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Opinndytetyo lahti liikkeelle tarpeesta saada raviratojen nuorisovastaaville
markkinointikoulutus. Toimeksiantajana toimi Suomen Hippos ry, joka vastaa
nuorisovastaavien koulutuksesta. Palvelumuotoilu valittiin nakokulmaksi, koska
opinnadytetyon tekija halusi lisaksi selvittaa, miten palvelumuotoilua kaytetaan hevosalalla.

Opinndytetyon teoreettisessa viitekehyksessa selvitetaan, miten palvelumuotoilua on
hyodynnetty hevosalalla ja mitd mahdollisuuksia palvelumuotoilulla on. Lisdksi mukaan
otettiin vertailun vuoksi liiketoimintamuotoilua. Palvelumuotoilu on asiakaslahtéinen tapa
kehittdaa palveluita. Asiakkaat otetaan mukaan kehitykseen, jolloin palvelu on taysin
asiakkaan tarpeita vastaava ja sille on varmemmin kysyntaa. Liiketoimintamuotoilu on
palvelumuotoilua vastaavaa kehittamista, mutta kehittaminen kohdistuu koko
lilketoimintaan, eika yksittaiseen palveluun.

Toiminnalliseen osuuteen koostettiin opinnaytetyon tekijan erilaisia opintojen aikana
tekemia projekteja, jotka liittyvat palvelu- tai liiketoimintamuotoiluun. Tarkein osa
toiminnallista osuutta oli opinnaytety6ta varten toteutettu raviratojen nuorisovastaavien
markkinointikoulutus. Koulutuksen toteuttamisessa hyédynnettiin palvelumuotoilun
menetelmia ja se toteutettiin Suomen Hippoksen sdahkdiseen verkko-oppimisymparistoon
Hipposakatemiaan.

Opinnaytetyon aikana ilmeni, ettd palvelumuotoilua tehddan hevosalalla todella vahan.
Viitteita palvelumuotoilusta nakyi, koska monessa projektissa asiakkaiden nakékulmaa oli
pyritty huomioimaan, mutta varsinaista palvelumuotoilua oli vaikea 16ytaa. Alalla on
kysyntaa palvelumuotoilulle, mutta erilaiset taloudelliset ja ajalliset syyt hankaloittavat sen
kayttamista. Hevosala hyotyisi palvelumuotoilusta todella paljon, koska ala kaipaa uusia
nakdkulmia menestydkseen. Opinndytetyon tekijan projektit sopivat hyvin palvelumuotoilun
kokonaisuuteen ja ne sai yhdistettya teoreettisen viitekehyksen kanssa kokonaisuudeksi.
Markkinointikoulutus onnistui hyvin ja opinnadytetyon tekija sai hyvia ideoita koulutuksen
jatkokehitykseen.
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The thesis started from the need to get marketing training for the youth managers of the
racetracks. The commissioner of the thesis was Suomen Hippos ry, which is responsible for
the training of youth managers. Service design was chosen as a perspective because the
author of the thesis also wanted to find out how service design is used in the equestrian
industry.

The theoretical framework of the thesis explains how service design has been utilized in the
equestrian industry and what opportunities service design has. Business design was also
included for comparison. Service design is a customer-oriented way of developing services.
Customers are included in the development in which case the service fully meets the
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The functional part consisted of different projects made by the author of the thesis during
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of the functional part was the marketing training for the youth managers of racetracks,
carried out for the thesis. In the implementation of the training, service design methods
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equestrian industry. Indications of service design were visible, because in many projects the
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find. There is a demand for service design in the industry, but various economic and time
reasons make it difficult to use it. The equestrian industry would really benefit from service
design because the industry needs new perspectives to succeed. The projects of the author
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1 Johdanto

Opinnaytetyon idea lahti tarpeesta toteuttaa raviurheilun nuorisotoiminnassa toimivien
raviratojen nuorisovastaavien markkinointikoulutus. Heille haluttiin tuoda lisdaa osaamista ja
kaytannon vinkkeja markkinoinnin toteuttamiseen ja suunnitteluun. Raviurheilu
harrastuksena on melko tuntematon ja harrastajamaarat ovat valtakunnallisesti pienia. Laji
kuitenkin tarvitsee uusia harrastajia ja tarve markkinoida toimintaa ja lajia kuplan

ulkopuolelle on kova.

Opinndytetyo oli alun perin tarkoitus toteuttaa toiminnallisena opinnaytetyona, jossa
toiminnallinen osuus olisi ollut markkinointikoulutuksen suunnitteleminen ja tekeminen.
Suunnitelmien edetessa paadyttiin kuitenkin muuttamaan opinnaytety6 portfolioksi, jolloin
sithen on hyédynnetty markkinointikoulutuksen ohella myds opiskeluaikana tehtyja
projekteja. Projektit on valittu palvelumuotoilun nakdkulmasta, ja liiketoimintamuotoiluakin

on mukana vertailun vuoksi.

Opinnaytetyon tarkeimpana projektina on nuorisotoiminnan markkinointikoulutus.
Markkinointikoulutuksessa on hyédynnetty palvelumuotoilua ja koulutus on koostettu
palvelumuotoilun periaatteita mukaillen. Myos tyon teoreettinen viitekehys kasittelee

palvelumuotoilua.

Tutkimuskysymyksina voidaan pitaa seuraavia: "Miten palvelumuotoilua on hyédynnetty
hevosalalla?” ja "Millaisia mahdollisuuksia palvelumuotoilulla on hevosalalla?”.
Opinndytetyon yhtena tavoitteena on antaa myos konkreettisia esimerkkeja siitd, miten

palvelumuotoilun periaatteita voi hyddyntaa hevosalalla.

Opinndytetyon toimeksiantajana toimii Suomen Hippos ry, joka on raviurheilun ja
hevoskasvatuksen keskusjarjestd. Suomen Hippos johtaa ravikilpailutoimintaa koko
Suomessa ja samalla myo6s valvoo sitd. Hippoksen tehtavana on myos pitaa rekisteria ja

kantakirjaa kaikista hevosista Suomessa, rodusta riippumatta. (Suomen Hippos, n.d.-a)

Suomen Hippos koordinoi myos raviurheilun nuorisotoimintaa. Nuorisotoimintaa on talla
hetkelld 17 maakuntaradalla ja 11 kesaradalla. Nailla radoilla on nimetty nuorisovastaava,

joka on vastuussa oman ratansa nuorisotoiminnasta. Nuorisotoimintaan voi tulla mukaan



kuka vain, eika aikaisempaa kokemusta tarvita. Nuorisoravikerhot jarjestavat kursseja, retkia

ja tapahtumia. (Suomen Hippos, n.d.-b)

Hippos kouluttaa nuorisovastaavia monin eri tavoin. Koulutuksista pyritaan rakentamaan
mahdollisimman hyddyllisia ja ne tahtaavat nuorisoravikerhojen toiminnan kehittamiseen.
Samalla nuorisovastaavat saavat arvokasta vertaistukea ja ideointimahdollisuuksia

tavatessaan muiden ratojen nuorisovastaavia. (Suomen Hippos, n.d.-c)

2 Palvelumuotoilu

Perinteisesti yritykset ovat myyneet tuotteita. Niiden valmistaminen, varastoiminen ja
myyminen on ollut kaiken yritystoiminnan keskidssa. Asiakkaiden kulutustottumukset ovat
kuitenkin muuttuneet vuosien saatossa, ja viime vuosina Suomessakin on noussut esiin
entista tehokkaammin palvelujen tarjoaminen. Monet tuotteita valmistavat yritykset ovat
ottaneet valikoimiinsa myos palveluita, esimerkiksi huoltoa, koulutusta ja erilaisia

palvelusopimuksia. (Koivisto ym., 2019, ss. 17-19)

