koulutuksen suoraan alan ammattilaiselta ja olisi paremmin
valmistautunut kouluttamaan ensiapukursseja sukeltajille. Kaikki ISG:n tarjoamat kurssit on

raataloity vastaamaan jokaisen asiakkaan, sukelluskoulun tai sukellusammattilaisen tarpeita.
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Tarkoitus on ollut, etté sukelluskoulut pystyvat luottamaan siihen, etté heidan henkilékunta
on alan parhaiten koulutettu ennakoimaan ja ennaltaehkaiseméaan sukellusonnettomuuksia,

seka vastaamaan mahdollisiin sukellusonnettomuuksiin.

ISG asiakasryhméat voidaan jakaa alkuperdisen liiketoimintasuunnitelman mukaan p&aosin
kahteen ryhmaan, naita ovat Koh Taon sukelluskoulut ja sukellusammattilaiset. Tydpajassa
kirjasimme, ettéd ISG on tahan asti tarjonnut sukellukouluille kattavasti ensiapu- ja
pelastuskoulutusta, ensiapuvarusteiden myynnin seka ensiapuvarusteiden vuokrauksen
koulutuskayttdon. Raataloityihin kurssikokonaisuuksiin kuuluu ensiapukouluttajien kurssit,
henkilokunnan ensiapukoulutus ja luennot, sukelluskoulujen pelastussuunnitelmien laatiminen
jJa pelastustilanteiden simulaatioharjoitukset. Sukellusammattilaisille ISG on tarjonnut perus-
ensiapukoulutusta, ensiapukurssien jatkokoulutusmahdollisuuksia, seké& ensiapuvarusteiden
myynnin. Vaativimmille ammattisukeltajille on ollut tarjolla myds MIRA, Medicine In Remote

Areas - kurssi.

4.2 Asiakashaastattelut

Haastattelujen tarkein tavoite oli selvittda, milta sukellusalan lahitulevaisuus ndyttaa
sukeltajien mielestéd. Haastatteluihin testasin kysymyksia etukateen sukellusalan
ammattilaisilla ja naiden keskustelujen lomassa saatujen vastausten perusteella paadyin
rajaamaan haastattelut muutaman paateeman ymparille (kuvio 7). Teemat ovat keskustelun
aiheita, joihin ei voi vastata lyhyesti. Teemahaastattelulla pyritaan onkimaan
tutkimusongelmaan liittyvia asioita tutkittavan ilmién ymmartamisen kasvattamiseksi.
(Kananen 2013, 93-94). Itse sukellusasiakkaiden haastatteluiden pdateemat olivat
sukellusharrastuksen mahdollinen muuttuminen pandemia aikana, sekd mahdollisten
sukellusmatkojen suunnittelu. Kysymalla sukeltajilta onko pandemia muuttanut heidan
sukellusharrastustaan, hain vahvistusta siihen oletukseen, ettéd matkustaminen on elinehto
sukellusalan toipumiselle. Kysymalla oliko sukeltajilla suunnitteilla lahitulevaisuudessa
sukelluksia tai sukellusmatkoja muualle kuin kotimaahan, toivoin l18ytavani vastauksia
tulevaisuuden scenaarioiden suunnitteluun. Sukellusasiakkaiden lisaksi kohdistin haastattelut
sukelluskeskusten omistajiin ja kysyin heiltéd yksinkertaisuudessaan, milté alan lahitulevaisuus
heidan mielestdan nayttaa.

Haastattelut suunnittelin mahdollisimman vapaaksi, keskustelua herattavaksi, jotta saisin
kuulla sukeltajien omia toiveita, haaveita, odotuksia ja suunnitelmia mahdollisista omista
sukelluksista lahitulevaisuudessa ja siitd, kuinka paljon pandemia vaikuttaa sukellusten
suunnitteluun ja mahdolliseen matkustamiseen.

Toiveina haastatteluille oli myos, etta haastatteluissa nousisi kahdesta neljaan mahdollista
tulevaisuuden scenariota. Haastattelun vastauksiin perustuen tarkoitus oli tarinallistaa

mahdollinen muutama hypoteesi sukellusalan tulevaisuudesta ja paivittaa ISG
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lilkketoimintamallin arvolupaus, seka asiakaryhmat néaiden hypoteesien perusteella.

Haastatteluilla oli siis suuri painoarvo tassé kehitystydssa.

sukelluskouluille:

sukeltajille:

&)

®

SUKELLUSHARRASTUKSEN
MUUTTUMINEN

- Tauolla kokonaan.

- En ole paassyt
matkustamaan, en sukella
kotimaassa ollenkaan.

- Olen sukeltanut paljon
lahialuiella, mita en ole
aiemmin tehnyt.

- Kokeilin sukellusta
kotimaassa, se jai yhteen
kokeiluun.

SUKELLUSMATKOJEN
SUUNNITTELU

- Olen varannut
sukellusreissun ulkomaille,
matkustuksen hankaluus ei
este.

- Sukellusreissun
ajankohta on suunniteltu,
kohdemaan valinta riippuu
rajoituksista.

- Haaveilen, mutta odotan
viela matkustuksen
helpottumista.

©

SUKELLUSALAN
TULEVAISUUS

- Sukellusala toipuu osittain
ennalleen jo vuonna 2022.

- Sukellusala karsii viela
vuonna 2022 rajoituksista.

- Reppureissualueita
nopeammin toipuvat nyt high
end resortit ja
sukelluskeskukset.

- Sukellusala ei palaa
ennalleen.

KUVIO 7: Haastatteluteemat ja testihaastatteluiden vastausten paakohdat

421

Haastatteluiden toteutus

Tavoittaakseni mahdollisimman laajasti sukellusalan harrastajia, laitoin Facebook

ilmoituksen, jossa etsin haastatteluun sukeltajia. Sain todella paljon yhteydenottoja ympéri

maailman (kuvio 8) ja paasin aloittamaan haastattelut jo ilmoitusta seuraavana paivana.