Ihmiset kaipaavat elamaa helpottavia ratkaisuja, jotka ovat useimmiten kokonaisvaltaisia
palveluiden ja tavaroiden muodostamia kokonaisuuksia. Ennen ostettiin tavaroita tai
yksittaisia palveluita, nykyihmisille ratkaisevaa on kokonaisvaltaisuus ja
raataldintimahdollisuus asiakkaan tarpeiden mukaan. Moniin perinteisiin tuotteisiin
kehitetdaan palvelukokonaisuuksia ja taas perinteisiin palveluihin kehitetdan tuotteita, jotka
viimeistelevat kokemuksen kokonaisvaltaiseksi. Lisaksi ekologisten arvojen kasvaessa
jatkuvasti, erilaiset palvelukokonaisuudet kasvattavat suosiotaan. Palvelut ovat ekologisia,
koska kaikkien asioiden omistaminen ei ole jarkevaa eika aina edes mahdollista. (Tuulaniemi,

2011, ss. 18-20)

Teknologinen kehitys on mahdollistanut palveluiden laajamittaisen tuomisen kuluttajien
saataville. Verkossa on helppo palvella asiakasta, ja sen myota on kehittynyt aivan uusia
mahdollisuuksia tarjota palveluita. Digitaalisia palveluita ei kannata kuitenkaan kehittaa vain
teknologia edelld, vaan asiakas on tassakin otettava keskioon. Joskus digitaaliset palvelut
ovat jopa haitanneet asiakaskokemusta, kun ne eivat ole olleet asiakkaan tarpeiden

mukaisia. Palvelujen digitalisoitumisen myo6ta asiakkaiden rooli on noussut



paatoksentekijaksi siitd, millaisia palveluita he haluavat kdyttda. Mahdollisuuksia on paljon,
ja asiakkaat valitsevat niista itselleen parhaiten sopivat. Talléin huonosti toteutetut palvelut

jaavat kayttamatta. (Koivisto ym., 2019, ss. 19-20)

Palveluja voi suunnitella keskittymalla niiden sisaltoon miettimatta todellisia asiakastarpeita.
Suunnittelu on hyvin asiantuntijalahtoista, ja silloin ei valttamatta ikind ymmarreta asiakasta
ja hdanen tarpeitaan (Olkinuora-Valkonen, 2020). Tama on todennakdisesti nykyisin jaanyt
oikeastaan kokonaan sivuun ja kaikkialla painotetaan asiakastarpeiden analysointia
palveluiden suunnittelussa. Google-haussa ”palvelun suunnittelu” |ahes kaikki osumat olivat
joko nimeltdan palvelumuotoilua tai ainakin noudattelivat palvelumuotoilun periaatteita
asiakkaiden tarpeiden selvittamisessa. Asiakasymmarrys on noussut isoon rooliin, vaikka

tietoisesti ei kdytettdisikaan palvelumuotoilun tyékaluja palvelun kehittamiseen.

Myds asiakaskokemus on nostettu keskioon palvelujen suunnittelemisessa ja myymisessa.
Asiakas on otettu mukaan kehittamaan palveluja ja asiakas priorisoidaan etusijalle. Heidan
tarpeensa pitda olla tarkeita ja ne pitda ottaa huomioon jokaisessa vaiheessa palveluja
kehitettdessa. Asiakaskokemusta pitaa johtaa, etta se pysyy hallinnassa. Asiakkaan kokemus
pitda myos ylittaa ja toimia paremmin, kuin asiakas olisi osannut odottaa. (Koivisto ym.,

2019, ss. 22-26)

Palvelumuotoilu on menetelma, jossa asiakkaan tarpeet pyritdan ottamaan mahdollisimman
hyvin huomioon. Palveluja kehitetdaan asiakkaan nakoékulmasta toimiviksi ja kokonaisuuksia
mietitdan myos sen mukaan. Palvelumuotoilussa monesti tuotetaan ihan uudenlaisia
palvelukokonaisuuksia ja niihin saattaa sisdltya myos erilaisia riskeja. Kokeileminen on myds
palvelumuotoilun perusajatus, jonka jalkeen tuloksia arvioidaan ja kokonaisuutta

suunnitellaan lisaa. (Koivisto ym., 2019, ss. 34—41)

Palvelumuotoilu perustuu muotoiluajatteluun. Perinteisesti muotoilusta tulee mieleen
konkreettinen lopputulos, joka on designia tai muotoiltu tuote. Palvelumuotoilu taas on
prosessi, jonka lopputulos on palvelu. Muotoilussa tehdaan ensin strateginen suunnittelu,
jonka jalkeen kdynnistyy itse muotoiluprosessi. Sen jalkeen tuote on valmiina tuotantoon ja
sitd myydaan jalleenmyyjien kautta asiakkaille. Palvelumuotoilussa prosessi alkaa myds
strategisella suunnittelulla, jonka jalkeen aloitetaan palvelumuotoilu. Palvelun tuotanto ja

kuluttaminen voidaan tehda palvelumuotoilun kanssa jatkuvana ketjuna vuorotellen, jolloin



palvelua voidaan edelleen kehittda saadun asiakaspalautteen perusteella. Muotoilun vahva
anti palvelumuotoiluun on prosessiosaaminen seka nakymattéman ja aineettoman asian

nakyvaksi tekeminen ja konkretisointi. (Tuulaniemi, 2011, ss. 63—65)

2.1 Palvelumuotoilun prosessit

Palvelumuotoilussa kaytetdan erilaisia prosesseja. Niihin on otettu vaikutteita monelta eri
alalta ja ne vaihtelevat sen mukaan, millainen projekti on kyseessa. Palvelumuotoilun
prosesseihin kuuluu myds osittain samoja asioita kuin liiketoimintamuotoilussa. Prosessin eri

vaiheet voidaan toteuttaa monella eri tavalla. (Koivisto ym., 2019, s. 42)

Palvelumuotoilussa yhdistyvat asiakastarpeiden tutkimisen analyyttisyys ja ratkaisujen
kehittamisen luovuus. Vuonna 2005 brittildinen Design Council esitteli palvelumuotoilun
prosessiksi tuplatimantin, jonka ensimmadinen osa on projektin analyyttinen osio ja toinen
osa on luova osio. Ensimmaisessa timantissa tarkoituksena on tunnistaa ongelma. Kaksi
ensimmaista tuplatimantin neljasta vaiheesta sijoittuvat ensimmaiseen timanttiin, ja ne ovat

|6yda ja maarita. (Koivisto ym., 2019, ss. 43-46)

Toisessa timantissa tehddan projektin luova osa, ja sen kaksi vaihetta ovat kehita ja tuota.
Tdssa pyritdaan [6ytamaan ongelmaan ratkaisu ja tekemaan siita konsepti. Ensimmaiseen
timanttiin voi aina palata tarkentamaan asioita, jos toisen timantin tyoskentely sita vaatii.

(Koivisto ym., 2019, ss. 46-47)

Tuplatimanttia kdytetaan palvelumuotoiluprosessin alussa, jolloin tunnistetaan ja ratkaistaan
ongelma. Sen jalkeen palvelulle tehddan prosessikuvaukset ja se kehitetdan valmiiksi.
Tuplatimanttia voidaan toistaa monta kertaa palvelun ehtojen sisalla eri asioita pohdittaessa.
(Koivisto ym., 2019, s. 47) Tuplatimantti on siis monipuolinen prosessi, joka ei ainoastaan
kuvaa yhta isoa palvelumuotoiluprosessia, vaan kehitettava kokonaisuus voidaan pilkkoa

osiin ja kayttaa tuplatimanttia kuhunkin osaan erikseen.

Toinen palvelumuotoilussa kadytetty prosessi on lineaarinen prosessi. Prosessi on aina
ainutkertainen, joten sitd ei voi koskaan toistaa tdsmallisesti samanlaisena kuin aikaisemmin.

Prosessia voi soveltaa omiin tarpeisiin sopivaksi. Yleensa uusia palveluja suunnitellessa



kaytetdan koko prosessia ja vanhoja palveluja kehitettdessa voidaan jotain kohtia jattaa pois.

(Tuulaniemi, 2011, ss. 126—-129)

Prosessi jakaantuu viiteen osaan, jotka ovat maarittely, tutkimus, suunnittelu,
palvelutuotanto ja arviointi. Nama viisi osiota jakaantuvat vielda pienempiin osiin jokaisen

vaiheen sisalla. (Tuulaniemi, 2011, ss. 130-131)

Projektin ensimmaisessa vaiheessa aloitetaan projekti ja tehdadan esitutkimus. Organisaation
on madriteltava mm. tavoitteet, aikataulu ja budjetti. Esitutkimuksessa tehdaan kattava
analyysi nykytilanteesta ja siind luodaan ymmarrys organisaatiosta, joka palvelun tuottaa.

(Tuulaniemi, 2011, s. 132, 136)

Tutkimusvaiheessa suunnataan tarkemmin asiakasymmarryksen ja strategisen suunnittelun
pariin. Asiakasymmarryksessa tutkitaan asiakkaiden ja palvelun tuottajan tarpeet seka
lisatdan ymmarrysta kohderyhman arjesta. Tassa vaiheessa pitdaa ottaa huomioon myos
tiedostamattomat tarpeet ja tiedostetut toiveet. Strategisessa suunnittelussa mietitaan
palvelun paikkaa kilpailijoihin nahden, millainen brandimielikuva silla on ja mita
erottautumiskeinoja I6ydetaan. Liiketoimintamallin suunnittelu aloitetaan tassa vaiheessa ja

samalla pohditaan my6s ansaintamallia. (Tuulaniemi, 2011, s. 142, 156, 174-178)

Suunnitteluvaiheessa ideoidaan ja ruvetaan miettimaan konseptia. Prototypointi kuuluu
my0s samaan vaiheeseen. Suunnitteluvaiheessa ideoita testataan kohderyhmalla
mahdollisimman varhaisessa vaiheessa, ettda ndhdaan niiden toimivuus. Kehittdmiseen
otetaan mukaan kohderyhma ja heidan mielestaan toimivien ideoiden kehittamista
jatketaan. Kun konseptointi on hyvalla mallilla, palvelukonseptin elementteja testataan
kohderyhman kanssa uudelleen. Prototypoinnissa tunnistetaan palvelun kriittiset osat ja

maaritelldan palvelukanavat. (Tuulaniemi, 2011, s. 182, 196-197)

Palveluntuotanto-vaiheessa tehddan ensimmainen pilotointi ja lanseeraus. Pilotoinnissa
tehdaan ensilanseeraus ja testauksen perusteella palvelua kehitetdan edelleen.
Liiketoiminta- ja ansaintamallia tarkennetaan myds pilotoinnista saatujen kokemusten
kautta. Lanseerauksessa tuodaan loppuviilausta vailla valmis palvelu yleison tietouteen.

Palvelu lanseerataan ensin sisdisesti, jolloin voidaan tehda sisdinen kayttoéonotto ja kouluttaa



tarvittavat henkil6t. Sen jalkeen tulee julkinen lanseeraus. Palvelukuvaus tarkentuu ennen

lanseerausta ja palvelun mittaristo tasmennetdan. (Tuulaniemi, 2011, ss. 232—-233, 239-240)

Arviointivaiheessa palvelua kehitetdan palautteen ja tarpeiden mukaan. Asiakaskokemusta
tutkitaan ja sieltd saadaan hyvaa tietoa palvelun laadusta. Pikkuhiljaa palvelu vakiinnutetaan

tuotantoon, mutta silti jatkuvaa kehittamista ei unohdeta. (Tuulaniemi, 2011, s. 245)

Mybhemmin opinndytetydssa kuvattava (kappale 3) Laenlammen tilan tarjoama palvelu
kuvaa hyvin asiakaslahtoista palvelumuotoiluprosessia. Siinad on ensin I6ydetty ongelma, sen
jalkeen maaritetty se, ja myéhemmin lahdetty kehittdmaan ratkaisua seka tuottamaan
parempaa konseptia. Prosessia on kayty lapi moneen kertaan, kun palvelua on viela viilattu

sen kayttéonoton jalkeen asiakaspalautteen perusteella.

2.2 Palvelumuotoilu kdytannossa

Asiakaskeskeisyys on tarkea lahtokohta monissa prosesseissa ja sen tulee olla isossa roolissa
yrityksen toiminnassa. Henkil6ston tulee olla sitoutunut siihen asiakaspalvelijasta
toimitusjohtajaan. Toimintaa helpottaa, kun paatokset tehdaan asiakkaan nakékulmasta

ajateltuna. (Vahtola, 2020, Asiakaskeskeinen ajattelu -luku, toinen ja kolmas kappale)

Asiakkaita taytyy kuunnella jatkuvasti, jotta heidan tarpeensa voidaan maaritella.
Asiakkaiden kanssa kdydaan saannollista ja johdonmukaista keskustelua, koska heidan
tilanteensa saattavat muuttua nopeasti. Yrityksen taytyy varmistaa, etta henkilokunnalla on
tarpeeksi osaamista ja resursseja kohdata asiakas, ja samalla my6s muistaa, etta kaikkea ei
aina tarvitse tehda itse. Erilaisia palveluja voi ostaa myds ulkopuolelta. (Vahtola, 2020,

Asiakaskeskeinen ajattelu -luku, seitsemas kappale)

Arvonluonti on osittain haastavaa, koska se perustuu asiakkaan arvioon saamastaan
palvelusta. Se on vaikeasti mitattavaa. Asiakaslahtdinen toiminta on avainasemassa
arvonluonnille. Tulevaisuudessa arvonluonti tahtaa erityisesti sosiaalisen ja kulttuurisen
arvon kasvattamiseen. Asiakkaat ovat vaativia ja he haluavat palvelulta vahvoja tunne- tai
elamyskokemuksia. (Vahtola, 2020, Vahva brandi ja arvonluonti -luku, kolmas, neljas ja

yvhdestoista kappale)



Palvelumuotoilua voidaan toteuttaa yrityksen monella eri tasolla. Strategisella tasolla
palvelumuotoilun avulla maaritetaan visio, tavoitteita ja ylemman tason linjauksia
palveluliiketoimintaan, asiakaskokemukseen ja palvelutarjooman kehittamiseen.
Systeemisella tasolla palvelumuotoilua voidaan kadyttaa standardien maarittamiseen,
ohjeistusten tekemiseen seka logiikkojen ja tydkalujen kehittdmiseen. Niiden pohjalta
johdetaan ja kehitetdan asiakaskokemusta. Tavoitteena on pyrkia laaja-alaisiin linjauksiin,
jolloin voidaan saavuttaa yhdenmukainen asiakaskokemus. Asiakasrajapinnan tasolla
palvelumuotoilun avulla kehitetaan palvelua tai sen yksityiskohtia, joita tarjotaan asiakkaalle.
Palvelumuotoilua voidaan kdyttda myds asiakkaan ja asiakaspalvelijan valisen

vuorovaikutuksen kehittamisessa. (Koivisto ym., 2019, ss. 55-56)

Kuva 1. Palvelumuotoilun tyypilliset kehittamiskohteet (Koivisto ym., 2019, s. 57)

Palvelumuotoilun kehittamiskohteiksi voidaan nimeta kuvassa 1 esitetyt kohdat.
Palveluprosessin ja kontaktipisteiden kehittamisessa tutkitaan asiakasrajapintaa seka
asiakkaan ja palveluntarjoajan vuorovaikutusta. Palvelumuotoilun keinoin saadaan
kehitettya prosesseja palvelun kdyttamiseen ja palveluntarjoajan kanssa asioimiseen.