Tarkoitukseni oli alkuun etsia pelkkia sukeltajia haastatteluihin, mutta ilmoitukseen vastasi

niin harrastesukeltajia kuin sukelluskoulujen omistajia, joten p&asin sopimaan haastattelut

molemmille kohderyhmille jo ensimmaisesté ilmoituksesta. Sovin haastattelut

ilmoitusjarjestyksessa ja aloitin alkuun sopimalla yhteensé 15 haastattelua. Toteutin

haastattelut Microsoft Teams sovelluksen vélityksella ja haastatteluiden alussa pyysin, etta

saisin nauhoittaa kaikki haastattelut litterointia varten. Haastatteluiden alussa sovittiin myos,

ettd saisin kayttéa haastattelun vastauksia anonyymisti ja tarvittaessa myds keskustellessani

alan tulevaisuudesta Scuba Schools International jarjestdn kanssa. Varasin jokaiselle

haastattelulle puoli tuntia aikaa, jotta teemoista ehdittiin keskustella mahdollisimman

rennosti ja vapaasti.
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TOTEUTUNEET HAASTATTELUT

M Sukeltaja Sukelluskoulu

AUSTRALIA
BAHAMASAARET
BELGIA
ESPANJA
ISO-BRITANNIA
SUOMI

THAIMAA

H H
(O]
~

YHTEENSA:

KUVIO 8: Haastatteluiden vastaajat maittain

4.2.2 Haastatteluiden tulokset

Haastattelut olivat keskim&darin 20-30 minuutin pituisia ja antoivat todella mielenkiintoisia
vastauksia. Sukellusasiakkaat olivat paljon optimistisempia alan lahitulevaisuudesta kuin itse
alan harjoittajat, sukelluskoulujen omistajat. Suurin osa sukeltajista joko haaveili tai oli jo
varannut itselleen sukellusmatkan ulkomaille. Moni yrittéaja oli paljon varovaisempi
tulevaisuutta pohtiessaan, eikd uskonut asiakkaiden palaavan vield hetkeen. Yksi yrittajista
oli jopa sitd mieltd, ettei sukellusala tule koskaan palaamaan ennalleen. Kuitenkin
haastatteluiden perusteella monet asiakkaat ovat valmiit matkustamaan muuttuvista
rajoituksista ja ohjeistuksista huolimatta, joten alan lahitulevaisuus nayttaa vastausten
perusteella varsin positiiviselta.

Kuten olin toivonut, haastatteluiden perusteella nousi hyvin selvasti vahvimmin kaksi
vaihtoehtoista tulevaisuutta sukellusalalle. Haastatteluista saadut vastaukset esittelen
tarkemmin seuraavassa luvussa, tulevaisuuden vaihtoehtoiset skenaariot tydpajan yhteydessa.
Haastateltavat alkoivat ympéri maailman toistaa samoja vastauksia ja koin, etté olin 15
haastattelun avulla saavuttanut saturaation saaden riittavasti vastauksia kehitystyon tueksi.
Kun uusi tutkittava ei tuo endd mitédan uutta aineistoon, méaéara on saturoitunut (Kananen,
2019, 30). Muille ilmoitukseen vastanneille vapaaehtoisille ilmoitin kiitollisena saaneeni

riittavasti vastauksia.

Pyrin litteroimaan jokaisen haastattelun heti tallennuksen jalkeen, jotta haastateltavan

kanssa kayty keskustelu oli myds tuoreessa muistissa. Kirjoitin tallenteista yl6s kaikki
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tutkimuskysymyksiin liittyvéat tarkeat vastaukset ja jatin tarkoituksella pois haastateltavien
tiedot. Tein siis Kanasen (2013, 100) mukaan propositiotason litterointia, jossa kirjataan
ainoastaaan sanoman ja havainnon ydinsisalto ylds. Litteroin englanninkieliset tekstit alkuun
englanniksi ilman, ettd lahdin kdédntamaan vastauksia. Litteroinnin jalkeen aloitin tarkemman
analysoinnin vastauksista ja jaottelin vastauksia vahvimmin esille nousseiden kahden
vaihtoehtoisen scenarion mukaisesti. Lopulta kdansin englanniksi toteutettujen
haastatteluiden litteroidut vastaukset englannista suomeksi.

4.3  Skenaariot tytpaja

Ty6pajan aluksi otimme yhdessa yrityksen toisen perustajan, Chris Pearsonin, kanssa
haastatteluiden litteroidut vastaukset esille ja jaoimme tulevaisuutta kuvaavat vastaukset eri
pinoihin. 15 haastattelun mukaan tuloksena hahmottui nelja toisistaan paaosin eroavaa
vaihtoehtoista tulevaisuuspolkua (kuvio 9). Nama nelja skenaariota kuvasimme tydpajassa
otsikoilla: Sukellusala toipuu osittain ennalleen jo vuonna 2022, Sukellusala karsii viela
voimakkaasti rajoituksista vuonna 2022, Sukellusala toipuu normaaliksi vuonna 2022 sekéa
Sukellusala ei toivu koskaan ennalleen. Naista neljasta skenaariosta kaksi ensimmaistéa nousi
selkeésti ylitse muiden vastausten. Namé kaksi voimakkaimmin haastatteluissa esille
noussutta vaihtoehtoista tulevaisuuden skenaariota valitsimme pohjaksi liiketoimintamallin
kehitystyoélle. Kun olimme valinneet kaksi skenaarioita, hahmottelin tulevaisuuden skenaariot
muutaman paakohdan mukaan ja jatkoin Osterwalderin ja Pigneurin (2010, 189) opastuksella

ja tarinallistin skenaarioiden padkohdat nojaten téysin haastatteluiden vastauksiin.

VAIHTOEHTOISET SKENAARIOT

Sukellusala toipuu * Sukellusala ei toivu
normaaliksi vuonna koskaan ennalleen.
2022. C D
€ )Sukellusala karsii
Sukellusala toipuu A B vield voimakkaasti
osittain ennalleen jo rajoituksista vuonna
vuonna 2022. J 2022

KUVIO 9: Tulevaisuuden skenaariot (mukaillen Osterwalder, Pigneur 2021, 189)
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4.3.1 Skenaario A - Sukellusala toipuu osittain ennalleen jo vuonna 2022