Prosessit voivat olla fyysisia tai digitaalisia tai niiden yhdistelmia. (Koivisto ym., 2019, s. 57)

Palvelumuotoilulla voidaan vaikuttaa myos palvelussa tarvittaviin kontaktipisteisiin,
esimerkiksi kayttoliittymiin, jarjestelmiin, materiaaleihin ja tiloihin. Lopputulos muuttaa
usein seka asiakkaan etta asiakaspalvelijan rutiineja ja toimintamalleja. Prosesseista pyritaan
kehittamaan johdonmukaisia ja helppokayttoisia seka asiakkaan, etta asiakaspalvelijan

nakokulmasta. (Koivisto ym., 2019, ss. 57-58)

Hevosalalla palveluprosessin ja kontaktipisteiden kehittaminen voisi olla esimerkiksi

palvelumuotoilun avulla kehitetty digitaalinen varausjarjestelma, joka nopeuttaisi ja



sujuvoittaisi palveluiden varaamista. Se hyodyttaisi myos palveluntarjoajaa, koska kaikki
varaukset |Oytyisivat asiakastietoineen samasta jarjestelmasta ja niiden selaaminen olisi

helppoa ja nopeaa.

Palvelutuotteiden ja tarjooman kehittamisessa luodaan uusi palvelu tai palvelukokonaisuus,
tai kehitetdan olemassa olevaa. My0s tuotteiden ymparille kehitetyt maksulliset
palvelukokonaisuudet kuuluvat tahan. Uudet palvelut pyrkivat ratkaisemaan taysin uusia
asiakastarpeita tai ne voivat erota merkittavasti aikaisemmin tarjotuista palveluista
esimerkiksi ansaintamallin tai kohderyhman perusteella. Uudet kohderyhmat tai muuttuneet
asiakastarpeet ovat taas pohjana olemassa olevan palvelun kehittamiselle. (Koivisto ym.,

2019, s. 58)

Kaikkien palveluiden kehittamisessa palvelumuotoilu tahtaa siihen, etta palvelu ratkaisee
asiakkaan ongelman. Sen tulisi my0s tuottaa asiakkaalle sellaista arvoa, josta han on valmis
maksamaan. Asiakasarvo voidaan jakaa kolmeen kategoriaan: funktionaaliseen,
emotionaaliseen tai arvopohjaiseen. Funktionaalisessa asiakasarvossa palvelu voi sadstaa
aikaa tai laskea riskia. Emotionaalisessa se esimerkiksi lievittaa stressia tai viihdyttaa, ja
arvopohjaisessa se voi luoda yhteenkuuluvuuden tunnetta tai huomioi ekologisuuden. Kaikki
nama kategoriat tulee ottaa jollain tavalla huomioon ja palveluiden taytyy sisaltdaa sopiva

vhdistelma naitd arvoja. (Koivisto ym., 2019, ss. 58—59)

Hevosalalla palvelutuotteiden ja tarjooman kehittdminen voisi tarkoittaa uuden
palvelukonseptin kehittamista hevosen kimppaomistajille. Palvelu toisi kimppaomistajille

arvoa ja se lisdisi palveluntarjoajan kimppahevosten osuuksien myyntia.

Palveluviestinnan, -myynnin ja markkinoinnin kehittamisessa keskitytaan esimerkiksi
brandaykseen, myyntikanaviin, markkinointimenetelmiin ja hinnoittelumalleihin. Kaikkia
ndita voidaan kehittaa palvelumuotoilun avulla. Ndiden tavoitteena on palvelun kysynnan,
saatavuuden, kayttouskollisuuden, tunnettuuden ja erottuvuuden kasvattaminen. Asiakas
tulee paremmin tietoiseksi palvelusta sekd ymmartaa sen sisallon ja hyodyn seka kokee

saavansa arvoa palvelusta. (Koivisto ym., 2019, ss. 59-60)

Hevosalalla palveluviestinnan, -myynnin ja markkinoinnin kehittdminen voisi olla uuden

hevosrehumerkin brandays ja myyntikanavien miettiminen. Potentiaalisilta asiakkailta



kysyttaisiin, mista he haluaisivat uutta rehua ostaa ja millaisia mielikuvia merkki herattaisi

ennen kuin asiakas paasisi testaamaan rehua hevoselleen.

Yrityksen sisdisen liiketoiminnan kehittamisessa otetaan jo askeleita liiketoimintamuotoilun
suuntaan. Tassa kuitenkin kehittaminen tapahtuu asioissa, jotka ovat suoraan tai valillisesti
vaikutuksessa asiakkaaseen. Asiakaskokemusta voi kehittda parantamalla yrityksen
palvelukulttuuria tai sisaisia toimintamalleja ja rakenteita. Nama pitavat sisallaan mm.
henkilokunnan asenteen, motivoinnin, tyon organisoinnin ja tyotehtavien roolituksen.
Samalla tarkoitus on tehostaa palvelutuotantoa siten, etta hallinnointi- ja
tarvikekustannukset pienenevat. Palvelumuotoilua kdytetdan lisaksi tyontekijakokemuksen
kehittamisessa. Esimerkkeja tasta ovat perehdytys, tyon sujuva hoitaminen seka positiivinen

tyonantajamielikuva. (Koivisto ym., 2019, s. 60)

Hevosalalla yrityksen sisdisen liiketoiminnan kehittaminen voisi tarkoittaa tallityontekijan
prosessien uudelleenmiettimista. Prosessit pilkottaisiin osiin ja kuvattaisiin, ja samalla
mietittdisiin tydmenetelmia jokaisessa vaiheessa. Tyontekijan tyytyvdisyys kasvaisi, kun
ohjeet olisivat selkeat ja prosessit hyvin maariteltyja. Yrittdja tarjoaisi tyontekijalleen

parhaan mahdollisen tavan tehda tyot sujuvasti.

Yrityksen liiketoiminnan kehittaminen on jo liiketoimintamuotoilua. Siina kehitetaan koko
liiketoimintaa palvelumuotoilun keinoin. Tavoitteena on parantaa esimerkiksi
lilketoimintamalleja, kilpailutekijoita, asiakaslupauksia seka palveluliiketoiminnan
arvoverkostoja. Palvelumuotoilun avulla voidaan tunnistaa uusia
palveluliiketoimintamahdollisuuksia tai kartoittaa kuluttaja- tai markkinatrendeja. (Koivisto

ym., 2019, s. 61)

Hevosalalla yrityksen liiketoiminnan kehittdminen voisi tarkoittaa pienen ratsastuskoulun
lilketoiminnan kehittamista siten, etta hevosten kayttoaste nousisi ja liiketoiminnan

kannattavuus paranisi.

Palvelumuotoilun avuksi on luotu erilaisia tytkaluja, jotka helpottavat prosessien
visualisointia. Roberta Tassin perustamalla Servicedesigntools.org -sivustolla (n.d.-a) on
ladattavia kanvaaseja, joita voi hyodyntaa prosessin aikana. Niiden pohjalta voi myos

kehitelld omia tyokaluja, jotka on raataldity omaan tilanteeseen ja tyoskentelytapaan
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sopiviksi. Sivuston kanvaasit perustuvat tutkittuun tietoon ja niiden tekijat ovat mukana

Politecnico di Milanon POLI.design -projektissa (Servicedesigntools, n.d.-b).

3 Palvelumuotoilun hyodyntaminen hevosalalla

Palvelumuotoilulla on kiistattomia hyotyja liikketoiminnalle monesta nakékulmasta.
Palvelumuotoilu koetaan kalliimmaksi prosessiksi kuin tavallinen palvelujen kehittaminen,
koska se vaatii enemman aikaa asiakkaiden mukaan ottamisen takia. Palvelumuotoilun
prosessi on kuitenkin kokonaisuudessa kannattavampi, koska tulokset ovat yleensa
paremmat ja tuottoa on odotettavissa enemman palvelumuotoilun avulla kehitetyista

palveluista. (Koivisto ym., 2019, s. 151)

Palvelumuotoilun liiketoimintahydtyja tarkastellaan neljdasta nakokulmasta: taloudellisesta
nakokulmasta, markkinanakékulmasta, sisdisen prosessin nakékulmasta seka tyokulttuurin ja

osaamisen nakodkulmasta. (Koivisto ym., 2019, s. 152)

Taloudellisen nakékulman hyoéty on liiketoiminnan kasvaminen. Kustannukset laskevat ja
tuotot kasvavat, ja sen myota kannattavuus paranee. Asiakaskokemuksen paraneminen
vaikuttaa esimerkiksi kertaostoksen suuruuteen, asiointitiheyden lisdantymiseen seka uusien
asiakkaiden maaran kasvamiseen. Asiakasarvoa on ajateltu palvelumuotoilun prosesseissa ja
kun prosessin tuottamattomat vaiheet poistetaan, kannattavuus paranee. (Koivisto ym.,

2019, ss. 152-153)

Markkinanakdkulman hyotyja ovat esimerkiksi asiakastyytyvaisyyden ja asiakasuskollisuuden
kasvaminen. Palvelumuotoilussa asiakas on keskidssa ja sen my6ta on helpompi kehittaa
asiakaskokemusta seka innovoida uusia palveluja. Asiakkaiden arvonmuodostusprosessin
ymmartaminen ja piilevine asiakastarpeiden ymmartaminen ovat avainasemassa. Kaiken
tdman ansiosta brandi vahvistuu ja talloin myods asiakkaita tulee lisaa tunnettuuden

kasvaessa. (Koivisto ym., 2019, ss. 153-154)

Sisdisten prosessien nakokulman hyddyiksi voidaan lukea kaikenlaisen tehokkuuden seka
asiakaspalvelun paraneminen asiakasymmarryksen myota. Palvelu on
kustannustehokkaampi toteuttaa ja henkilostéresurssit hydédynnetdaan paremmin. Palvelun

laatu paranee ja esimerkiksi reklamaatioita tulee harvemmin. Palvelun saavutettavuus
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kasvaa myos. Yleisesti voidaan sanoa myos epaonnistumisen riskin pienenevan, koska

palvelumuotoilun avulla on mietitty tarkasti eri vaiheet. (Koivisto ym., 2019, ss. 154—155)

Tyokulttuurin ja osaamisen ndakdkulman hyodyt vaikuttavat henkildston osaamiseen ja
motivaatioon. Tyytyvaisyys lisddantyy ja samalla tyontekijoiden sitoutuminen kasvaa.
Asiakaslahtoisyys vahvistuu ja ylipadnsa roolit tyopaikalla selkenevat, jolloin kehittaminen

helpottuu ja myos viestinta tehostuu. (Koivisto ym., 2019, ss. 155-156)

Esimerkki: Indikaattoritaulun korvaaminen raviradalla

Vermo Areena Oy on Suomen paaravirata, joka sijaitsee Espoossa. Vermossa jarjestetaan 59
ravit vuonna 2022. Suurin osa paivistad ajetaan keskiviikkona. Lauantain paaravit Vermossa
ajetaan seitseman kertaa. Ravien lisdaksi Vermo on monipuolinen tapahtuma-areena, josta

|6ytyy tiloja moneen kayttoon. (Vermo Areena, n.d.)

Maakuntaradoilla on ollut aikoinaan etusuoralla indikaattoritaulut, johon syétettiin hevosten
kertoimia ja tuloksia. Tekniikan lisaantyessa radoilla, indikaattoritauluista oli tullut
vanhanaikaisia ja Veikkaus ei enaa tuota dataa tauluihin. Teknologia on ollut todella vanhaa
ja jopa paloherkkaa, joten indikaattoritaulujen kaytto oli hyva lopettaa. Vermon
indikaattoritaulu on poistettu kdytosta ja sen tilalle alettiin kaavailla pelaajia hyddyttavaa

kerroinnayttoa. (H. Hayha, henkilokohtainen tiedonanto, 24.5.2022)

Vermo Areenan toimitusjohtaja Heikki Hayha (henkilokohtainen tiedonanto, 24.5.2022)
kertoi, etta projekti lahti liikkeelle asiakkaiden tarpeesta nahda hevosten kertoimet peliensa
tueksi. My6s muuta hevosiin ja 1ahtdon liittyvaa informaatiota kaivattiin selkeasti yhdella

silmaykselld ndhtavaksi. Etusuoralla tulee olemaan iso screen, jossa nakyy halutut tiedot.

Asiakkaat on otettu mukaan projektiin alusta asti. Vermo Areenan hallituksesta koottiin
tyoryhma, jolla on kokemusta totopelaamisesta. Henkilokunta osallistui projektiin tiiviisti ja
my06s kanta-asiakkaita osallistettiin haastattelujen muodossa. Haastattelut ovat
loppusuoralla ja tarkoitus on vield seuraavissa raveissa haastatella viimeiset ihmiset. Hayha
kertoo (henkilokohtainen tiedonanto, 24.5.2022), etta asiakkailta on tullut hyvia ehdotuksia

kerroinnayton sisalloksi.
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Projektiin on otettu mukaan koodari, jonka kanssa on sovittu teknisista asioista. Visuaalinen
suunnittelu on tulossa projektiin mukaan |dhiaikoina. Koodaria ja visuaalista suunnittelua
varten koostetaan lista, mita kaikkea nayt6lla halutaan nakyvan. Lisdaksi omalla
henkilokunnalla mietitaan esimerkiksi logonakyvyyksien ja muun markkinoinnillisen puolen

tarpeita. (H. Hayha, henkilokohtainen tiedonanto, 24.5.2022)

Projektin ensimmainen julkaistava versio on tarkoitus saada kayttéon viimeistaan
alkusyksysta. Sen jalkeen naytto6n tehdaan parannuksia tarpeen mukaan joko siten, ettd ne
pystytaan toteuttamaan itse tai koodari toteuttaa ne sopimushinnalla. (H. Hayha,

henkilokohtainen tiedonanto, 24.5.2022)

Esimerkki: Ratsastusretki vaellustallin ulkomaalaisille asiakkaille

Hevosalalla palvelumuotoilua on tehty ainakin Suvi Mahosen omistamalla Laenlammen tilalla
Rovaniemelld. Laenlammen tila on vaellustalli, jossa tarjotaan ratsastuslomia, vaelluksia ja
leireja. Kesalla tallin asiakkaista 80 % on suomalaisia ja talvella 99 % ulkomaalaisia. (S.

Mahonen, henkilokohtainen tiedonanto, 11.5.2022)

Mahonen on opiskellut liiketalouden koulutusohjelmassa palvelumuotoilua ja sita kautta
saanut vahvan perustan hyodyntaa sitd oman yrityksensa toiminnassa. Yrityksen toiminnassa
on kaytetty palvelumuotoilua enemman ulkomaalaisille asiakkaille suunnatuissa palveluissa.