Haastatteluiden perusteella ensimmainen kahdesta eniten esille tulleesta tulevaisuuden
vaihtoehtoisista skenariosta oli skenaario a. Tata skenaariota kuvatessaan haastateltavat
vaikuttivat todella positiiviselta alan tulevaisuudesta ja uskoivat, etta sukellusala toipuu
osittain ennalleen jo vuonna 2022. Sukellusharrastajat vastasivat sukellusammattilaisia
positiivisemmin kysymykseen alan tulevaisuudesta, itse alan harjoittajat vaikuttivat
arvioissaan hieman varovaisemmilta. Haastateltavat kuvailivat, kuinka etenkin tyossakayvat ja
saastoja kerryttaneet ihmiset ovat jo valmiita matkustamaan. Moni ei ollut sukeltanut
ollenkaan koko pandemian aikana edes kotimaassa, he kertoivat olevansa todella innoissaan
matkailun mahdollisuuksista. Osa haastateltavista oli jo varannut tai vahintaan suunnitellut
matkustavansa. Matkan jo varanneita haastateltavia matkustamisen suunnittelun vaikeus tai
epavarmuus matkan toteumisesta ei tuntunut hairitsevan. Matkustamisen suunnitteluvaihetta
moni ei kokenut lainkaan vaikeaksi, painvastoin moni haastateltava kertoi etsivansa tietoa
rajoituksista ja tarvittavista matkustusasiakirjoista innoissaan. Haastateltavista he, jotka
eivat viela olleet varanneet matkaa, mainitsivat etté sukellusmatkan ajankohta on
suunniteltu, mutta kohdemaan valinta tulee ajankohtaiseksi lahempana matkaa ja valinta
perustuu taysin sen hetkisiin rajoituksiin. Moni haastateltava uskoo, etta reppureissaajien
edullisten kohteiden sijaan sukeltajia houkuttelevat vuonna 2022 tasokkaammat
sukellusresortit ja sukellusretket liveaboard aluksilla. Jos vastauksiin on uskomista ja
ensimmaisten joukossa matkalle lahtevat hyvin saast6jaan kerryttaneet sukeltajat,
mahdollista on, etta reppureissaajien suosikkialueet toipuvat tasokkaampien resorttien
kohteita paljon hitaammin. Mahdollisten paikallisten rajoitusten vuoksi reppureissaajille
tyypillinen useassa kohteessa saman loman aikana vierailu ei valttamatta ole mahdollista. Yksi
haastateltavista mainitsi myos, ettd ilmastonmuutoksen aiheuttamat muutokset pelottavat
sukellusharrastajaa vallitsevaa pandemiaa enemman. Yhteenvetona haastateltavien
vastauksista jai mielikuva mahdollisesti hyvinkin positiivisesta vuodesta 2022. Moni sukeltaja

on valmis matkustamaan ja sukellusala alkaa hiljalleen toipua vuoden 2022 aikana.

4.3.2 Skenaario B - Sukellusala karsii rajoituksista vuonna 2022

Haastatteluiden perusteella toinen kahdesta eniten esille tulleesta tulevaisuuden
vaihtoehtoisista skenariosta oli skenaario b. Taté skenaariota kuvaillessaan haastateltavat
uskovat, etta sukellusala karsii viela voimakkaasti rajoituksista vuonna 2022. Moni
haastateltavista kertoi, ettéd sukellusharrastus on matkustusrajoitusten vuoksi ollut tauolla
kokonaan. Osa kertoi sukeltaneensa kerran kotimaassa, muttei ollut kiinnostunut jatkamaan
harrastusta kokeilua pidemmalle. Muutama haastateltava kertoi sukeltaneensa nyt todella
paljon léhialueilla, mita ei ollut aikaisemmin tehnyt. Skenaario B:t& kuvaillessaan suurin osa
oli sitd mielta, etteivat he tai muut sukeltajat valttamatta vield uskalla matkustaa.

Matkustuksen suunnittelun osa koki edelleen hyvin vaikeaksi ja mahdollisten muutosten riskit
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eivat tuntuneet sen arvoisilta, etté he olisivat valmiit matkustamaan. Rajoitusten vuoksi osa
oli miettinyt matkaa tietylle ajankohdalle vuonna 2022, mutta kohdemaan valinta tulisi
riippumaan taysin sen hetkisisté rajoituksista. Osa haastateltavista koki myds mahdolliset
kohdemaan karanteenit ehdottomina esteind matkan suunnittelulle. Yhteenvetona
mahdollisten rajoitusten vuoksi moni uskoo, etté sukellusasiakkaat ovat vuonna 2022 edelleen
paaosin paikallisia tai lahialueiden asiakkaita. Sukellusalan harjoittajat uskoivat, etta
paikallisten rajoitusten vuoksi reppureissaajat eivat paase vierailemaan useissa kohteissa
saman loman aikana. N&in ollen moni reppureissaajista riippuvainen yrittajista uskoo, ettei

heidan asiakaskuntansa ldyda takaisin viela vuonna 2022.

4.4  Haastatteluiden ja skenaarioiden analyysi

Keskustelin ISG toisen perustajan Chris Pearsonin kanssa molemmista tulevaisuuspoluista ja
mietimme alkuun yhdessa, milta yrityksen tulevaisuus voisi nayttaa, jos nama tulevaisuuden
nakymat toteutuisivat. Mielestamme molemmat hypoteesit alan ldhitulevaisuudesta

kuulostivat varsin mahdollisilta.

Taman opinnaytetyon haastatteluiden, sekd ensimmaisen hypoteesin tueksi olimme
mielissamme siita, ettd matkustaminen nayttaisi hiljalleen palautumisen merkkeja.
Haastatteluvastausten sekd pohdiskelumme tueksi esimerkiksi Finnair kertoi verkkosivuillaan,
ettd kasvaneen matkustuskysynndn myo6ta Finnair oli alkanut palauttaa ulkomailla

sailytyksessa olleita koneitaan Suomeen ja takaisin liikenteeseen (Finnair. 2021).

Terveyden ja hyvinvoinnin laitos THL muistutti samaan aikaan kuitenkin, etta nopeat
muutokset COVID-19 epidemiatilanteessa ovat edelleen mahdollisia. Yle uutisten mukaan
uusin koronamuunnos varjostaa matkailua, vaikka talven ja kesén matkojen kauppa kay
matkatoimistojen mukaan hyvin. Moni suomalainen odottaa tietoja omikron
koronamuunnoksesta ja joko siirtdd matkan varaamista tai siirtda jo varattua matkaa. (Yle.
2021). Juuri kuin luulimme, etté oli taas turvallista lentomatkustaa, ilmestyi uusi
koronamuunnos ja matkustamisesta tuli yhtakkia taas kovin monimutkaista (CNN. 2021).
Opinnaytetyon kirjoittamishetkella suositukset eivat viela olleet muuttuneet uuden
virusmuunnoksen vuoksi, kaikille ulkomaille matkustaville suomalaisille THL suositteli tdyden
koronarokotussuojan hankkimista ennen matkalle 1aht6a (THL. 2021). Haastattelutuloksia ja
niiden perusteella tarinallistettuja hypoteeseja analysoidessa voitiinkin todeta, ettd vaikka
sukellusalan l&hitulevaisuus nayttaakin mahdollisesti jo valoisammalta, on hypoteeseista
Jalkimmainen kuitenkin hyvin mahdollinen, pandemian rajoitukset voivat edelleen rajoittaa

sukeltajien matkustamista.
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5  Liiketoimintamallin kehitysehdotukset