(S. Mahonen, henkilokohtainen tiedonanto, 11.5.2022)

Kahden tunnin ratsastusretki on suosituin palvelu ulkomaalaisten asiakkaiden keskuudessa.
Retki on ideoitu asiakkaiden toiveiden perusteella ja sitd on hiottu viela moneen kertaan.
Alun perin ratsastusretki oli tunnin mittainen ja sen jalkeen asiakkaat jaivat vield kylmissaan,
mutta innoissaan, kertaamaan kokemustaan ja kyselemaan lisaa. (S. Mahonen,

henkilokohtainen tiedonanto, 11.5.2022)

Asiakaskokemuksen ja -palautteen perusteella Mahonen koki tarvetta lahtea miettimaan
ratkaisua, jossa ratsastuksen lisdksi tarjotaan mahdollisuus juttelemiseen ja kokemuksen
purkamiseen seka tarjotaan samalla tietoa suomalaisesta hevosenpidosta. Syntyi idea
kahden tunnin retkestd, jossa osa oli ratsastusta ja osa kokemusten jakamista ratsastuksen

jalkeen. (S. Mahonen, henkilokohtainen tiedonanto, 11.5.2022)
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Retkestd on kehittynyt asiakkaiden kanssa yhteistyOssa ja heiltd saadun palautteen
perusteella elamys, joka tarjoaa ratsastuksen lisdksi myos mukavaa yhdessdoloa ja juttelua.
Asiakkaat haetaan tallille ja sielld odottavat valmiiksi satuloidut hevoset. Yhdessa puetaan
[ampimat vaatteet paalle seka sovitellaan kengat ja kyparat. Samalla on hyva mahdollisuus
kysellad asiakkaiden ratsastustaustasta lisda. Sen jalkeen ratsastetaan noin 45 minuuttia, mika
on kokemuksen mukaan ulkomaalaisille sopiva aika pysya lampimana Suomen talvessa.
Sitten puretaan hevosilta varusteet, hoidetaan ne ja vieddan pihattoon. Samalla on
mahdollisuus kertoa asiakkaille, miten hevosia hoidetaan, miten ne tarkenevat talvella ja
missad ne asuvat. Hevosten hoitamisen jalkeen mennaan kodalle, jossa on tarjolla lamminta
mehua ja mahdollisuus jutella kokemuksesta. Samalla asiakkaille voi edelleen tarjota
lisatietoa ja jos asiakasta jdi vaivaamaan joku asia retken aikana, han voi kysya siita ja saada

vastauksen. (S. Mdhonen, henkildkohtainen tiedonanto, 11.5.2022)

Retkea on viilattu asiakaspalautteen perusteella, mutta paapiirteittain retken sisalto on
pysynyt samana sen jalkeen, kun retken kestoa lisattiin ja loppuun tarjottiin kiireeton
keskusteluhetki kodalla. Asiakkaita kuunnellaan tarkasti ja edelleen palvelun sisalt6a
muokataan, jos sille iimenee tarvetta. (S. Mdahonen, henkil6kohtainen tiedonanto,

11.5.2022)

Pohdinta esimerkeista

Molemmat esimerkit ovat erittdin hyvaa palvelumuotoilua. Ensin on huomattu olevan
ongelma ja sen jalkeen keratty tietoa ratkaisun perustaksi. Vermo Areenan esimerkissa
asiakkaat on otettu konkreettisesti mukaan haastattelujen muodossa, kun taas Laenlammen
tilalla on kaytetty enimmakseen hyvaksi toiminnan tuomia kokemuksia ja havaintoja seka
asiakkaiden aiempia kommentteja. Taman asiakasymmarryksen jalkeen on ldhdetty
suunnittelemaan palvelua ja julkaisuvaiheen jalkeen kehitetty sitd. Vermo Areenalla palvelu

on vield julkaisematta, mutta palvelun kehittdmiseen on olemassa suunnitelma.

Molemmat esimerkit olisi voinut hoitaa my0s toisin ottamatta asiakkaita ja heidan
kokemuksiaan mukaan projektiin. Laenlammen tilalla palvelu oli aiemmin erilainen ja selvasti
vaaranlainen, koska sen alkuperdisessa suunnittelussa ei ollut otettu asiakkaita mukaan
kertomaan heidan tarpeistaan. Palvelumuotoilu toi siihen asiakasndkdkulman mukaan ja sen

perusteella palvelu kehitettiin toimivaksi ja asiakastyytyvaisyys kasvoi. Vermo Areenalla taas
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kerroinndyttoon olisi voinut henkilokunnan kesken miettia tarpeellisia asioita ja
julkaisuvaiheessa olisikin huomattu asiakaspalautteen perusteella, etta siita puuttuikin
monia asioita. Asiakas on palvelun kayttdjana ammattilainen ja hdnen kokemuksensa pitaa

ottaa huomioon vanhaa palvelua kehitettaessa tai uutta palvelua suunnitellessa.

4 Liiketoimintamuotoilu

Liiketoimintamuotoilussa liiketoimintaa kehitetddan muotoiluajattelun avulla
kokonaisvaltaisemmin. Jos tarvitaan uusia liiketoimintastrategioita, niin

lilketoimintamuotoilu on oikea keino hakea ratkaisua. (Faljic, n.d.)

Liiketoimintamuotoilussa yhdistyvat muotoiluajattelu, muotoilun metodit seka
liiketoiminnan tydkalut. Parhaan lopputuloksen liiketoiminnan kannalta saa monialaisessa

tiimissa, jossa on mukana eri nakdkulmasta asiaa ajattelevia ihmisia. (Faljic, n.d.)

Liiketoimintamuotoilussa kaikki lahtee liikkeelle asiakkaasta, ihan kuin
palvelumuotoilussakin. Asiakasta pitaa ymmartaa, etta hanen tarpeisiinsa voidaan kehittaa
ratkaisuja. Liiketoimintamuotoilussa haetaan kuitenkin liiketoiminnan kokonaisvaltaisempaa

kehittamista, eika keskitytd vaan tietyn osan tai palvelun kehittamiseen. (Faljic, n.d.)

Muotoilutoimisto Vere (n.d.) tiivistda hyvin palvelumuotoilun ja liiketoimintamuotoilun eron.
Palvelumuotoilussa otetaan kehitettavaksi yksi kokonaisuus, esimerkiksi palvelu.
Liiketoimintamuotoilussa taas suurempaa kokonaisuutta mietitdaan viela hiukan taaempaa ja
pohditaan, saavutetaanko talld palvelulla strateginen tavoitteemme. Palvelumuotoilun ja
lilketoimintamuotoilun voisi siis nahda myds kehilla, palvelumuotoilu keskella ja

lilketoimintamuotoilu sen ymparilla.

Palvelumuotoilun ja liiketoimintamuotoilun eron hevosalan yrityksessa voisi
konkreettisimmin kuvata néin: palvelumuotoilun avulla ratsastuskoulu kehittdd uuden
kurssin, joka on suunnattu tietylle asiakasryhmalle. Liiketoimintamuotoilun avulla samassa
ratsastuskoulussa pohditaan, miten hevosten kayttoastetta saataisiin hieman kasvatettua,
ettd kannattavuus paranisi. Samalla mietitdan myos uusia asiakasryhmia, joille voisi tuottaa

uusia palveluja palvelumuotoilun avulla.



15

Liiketoimintamuotoilun prosessit eroavat hieman palvelumuotoilun prosesseista. Kirjassa
Design a Better Business (Lokitz, J., van der Pijl, P., van der Pluijm, E. & van Lieshout, M,
2016, s. 17) esitetaan ehka liiketoimintamuotoilun yleisimmin kdytossa oleva prosessi,
tuplasilmukka (kuva 2). Muitakin prosesseja on olemassa ja samoin kuin palvelumuotoilussa,

yhta oikeaa ei ole (Paananen, 2019). Paras prosessi valitaan tilanteen mukaan.