Vaihtoehtoisten tulevaisuuspolkujen innostamana lahdin opinndytety®n tavoitteen mukaisesti
tydstamaan Island Safety Groupin liiketoimintamallin kehitysehdotusta, keskittyen
arvolupaukseen ja asiakasryhmiin. Alkuperdisté liiketoimintamallia tyOpajassa
hahmotellessani kirjasin, etta yrityksen asiakkaat ovat aiemmin fyysisesti sijainneet
pelkastaan Thaimaassa, Koh Taon saarella. ISG:n arvolupaus on palvellut tdmén
asiakasryhman tarpeita. Suomesta kasin tama asiakaskohderyhma tulee jatkossakin olemaan
ISG:lle tarked, silla yritys on luonut vahvan asiakaspohjan alueelle. Toiveena on jarjestaa
kysynnasta riippuen muutamia koulutusjaksoja vuodessa, jolloin ISG kouluttajat matkustavat
Suomesta Thaimaan Koh Taolle. Kuten moni muu turismista riippuvaiden ala, on sukellusala
on ollut koko pandemian ajan vaikeuksissa. Mahdollista on, ettei sukellusyrityksilla ole alkuun
vara investoida ISG tarjoamiin ensiapu- ja turvallisuuskoulutuksiin tai ensiapuvarusteisiin.
Arvolupauksensa mukaisesti ISG perustajat kuitenkin toivovat, etta sukellusalan yrittajat
asettavat turvallisuuden etusijalle. ISG perustaja Chris Pearson halusi tulevaisuuspoluista
keskustellessamme painottaa, etté sukellusyritysten seka sukellusammattilaisten on nyt
erityisen tarkeéa panostaa sukellusturvallisuuden ja ensiaputaitojen yllapitamiseen, seka
valmistautua sukeltajien paluuseen ennakoimalla. Kuten monella muulla alalla, myds
sukellusalalta moni on hakeutunut toéihin muille aloille. Tassa ISG perustaja nakee
tulevaisuudesta puhuttaessa mahdollisuuden, sukellusalalle kouluttautuvat uudet kouluttajat

tarvitsevat laadukasta ensiapukoulutusta.

5.1 Liiketoimintamallin kehitysehdotus 1

Ensimmadinen hypoteesi sukellusalan tulevaisuudesta pohjautui haastatteluvastausten avulla
hahmottelemaani tulevaisuuspolkuun, jonka mukaan sukellusala toipuu osittain ennalleen jo
vuonna 2022. Vuonna 2022 reppureissaajien edullisten kohteiden sijaan sukeltajia
houkuttelisivat vuonna 2022 tasokkaammat sukellusresortit. Téhan tulevaisuuden skenaarioon
perustuvan liiketoimintamallin asiakasryhmat ja arvolupaus ehdotus on kirjattu alle, seka

myds kuvioon 10.

5.1.1 Asiakasryhmat

ISG keskittyy jatkossakin palvelemaan yritysasiakkaita sukellusalalla. Yrityksen ensiapu- ja
pelastuskurssit tuottavat parhaiten arvoa niille sukellusyrityksille, joilla ei ole omaa
ensiapukoulutukseen ja ensiaputaitoihin erikoistunutta henkilokuntaa. Nama yritysasiakkaat
haluavat tarjota viimeisen paalle mietityn turvallisuuskokonaisuuden, jolla taataan asiakkaille
seka henkilokunnalle mahdollisimman turvalliset sukellukset. Yrityksissa halutaan tarjota
henkilokunnan pelastuskoulutuksissa perus ensiapukoulutuksen lisdksi myds ensiavun
jJatkokoulutusmahdollisuuksia. Yritykset haluavat, ettd heidan hatatoimintasuunnitelma on
tarkoin suunniteltu ammattilaisten avustuksella ja henkilokunta koulutettu toimimaan sen
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mukaisesti. Yritysten ensiapukalusto ja varusteet ovat ensiluokkaa ja henkilokunta on
koulutettu kayttamaan varusteita. ISG:n laajan yhteistydverkoston mahdollistamat

mielenkiintoisimmat mahdollisuudet 16ytyvat Suomesta kasin Egyptista ja Maltalta.

Sukellusyrityksista tarkeimpia asiakkaita ovat lahitulevaisuudessa Liveaboard -
sukellusmatkoja tarjoavat yritykset, seka sukelluskursseja ja retkia tarjoavat tasokkaat
sukelluskeskukset ja resortit. Liveaboard - sukellusmatkoja tarjoavat kohdeasiakkaat
sijaitsevat Egyptissa ja Israelissa, jonne etenkin Egyptiin myds moni suomalainen
sukellusmatkanjarjestaja tarjoaa matkoja. Asiakasryhmisté tasokkaat sukellusresortit
sijaitsevat Maltalla. Egyptin sukelluskausi sijoittuu heindkuusta joulukuulle ja Maltan kausi
toukokuusta marraskuun loppuun. Naiden alueiden liséksi tarkoitus on edelleen pitaa
Thaimaan Koh Taon asiakkaita tarkeinéd, Koh Taon sukelluskausi on ympérivuotinen. Tarkoitus
on, ettd ISG kurssikalenteri suunniteltaisiin palvelemaan eri alueiden asiakasryhmia

sukelluskausien mukaisesti.

Kansainvaliset asiakkaat tavoittaakseen ISG:n henkildkunnan on matkustettava asiakkaiden
luokse. Kansainvélisten asiakkaiden lisaksi ISG haluaa palvella suomalaisia sukelluskouluja,
seka sukellusammattilaisia. Sukelluskoulut haluavat panostaa asiakkaille tarjottavaan
ensiapukoulutukseen ja valitsevat yhteistydkumppanikseen 1SG:n. Sukellusammattilaiset
haluavat kehittyd ammatissaan ja pitaa huolen siita, etté he ovat mahdollisimman parhaalla
tavalla valmistautuneet mahdollisen onnettomuuden sattuessa. Suomen markkinat ovat
sukellusalalla valitettavasti auttamattoman pienet, joten ISG toiminta perustuu Suomessa

1&hinna I1SG perustajien oman sukellusharrastuksen yllapitamiseen.

5.1.2  Arvolupaus

Vaikka ISG suuntaa nyt uusille markkinoille, yrityksen arvolupaus pysyy hyvin samanlaisena,
kuin mikéa se on yrityksen alusta ollut. Tarkoituksena on auttaa sukellusyrityksia parantamaan
asiakkaiden ja henkilokunnan sukellusturvallisuutta jatkuvan yhteistyon avulla.
Asiakasyritykset voivat luottaa, ettd heidan henkilokunta on alan parhaiten koulutettu
ennakoimaan ja ennaltaehkaisemaan sukellusonnettomuuksia, seka vastaamaan mahdollisiin
sukellusonnettomuuksiin. Yhteistyd I1SG:n kanssa tarkoittaa laadukasta ja raataloitya pelastus-
ja ensiapukoulutusta asiakasyritysten koko henkilokunnalle. Asiakasyritysten kanssa
huolehditaan henkilékunnan taitojen paivittamisesta lapi sukelluskauden, tarjoten

Jatkokoulutusmahdollisuuksia ensiaputaitojen kasvattamiseen.

ISG tarjoaa sukellukouluille kattavasti ensiapu- ja pelastuskoulutusta, ensiapuvarusteiden
myynnin, sek& ensiapuvarusteiden leasingin koulutuskayttoon. Raataldityihin
kurssikokonaisuuksiin kuuluu ensiapukouluttajien kurssit, henkilokunnan ensiapukoulutus ja
luennot, sukelluskoulujen pelastussuunnitelmien laatiminen ja pelastustilanteiden

simulaatioharjoitukset. Yhteisty6 ISG kanssa tarkoittaa sukellusyrityksille myds, etta



30

mahdollisimman moni uusi sukelluskouluttaja saa ensiapukouluttajan koulutuksen suoraan
alan ammattilaiselta ja on paremmin valmistautunut kouluttamaan ensiapukursseja
sukeltajille. I1SG tarjoaa SSI ja PADI ensiapukouluttajan koulutuksen, jonka yritys voi tarjota
asiakkailleen osana SSI ITC tai PADI IDC kouluttajakoulutus ohjelmaa. Sukellusammattilaisten
Jatkokoulutukset keskittyvat sukeltajantaudin ensiavun antamiseen kattaen kammiohoidon
seka vesipelastukseen erikoistumisen. Kaikki ISG tarjoamat kurssit raataldidaan vastaamaan
sukellusyrityksen tarpeita. Sukellusammattilaisten ja sukellusharrastajien kurssit tarjotaan
aina vain yhteistyossa sukellusyrityksen kautta. Naista ainoana poikkeukseni vaativimmille
ammattisukeltajille tarjolla oleva MIRA, Medicine In Remote Areas - kurssi, joka soveltuu
hyvin my6s tutkimussukeltajille vaativiin ja syrjaisiin sukelluskohteisiin. Tama kurssi
Jarjestetaan kysynnan mukaan ja tehdaan yhteistydssa Koh Tao Rescue - vapaaehtoisjarjeston

kanssa Koh Taon saarella Thaimaassa.
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KUVIO 10: Liiketoimintamallin kehitysehdotus 1 (mukaillen Osterwalder, Pigneur 2010, 44)
5.2  Liiketoimintamallin kehitysehdotus 2

Toinen hypoteesi sukellusalan tulevaisuudesta pohjautuu haastatteluvastausten avulla
hahmottelemaani tulevaisuuspolkuun, jonka mukaan sukellusala karsii vield voimakkaasti
rajoituksista vuonna 2022. Sukellusasiakkaat ovat vuonna 2022 edelleen p&aéosin paikallisia tai

lahialueiden asiakkaita, sukellusturismi on maailmanlaajuisesti vahaista.

Haastatteluissa saamieni vastausten mukaan paikallisten ja lahialuiden turismiin perustuva

sukellustoiminta on vilkastunut etenkin Australiassa, Indonesiassa, Thaimaassa ja Bahaman
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saarilla. Kauempaa matkustavat turistit eivat naillekdan sukellusalueilla ole juurikaan viela
palanneet, mutta sukellusala on parjannyt paikallisen turismin ansiosta. Suomesta kasin nama
kohteet ja mahdolliset asiakasyritykset ovat kuitenkin hyvin kaukana ja ISG:n olisi vaikea
lahted naille markkinoille jo pelkén sijannin takia. Thaimaan Koh Tao on kuitenkin
markkinalueena ISG:lle hyvin tarked jo luodun asiakaspohjan ansiosta, sijannista huolimatta.
Paikalliseen turismiin nojaava sukellustoiminta ei kuitenkaan ole paikallisille yrityksille
riittavan kannattavaa, jotta ISG palveluille 18ytyisi vield kysyntdd. Molemmista
tulevaisuuspoluista keskustellessamme, pohdimme ISG:n perustajan kanssa myds Suomen ja
pohjoismaiden mahdollisuuksista kohdemarkkinoina. Laitesukellus on hyvin kausiriippuvainen
jJa varsin pieni ala Suomessa. Varsinaisia yritystoimintaan keskittyvia sukelluskeskuksia on vain
muutamia, suurinosa on harrastajasukeltajien yllapitdmia kerhoja. Tydpajassa syntyneen
uuden asiakasryhman tutkimussukeltajien osalta mahdollisuudet kiinnostavat, mutta tama
kohderyhma on varsin pieni vaikkakin mielenkiintoinen. Laitesukellus ei siis ndyta olevan
kovin kannattavaa Suomessa, muutoin kuin harrastusomaisesti. Taté vaihtoehtoista
tulevaisuuspolkua katsoessa on hyvin mahdollista, ettei ISG:n kannattaisi lahted avaamaan
vuonna 2022, jos edelleen keskitytaan pelkastaan sukelluslalle. Euroopan sukellusalan
mahdollisesti karsiessa rajoituksista ja turismin puutteesta, I1SG:n kannattaisi miettia melkein
koko asiakasryhma uudestaan. Yrityksen toiminta voitaisiin mahdollisesti kohdistaa enemman
ensimmaisessa tydpajassa nousseelle kehitysidealle pelastus- ja ensiapukoulutuksesta muille
kuin sukellusalalle. Taman liiketoimintamalliehdotuksen suunnittelussa tein tiivista
yhteistyotéa yrityksen toisen perustajan kanssa, silla ehdotus vaati paljon tietoa yrityksen
mahdollisesta uudesta markkina-alueesta. Téahan tulevaisuuden skenaarioon perustuvan
liilketoimintamallin asiakasryhmat ja arvolupaus ehdotus on kuvailtu alla, sek& my6s kuviossa
11.

5.2.1 Asiakasryhmat

ISG kurssivalikoimasta 10ytyy paljon kursseja, jotka soveltuvat myods muulle kuin
sukellusalalle, joten ISG léhtee sukellusyritysten sijaan tavoittelemaan uusia asiakasryhmia.
Thaimaa on edelleen ISG:lle tarkea markkina-alue, silla yrityksella on siella hyvéat verkostot ja
yrityksen palveluille on aiemmin ollut kysyntad myos sukellusalan ulkopuolelta. Yrityksen
resurssit eivat aiemmin riittaneet vastaaman taman alueen kysyntaéan, mutta nyt uudet
mahdollisuudet kiinnostavat. Bangkok ja Phuket ovat alueista mielenkiintoisimmat, silla
naissa kohteissa on paljon hotelli- ja hostelliketjuja, seka isoja kansainvalisia yksityisia
kouluja, joita ISG tuotteet ja palvelut kiinnostavat. Vuosi 2022 voi tarjota loistavan
mahdollisuuden ISG tarjoamille kursseille, silla suuret majoitusyritykset valmistautuvat

massaturismin paluuseen.