Kuva 2. Tuplasilmukan vaiheet. (Lokitz ym., 2016, s. 17)

IDEATE O UNDERSTAND
:].: (N

PREPARE > >> SCALE

POINT
OF VIEW

[ |
VALIDATE !! V PROTOTYPE

Tuplasilmukan vaiheet ovat:

e  Prepare (valmistele)

e Point of view (ndkdkulma)
e Understand (ymmarrys)

e |deate (ideoi)

e Prototype (prototyyppi)

e Validate (varmista)

e Scale (skaalaa)
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Valmistautuminen tarkoittaa tdssa tapauksessa muutakin kuin pelkkaa taustatyon tekemista.
Hyva valmistautuminen on avain projektin onnistumiseen. On tarkeaa tuntea asiakkaat,
liiketoiminta seka toimintaymparistd. Valmistautuminen projektiin on tiimin hankkimista,
tyoskentelyn edellytysten luomista seka roolien jakamista tiimin sisalla. (Lokitz ym., 2016, ss.

26-29)

Nakokulma perustuu siihen, mita on matkalla oppinut ja sita, mita liiketoiminnan tulisi
tulevaisuudessa olla. Tassa vaiheessa luodaan oma nakemys siita, millaista liiketoimintaa
halutaan ja minkalainen on visio seka tarina, jonka avulla nakokulmasta ja visiosta kerrotaan.
Nakokulma johdattaa koko projektin lapi ja luo punaisen langan sille. Apuna voi kayttaa
kriteereja, joissa avataan nakdkulmaa: mita pitaa tehda, mita voisi tehda, mita pitaisi tehda

ja mita ei saisi tehda. (Lokitz ym., 2016, ss. 48—49)

Ymmarretdan asiakasta. Laajennetaan mukavuusaluetta, niin 16ytda parempia ajatuksia ja se
auttaa ymmartamaan paremmin. Asiakkaiden ymmarrys on todella tarkeaa. Omasta kuplasta
pitaa irrottautua ja ldhted etsimaan asiakkaan arvoja. Jos et ymmarra asiakkaita, et voi
kehittaa lilkketoimintaa oikeaan suuntaan. Toinen tarkea kohde ymmarrykselle on
toimintaymparisto. Keita ovat kilpailijat, mita ovat trendit, miten ekonomiset ja poliittiset
asiat vaikuttavat toimintaymparist606si? llman naiden ymmarrysta liiketoiminnan jarkeva
kehittaminen ei ole mahdollista. Ymmarryksessa taytyy myos kirkastaa tietdmys omasta
lilketoiminnasta. Esimerkiksi oman liiketoiminnan arvot ja asiakaskohderyhma pitaa tuntea.
Tarkeda on ymmartaa, miten ymmarrysta lisataan kyselemalla ja havainnoimalla. (Lokitz ym.,

2016, ss. 84-85, s. 122)

Ideointivaiheessa keratdan valtava maara ideoita, miten liiketoimintaa voisi parantaa. Tassa
keskitytdaan ainoastaan ideoimaan ja myohemmin lajittelemaan ideoita. Hyvan
ideointisession jalkeen tiimilla voi olla satoja ideoita, eika niita kaikkia voi testata. Luovan
ideoinnin jalkeen taytyy siis lajitella ja valikoida ideoita. (Lokitz ym., 2016, ss. 126-127, s.
150)

Ideoinnin jalkeen valitaan parhaat ideat ja tehddan niista prototyyppi. Ideoiden
kehitteleminen on hauskaa, mutta ilman prototyyppia ei voi tietda, miten ideat toimivat
oikeassa maailmassa ja ovatko ne kiinnostavia asiakkaiden mielesta. Prototyyppi tuo

ymmarrysta abstraktiin ideaan ja kertoo usein myos sen, onko idea todella kayttokelpoinen.
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Prototyyppi auttaa myos selittdmaan ideaa asiakkaille ja muille tarvittaville henkildille.
Prototyypin ei tarvitse eikad pidakaan olla taydelliseksi rakennettu, vaan ainoastaan
konkreettinen tuotos ideasta. Prototyypin tarkoitus on siis tuoda ymmarrysta idean

toimivuuteen ja testata ideaa asiakkailla tai kayttajilla. (Lokitz ym., 2016, ss. 154—-156)

Varmistusvaiheessa ideasta opitaan valtavasti uutta. Joskus uuden oppiminen tuottaa idean
hylkdaamisen ja joskus taas opitaan asioita, joita kannattaa vieda eteenpain. Varmistus
saastaa aikaa ja rahaa, ja parhaassa tapauksessa tdssa vaiheessa opitaan niin paljon, etta
pystytaan kehittamaan prototyyppia paljon eteenpain. Varmistuksessa on parasta myos
oppia luopumaan itselle tarkeista ideoista. Jos ne eivat toimi, niitd on turhaa kehittaa

eteenpadin. (Lokitz ym., 2016, ss. 182—-183)

Prosessin viimeinen vaihe on skaalaus. Tall6in silmukkaa on voitu kiertda monta kertaa
ympari ja kehittdaa samoja tai eri asioita. Tarkeinta skaalauksessa on, etta kaikki laitetaan
toimimaan yrityksessa. Skaalauksessa on nelja paaasiaa. Yksin ei kannata tydskennelld, vaan
hankkia verkostoa ymparilleen. Yrityksen johtoa tarvitaan antamaan resursseja kehitystyolle.
Apua kannattaa hakea ja ottaa vastaan. Ja viimeisena, mutta ei vahdisempana: luottamus.
Ilman luottamusta ei ole innovaatioita, joten yrityksen sisdlle ja saatava luotua luottamus,

etta asiat kehittyvat. (Lokitz ym., 2016, ss. 216—217)

Prosessi on hieman erilainen kuin palvelumuotoilussa, mutta se sisaltda saman tyyppisia
vaiheita. Ensin maaritetdan ongelma ja sen jalkeen tuotetaan ratkaisu. Paananen esittaa
opinndytetyossaan (2019) kattavasti monia prosesseja. Monissa sama tekeminen on nimetty

hieman eri lailla ja prosessi on kuvattu eri muodossa.

5 Tutkimusmenetelmat

Opinnaytetyo toteutettiin portfoliona. Portfolio-opinnadytetyo aloitetaan samalla tavalla, kuin
muutkin opinnaytetyot: maaritelldan tutkimuskysymykset ja valitaan tutkimusmenetelmat.
Portfolio-opinnaytetydssa on samanlainen teoreettinen viitekehys, kuin muissakin
opinndytetyossa. Tutkimuksellisen tai toiminnallisen osuuden sijaan portfolio-
opinndytety6ssa on hyddynnetty opiskeluaikana tehtyja projekteja, joista kootaan

yhtendinen, teoreettiseen viitekehykseen, sopiva kokonaisuus. (HAMK, 2020)
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Opinnaytetyohon valittiin palvelumuotoiluun liittyvia projekteja. Vertailun vuoksi
opinndytetydhon otettiin mukaan myds liiketoimintamuotoilua ja siita on yksi projekti
mukana. Opinndytetyd muotoutui melko nopeasti kokonaisuudeksi, jota lahdettiin

tyOstamaan eteenpain.

Palvelumuotoilua on tutkittu hevosalalla erilaisten projektien kautta. Projektien myota
kasvatettiin ymmarrysta, millaisissa tilanteissa palvelumuotoilua voidaan hyédyntaa
hevosalalla. Projekteissa tuli myds esiin erilaisia nakokulmia palvelumuotoilusta seka sen

prosessien kayttamisesta.

Opinnaytetyon rakenne tuki paaprojektin ja muiden projektien eriyttamista. Padprojektista
tehtiin oma luku ja muut projektit laitettiin samaan lukuun. Kaikkien projektien yhteydessa
on pohdittu kunkin soveltumista palvelumuotoiluun tai liikketoimintamuotoiluun, seka

hyodyntamista hevosalalla.