Asiakasryhmisté keskustellessamme ISG perustaja Chris Pearson toteaa, ettd mitd enemman

jossain on ihmisia, sitd todennakdisemmin valitettavasti sattuu myods onnettomuuksia. ISG:n
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ensiapu- ja pelastuskurssit tuottavat parhaiten arvoa niille yrityksille, jotka haluavat
valmistautua parhaalla mahdollisella tavalla onnettomuuksien ehkaisyyn, ennakointiin seka
toimimiseen mahdollisten onnettomuuksien ja sairauskohtausten sattuessa. Suurin I1SG
asiakaskohderyhmistéa on Thaimaan suuret hotelli- ja hostelliketjut, joilla on kohteita
Bangkokissa ja Phuketissa, sekd mahdollisesti Thaimaan muilla saarilla. Nama kansainvaliset
ketjut haluavat panostaa laatuun ja asiakkaiden viihtyvyyteen, jolloin myds vieraiden ja
henkildkunnan turvallisuus on tarkedssa roolissa. Yritykset haluavat kouluttaa henkilkunnan
mahdollisimman kattavasti niin, etta vahintaan jokainen henkil6kunnasta on saanut perus
ensiapukurssin ja riippuen tydnkuvasta, kattavamman raataldidyn koulutuksen. ISG asiakkaita
yhdistéa etenkin uima-altaan tai vesiaktiviteettien olemassaolo. Chris Pearson kertoo
kokemuksella, kuinka Aasiassa on valitettavan paljon uimataidottomia. Hén jatkaa, etta
Thaimaa on etenkin kiinalaisten turistien suosiossa ja valitettavasti kiinalaisten uimataito on
usein vahainen tai olematon. ISG asiakkaat haluavat panostaa uima-altaan ja
vesiaktiviteettien turvallisuuteen. Naiden aktivitettien laheisyydessa tai parissa
tyoskentelevélle henkilokunnalle asiakasyritykset haluavat Life Guard - hengespelastuskurssin
ensiapukurssin liséksi. Naiden aktiviteettien parissa esimiesroolissa tydskenteleville
henkilokunnan jasenillle asiakasyritykset haluavat myos jatkoensiapukoulutusta, joka
keskittyy etenkin pelastustoimiin, joita mahdollisesti vedessa ollut onnettomuuden uhri
tarvitsisi.

Toinen tarkeimmistéa asiakasryhmista on kansainvaliset yksityiset koulut Thaimaassa, etenkin
Bangkokin ja Phuketin alueilla. Naissa kouluissa on suuret uima-altaat ja vesilajeja
harrastetaan aktiivisesti. ISG asiakkaat haluavat panostaa oppilaiden ja henkilokunnan
turvallisuuteen pitamalla huolen, etta jokainen kansainvalisen koulun opettaja on saanut
vahintaan perus ensiapukoulutuksen. Koulut haluavat, etta vesiliikunnan parissa toimivat

opettajat kdyvat perusensiavun liséksi myds vahintaan allaspelastuskurssin.

Kansainvaliset asiakkaat tavoittaakseen ISG henkilokunnan on matkustettava asiakkaiden
luokse. Kansainvalisten asiakkaiden lisaksi ISG haluaa palvella suomalaisia sukelluskouluja,
seka sukellusammattilaisia. Sukelluskoulut haluavat panostaa asiakkaille tarjottavaan
ensiapukoulutukseen ja valitsevat yhteistydkumppanikseen 1SG:n. Sukellusammattilaiset
haluavat kehittyd ammatissaan ja pitaa huolen siita, etta he ovat mahdollisimman parhaalla
tavalla valmistautuneet mahdollisen onnettomuuden sattuessa. Sukellusammattilaisten lisaksi
ISG haluaa palvella tutkimussukeltajia, tarjoten kursseja jotka lisdavat sukellusturvallisuutta
ja sukelluksiin valmistutumista syrjaisiin kohteisiin. Suomen markkinat ovat sukellusalalla
valitettavasti auttamattoman pienet, joten ISG toiminta perustuu Suomessa léahinné 1SG
perustajien oman sukellusharrastuksen yllapitamiseen ja sukellusturvallisuuden tarkeyden
puolestapuhumiseen.
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5.2.2  Arvolupaus

ISG:n tarkoituksena on auttaa asiakasyrityksia parantamaan asiakkaiden ja henkilékunnan
turvallisuutta tarjoamalla laadukasta ja raataloitya pelastus- ja ensiapukoulutusta koko
henkilokunnalle. I1SG:n asiakkaat saavat alan parasta koulutusta ja he voivat luottaa, etta
heidan henkilokunta on koulutettu ennakoimaan ja ennaltaehkdisemaan onnettomuuksia, seka
ovat valmiit vastaamaan mahdollisiin sairauskohtauksiin ja onnettomuuksiin. ISG haluaa taata,
etta jokainen asiakasyrityksen henkilékunnan jasen saa tasavertaisen peruskoulutuksen
omasta taustasta tai koulutuksesta riippumatta. ISG kurssit raatéloidaan asiakasyrityksille
koulutustarpeen liséksi henkiléston kulttuuria ja kielitaitoa kunnioittaen. ISG tarjoaa
asiakasyrityksille kattavasti henkilokunnan ensiapu- ja pelastuskoulutusta, luentoja,
pelastussuunnitelman laatimisen ja pelastus simulaationharjoitukset, seké ensiapuvarusteiden
myynnin. Raataloityihin kurssikokonaisuuksiin kuuluu perusensiapukurssit

jatkokoulutusmahdollisuuksineen, seka SSI Lifeguard hengenpelastuskurssit.

ISG haluaa pienesta kysynnasté riippumatta tarjota suomalaisille sukellukouluille kattavasti
ensiapu- ja pelastuskoulutusta, ensiapuvarusteiden myynnin, sekd@ ensiapuvarusteiden
leasingin koulutuskayttéon. Raataldityihin kurssikokonaisuuksiin kuuluu ensiapukouluttajien
kurssit, henkilékunnan ensiapukoulutus ja luennot, sukelluskoulujen pelastussuunnitelmien
laatiminen ja pelastustilanteiden simulaatioharjoitukset. Yhteistyo ISG kanssa tarkoittaa
sukellusyrityksille myds, ettd mahdollisimman moni uusi sukelluskouluttaja saa
ensiapukouluttajan koulutuksen suoraan alan ammattilaiselta ja on paremmin valmistautunut
kouluttamaan ensiapukursseja sukeltajille. ISG tarjoaa SSI ja PADI ensiapukouluttajan
koulutuksen, jonka yritys voi tarjota asiakkailleen osana SSI ITC ja PADI IDC
kouluttajakoulutus ohjelmaa. Sukellusammattilaisten jatkokoulutukset keskittyvat
sukeltajantaudin ensiavun antamiseen kattaen kammiohoidon, seké vesipelastukseen
erikoistumisen. Kaikki ISG tarjoamat kurssit raatéloidéan vastaamaan sukellusyrityksen
tarpeita. Sukellusammattilaisten ja sukellusharrastajien kurssit tarjotaan aina vain
yhteistydssa sukellusyrityksen kautta. Naista ainoana poikkeukseni vaativimmille
ammattisukeltajille tarjolla oleva MIRA, Medicine In Remote Areas - kurssi, joka soveltuu
hyvin myos tutkimussukeltajille vaativiin ja syrjéisiin sukelluskohteisiin. Tama kurssi
jarjestetaan kysynnan mukaan ja tehdaan yhteistydssa Koh Tao Rescue - vapaaehtoisjarjeston

kanssa Koh Taon saarella Thaimaassa.
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KUVIO 11: Liiketoimintamallin kehitysehdotus 2 (mukaillen Osterwalder, Pigneur 2010, 44)
5.3  Tyon lopputulos - Liiketoimintamallien yhdistelma

Tutkimustuloksiin perustuen, paadyin tyon lopputuloksena esittaa, etta ISG lahtisi
kehittamaan liiketoimintamalliaan ja suunnitelmia tulevaisuudesta pandemian jalkeiseen
aikaan yhdistéen molempien esittelemani liiketoimintamallin kehittamisehdotukset (kuvio
12). Uskon ty6hon perustuen, etta liiketoimintamallien yhdistelmé vastaa helpommin
mahdollisesti muuttuviin matkustustilanteisiin, kun yritys ei ole riippuvainen asiakkaista vain

yhdessa maassa tai kohteessa.

Sukellusalan ulkopuolelta tulevat hotelli- ja hostelli, sek& yksityiskouluasiakkaat ovat aiemmin
ilmaisseet kiinnostusta ISG:n kurssitarjontaan, joten téata mahdollisuutta ISG:n olisi
ehdottomasti kannattava lahtea hyddyntaméaan. ISG:ll1a on todella vakiintuntut asiakasryhma
sukellusalalta ja uusi sijainti mahdollistaa sukellusasiakkaiden tavoittamisen tulevaisuudessa
myo6s Maltalla ja Egyptissa, jonne ei aiemmin ollut kannattava matkustaa Thaimaasta asti.
Thaimaassa ISG:1l1a on kuitenkin niin vahva asiakaskunta, ettei yrityksen mielestani kannata

jattaa tata asiakasryhmaa pois liiketoimintamallistaan, etenkaan kun eletetdan viela néin

epavarmaa pandemia tilannetta.
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KUVIO 12: Yhdistetty liiketoimintamalli ehdotus (mukaillen Osterwalder, Pigneur 2010, 44)

6  Johtopaatokset ja pohdinta

Opinnaytetyn tulokset osoittivat, ettd ISG:n liikeidea ei ole yhteen paikkaan sidottu.
Tuloksista erottui, kuinka yrityksen erityisosaaminen voidaan kohdentaa my®ds uusia
asiakasryhmi& kohtaan arvostaen yrityksen alkuperaista arvolupausta ja néin ollen yrityksen

lilkeidea on siirrettavissa.

Opinnadytetyon toteutusta suunnitellessa, paadyin rajaamaan liiketoimintamallin kéytén
pelkastaan arvolupaukseen ja asiakasryhmiin. Jatkotutkimuksia ajatellen, ISG:n olisi hyva

hyddyntaa BMC liiketoimintamallin kaikki yhdeksan rakennuspalikkaa.

Liiketoimintamallin kehittdmistyosséa pidin Osterwalderin ja Pigneurin BMC liiketoimintamallin
visuaalisuudesta ja yksinkertaisuudesta. Etenkin kirjan esittelema tulevaisuuden skenaariot -
malli toimi todella hyvana tydkaluna. [Iman skenaariot tyOpajaa, en tieda olisinko paatynyt
yhtéa monipuolisesti arvioimaan sukellusalan tulevaisuutta ja yrityksen muuttuvaa ymparistoa.
Hantin Asiakkaista ansaintaan- kirjan tuoma asiakaskeskeisyys johdatti keskittymaan
asiakashaastatteluihin. Haastattelut ja niiden tulokset antoivat todella merkityksellisen osan

talle tyolle.

Mielestani tyon tuloksiin perustuen, kun yrityksen liiketoimintamallin kaikki yhdeksan osaa on

paivitetty ja uusi liiketoimintasuunnitelma on kirjoitettu, on yrityksella realistiset
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mahdollisuudet toimia sijainnista riippumatta ja siitd huolimatta tavoittaa asiakaskohderyhma
turismin, seka sukellusalan toipuessa pandemiasta. Tutkimustulokset perustuivat kuitenkin
paaosin haastatteluvastauksiin ja haastateltavien ihmisten omiin havaintoihin ja
suunnitelmiin, joten sukellusalan hypoteeseja ja niihin perustuvaa liiketoimintamallia tulee

tarkastella kriittisesti.

Opinnaytety6 auttoi myos kirjoittajaa yrittdjana nakemaan, kuinka tarkean liikeidean parissa
olemme alusta asti tydskennelleet ja kirkastamaan meidan yrittajien visiota tulevaisuudesta.
Jos yritys paatyy kirjoittamaan liiketoimintasuunnitelman téhan opinndytetyohon pohjautuen,
tulee tulevaisuuden visio sitoutumaan yrityksen historiaan. Yrityksen merkityksellinen ty6
jJatkuu, vaikka toimintaymparistd muuttuu. Jos yrityksen toiminta suunnataan seuraavaksi
opinnaytetydn ehdotuksen mukaisesti myos uudelle asiakasryhmélle, seuraavaksi on
mielenkiintoista pohtia voisiko myds Suomesta 10ytya tarvetta ISG erityisosaamiselle
sukellusalan ulkopuolelta. Vaikka opinndytetyoni ei suoranaisesti ole monistettavissa muihin
yrityksiin tai muihin toimialoihin, opinndytetyén ndkemys ja toteutus voisi olla
monistettavissa. Opinndytetyoni voisi kannustaa samanlaiseen lahestymiseen myos muiden

yritysten osalta, jotka ovat toiminnallisesti vastaavassa tilanteessa.

Tata opinnaytetyota kirjoittaessa vahvistui myos hypoteesi mahdollisesta liikeideasta
sukellusalalle. Haastatteluiden tarkoituksena ei ollut vahvistaa tata mietinnassé ollutta ideaa,
mutta haastatteluvastaukset antoivat télle liikeidealle itsestdan vahvistusta. Lahden
ehdottomasti jatkamaan taman liikeidean kehittelyd oman sukellusharrastuksen innostamana
Ja tdman idean tueksi ajattelin toteuttaa tarkemman markkinatutkimuksen haastatteluiden
innostamana.
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Liite 1: Nykyinen liiketoimintamalli ty6paja
TYOPAJA - ISLAND SAFETY GROUP, NYKYINEN LIKETOIMINTAMALLI

Tydpajan tavoite: Kirjoittaa/hahmotella Business Model Canvasin avulla ISG aiemman

liilketoimintamallin arvolupaukset ja asiakasryhmat.
Ty6pajan osallistujat: Paivi Kinnunen ja Chris Pearson
ASIAKASRYHMAT:

Kenelle tuotamme arvoa?
Keita ovat tarkeimmat asiakkaamme?

- ISG tarkeimmat asiakkaat 10ytyivat sukellusalalta ja naité olivat sukelluskeskukset ja
sukellusammattilaiset.

- ISG péaatyi heti alkuun palvelemaan vain B2B asiakkaita, ndin taattiin luottamus
asiakkaisiin eikd kaannytty tarkeimpien asiakkaiden kilpailijoiksi tarjoamalla myos
sukeltajatason erikoiskursseja.

- Suunnitelmissa oli aloittaa Koh Taon sukelluskouluista ja laajentaa toimintaa
Thaimaan sisalla kattaen mahdollisimman laajasti koko Thaimaan sukelluskeskukset.

TyOpajassa syntynyt kehitysidea:

- Pienin, mutta ei mitenkaan vahaisin asiakasryhma on tutkimussukeltajat, jotka
sukeltavat syrjaisilla alueilla ja/tai vaativissa olosuhteissa. Aiemmin ISG on
keskittynyt palvelemaan ihan keté tahansa sukeltajaa, joka sukeltaa
syrjaisissa/vaativissa olosuhteissa.

ARVOLUPAUS:

Mit&a arvoa tuotamme asiakkaalle?

- Sukellusturvallisuus paranee jatkuvan koulutuksen ja ~kehittyneempien/parempien”
ensiapuvalineiden avulla.

Mité asiakkaan ongelmia ratkaisemme?

- Sukelluskoulujen ei jokaisen tarvitse palkata erityista henkil6a huolehtimaan
sukelluskoulujen ensiaputaitojen yllapitdmisesta. ISG tarkoitus on auttaa
sukelluskouluja ja toimia ikdankuin jatkona sukelluskouluille toimien jatkuvassa
yhteisytydssa sukellusturvallisuuden parantamisessa.

Millaisia asiakastarpeita tyydytamme?

- Asiakkaat, eli sukelluskoulut voivat luottaa, ettd heidan henkildstd on alan parhaiten
koulutettu ennakoimaan ja ennaltaehkaiseméaan sukellusonnettomuuksia, seka
vastaamaan mahdollisiin sukellusonnettomuuksiin.

- Kurssit réataloidaan vastaamaan jokaisen asiakkaan tarpeita.
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Millaisia tuote- ja palveluyhdistelmia tarjoamme kullekin asiakasryhmalle?

Sukelluskoulut: Hatatoimintasuunnitelmien laatiminen ja henkilékunnan
ensiapukoulutus sekéa skenaario harjoittelu, henkiloston luennot sukellussairauksista
yms, ensiapuvarusteiden vuokraus koulutus kayttéon, kattava valikoima
ensiapuvarusteita myyntiin

Sukellusammattilaiset: Perus ensiapukoulutus, seka jatkokoulutus mahdollisuudet,
ensiapuvarusteiden myynti

Tutkimussukeltajat: MIRA, Medicine In Remote Areas - kurssi, ensiapuvarusteiden
myynti
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Liite 2: Haastattelurunko
INTERVIEWS/HAASTATTELUT:

*Are you OK with the meeting being recorded? Confidential, my eyes only.

- Sopiiko, ettd nauhoitan haastattelu? Nauhoitteet helpottavat vastausten kéasittelya ja ovat
vain minun omaan kayttoéon.

*All answers are treated anonymous in the thesis, thesis will be published and open to every-
one to view.

- Kaikki vastaukset kasitelldadn anonyymisti opinnaytetydssa, opinnaytety6 julkaistaan.

*Do you allow these answers to be used in information discussed between myself and SSI, the
diving association | am working with?

- Saanko kayttaa vastauksia mahdollisissa keskusteluissa sukellusjarjestd SSI:n kanssa?
REMEMBER TO START RECORDING! MUISTA ALOITTAA NAUHOITUS!

Taman haastattelun aikana toivon meilté ihan vapaata keskustelua liittyen omiin mahdollisiin
toiveisiin, haaveisiin, odotuksiin ja suunnitelmiin, tavoitteena onkin saada teilté vastauksia

siihen, milté sukellusalan lahitulevaisuus mahdollisesti nayttaa.
HOBBY DIVER / SUKELLUSHARRASTAJA
THEME 1 / TEEMA 1:

Has Covid changed anything in your dive hobby?

Onko pandemia muuttanut sukellusharrastustasi?

Extra questions if conversation does not flow fluently:
Apukysymyksia jos keskustelu ei etene luontevasti:

1. If yes, how did Covid change your hobby?
Jos on, niin miten pandemia on muuttanut omaa sukellusharrastustasi?
2. Did you dive in your country of residence prior to Covid? How about during?

Oletko ennen pandemiaa sukeltanut kotimaassasi? Enta nyt pandemian aikana?
THEME 2 / TEEMA 2:
Have you made near future plans about scuba diving and/or holidays?

Onko sinulla suunnitteilla lahitulevaisuudessa sukelluksia/sukellusreissuja

(kotimaahan/ulkomaille)?
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Extra questions if conversation does not flow fluently:
Apukysymyksia jos keskustelu ei etene luontevasti:

1. How easy or difficult do you find planning of any trips at the moment?
Miten vaivalloiseksi koet matkustamisen suunnittelun nyt?

2. If you plan to travel, what things will you have to consider differently when planning
your travel?
Jos aiot matkustaa, mita asioita otat eri tavalla matkan suunnittelussa huomioon kuin
aiemmin ennen pandemiaa?

DIVE PROFESSIONAL / SUKELLUSALAN HARJOITTAJA
THEME / TEEMA:

How does the future of diving industry look like?

Milta alan lahitulevaisuus mielestési nayttaa?

Extra questions if conversation does not flow fluently:
Apukysymyksia jos keskustelu ei etene luontevasti:

1. How did Covid affect your business?

2. Have you seen any increase in customer requests / booking so far?

3. Has your customer target group changed or do you think it will change after Covid or
duw to Covid?