6 Opintojen aikana tehdyt projektit

Opinnaytetyon tekija teki opintojen aikana monta portfolioon sopivaa projektia. Tarkeimpien
ja hyodyllisimpien valitseminen oli aluksi vaikeaa, mutta parhaimmat valikoituivat lopuksi
mukaan suhteellisen nopeasti. Kokonaisuutena opinnaytetyon tekijan opinnot olivat
tdhdanneet hyvin palvelumuotoilun ja liiketoimintamuotoilun osaamisen kehittamiseen.
Kaikkia projekteja ei tehty varsinaisesti niiden nakokulmasta, mutta jalkikateen ajateltuna

monesta l0ytyi taustalta muotoiluajattelua.

6.1 Omistajaklubi ravihevosten omistajille ja ravivalmentajan nakyvyys

Business design eli liiketoimintamuotoilu oli 15 opintopisteen kokonaisuus. Viisi
opintopistetta sisalsi itsendista teoriaopiskelua liiketoimintamuotoilusta ja loput kymmenen

opintopistettd kdytannon projektin, joka tehtiin ryhmissa.

Teoriaopinnoissa tutustuttiin liikketoimintamuotoilun vaiheisiin tuplasilmukka-mallissa.
Silmukan vaiheina olivat: valmistaudu, valitse ndkokulma, rakenna ymmarrys, ideoi, tee

prototyyppi, kokeile ja anna merkitys. Vaihe vaiheelta malli kaytiin l1api kayttden esimerkkina
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omavalintaista hyvaa liiketoimintaa, josta kehitettiin vield parempaa. Esimerkkina oli
ratsutalli, jossa tarjotaan mm. ratsastuksen opetusta, vaelluksia seka

ratsastusjousiammuntaa. Lisaksi sielld kasvatetaan hevosia.

Projektissa ideoitiin mindfullnes-vaelluksen, jota tarjotaan stressaantuneille perheendideille.
Sen myo6ta mietitaan koko liiketoimintaa eettisten ja ekologisten arvojen kannalta, jolloin
my06s mindfullnes saa enemman painoarvoa. Tallin omistajalla olikin sattumalta vahan
saman tyyppisia suunnitelmia Green care -toiminnan pohjalta, joten tarkempaa

palvelumuotoilua tehdaan mahdollisesti myohemmin.

Kaytannon projektin toimeksiantajana oli Suomen ykkdsnimiin kuuluva ravivalmentaja.
Projekti jakaantui kahteen tuplasilmukkaan, ja molemmilla kerroilla oli eri nakékulma
kehittamiseen. Ensimmaisessa silmukassa ideoitiin Omistajaklubia hevosten omistajille.
Hevosten omistajat jadvat monella ammattivalmentajalla vahan paitsioon, kun keskitytaan
pelkastaan hevoseen, ja Omistajaklubi parantaisi myds omistajien huomioimista ja
tiedottamista. Toisessa silmukassa keskityttiin yleiseen nakyvyyteen ja markkinoinnin

kehittamiseen.

Silmukka 1

Projektin alussa tehtiin pieni alkukartoitus parin opinnaytetyon tekijalle tutun
hevosenomistajan avulla. Toinen heista oli hevoskimpassa, joka oli harkinnut
toimeksiantajaa hevosen valmentajaksi, mutta ei ollut paatynyt haneen. Toinen heista oli
hevoskimpassa, jonka hevonen oli ollut vuosia kyseiselld valmentajalla, mutta vaihtanut
valmentajaa hiljattain. Alkukartoituksen, toimeksiantajan edustajan kanssa kaydyn
keskustelun seka omien kokemusten perusteella projektin ensimmaisessa silmukassa

paadyttiin kehittdmaan omistajalle suunnattuja palveluita.
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Approach ::> V)
- Kehitetadn omistajaklubi, joka toimisi sovelluksen
kautta. Sovellukseen olisi paasy valmentajalla

hevosenhoitajilla ja omistajilla.

= Teetetadn kysely hevosen omistajille, olisiko
tallaisella klubilla kysyntaa

« Tuo valmentajalle enemmadn arvoa, kun toiminta
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+ Muut valmentajat, joilla on jo niin hyva maine, ettd

monet hevosen omistajat pysyvat heidan tallissaan/

uudet valitsevat heidat. hyvan maineen takia.

» Edullisemmat valmentajat

Omistajaklubi pitda sisalladn tiedottamista ja tapaamisia. Sdannoéllinen tiedottaminen

parantaa omistajien motivaatiota ja saa heidat tuntemaan itsensa arvostetuiksi. Omistajien

palveluihin kehitettiin my06s treenipaivakirja-sovellusta, johon valmentaja merkitsee

hevosella ajetut treenit, startit, kengitykset, madotukset, ladkinnat jne. Omistajalla olisi

katseluoikeus hevosensa tietoihin. Valmentajakin hyotyisi sovelluksesta monella lailla: siella

voisi suunnitella treeneja, sinne jaa historia hevosen treeneista ja hoitotoimenpiteista, ja

omistajien laskuun saisi ajettua sielta liitteen kuukauden erikseen laskutettavista

tapahtumista. Omistajaklubi loisi my&s yhteisoéllisyytta hevosenomistajien keskuudessa,

koska se sisaltdisi keskustelupalstan, missa omistajat voisivat viestia keskendan ja valmentaja

voisi helposti sielld tiedottaa kaikkia omistajia yhta aikaa erilaisista asioista. Omistajaklubissa

olisi tarjolla myos erilaisia maksullisia lisdpalveluita, kuten lisdtiedotusta, enemman kuvia ja

oman hevosen ravipaiva dokumentoituna kuvin.

Projektissa tehty esitys Omistajaklubista on liitteend 1.
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Omistajaklubia testattiin pienelld joukolla ravi-ihmisia. He kaikki pitivat ideaa hyvana ja
antoivat myds joitain kehittamisehdotuksia. Vastaavasta omistajille suunnatusta palvelusta

he eivat olleet kuulleet.

Silmukka 2

Projektin toinen silmukka aloitettiin ravivalmentajan yleisesta nakyvyydesta. Hanella ei ole
verkkosivustoa ja testaukseen tehtiin pari ehdotusta siita, millaiset sivut voisivat olla.
Valmentajan some oli melko hiljainen ja julkaisut olivat enemman satunnaisia kuin
saannollisia. Silmukka sisalsi pohdintaa valmentajan nakdkulmasta mm.
markkinointiviestinnasta, vuosikellosta, yhteydenpidosta asiakkaisiin, kriisiviestinnasta ja

hakukoneoptimoinnista.

Verkkosivuston testauksessa oli kaksi erityyppista sivustoa, joihin tehtiin AB-testausta.
Toinen sivusto oli yksinkertainen ja toisessa oli enemman sisaltda. Kyselya jaettiin eri kanavia
pitkin ja saimme 33 vastausta. Yksinkertaisempi sivusto sai hieman enemman kannatusta,
vaikka kommentteja suuntaan ja toiseen tulikin paljon. Niiden perusteella tehtiin viela

muutoksia sivustoon.

Verkkosivuston prototyypin lisaksi projektissa tehtiin hyvin konkreettinen sisaltdsuunnitelma
someen. Koska tarkoitus ei ollut kuormittaa henkilokuntaa somen tekemisella liikaa,

suunniteltiin kuukausittain vaihtuvat aiheet, joista tehdaan kerran viikossa postaus vahan eri
nakokulmasta. Esimerkiksi yhden kuukauden aiheena oli tutustuminen ravien “kulisseihin” ja
viikkopostaukset olisivat raveihin valmistautumisesta, mita tapahtuu raveissa ennen starttia,

mita tapahtuu startin jalkeen ja mita tallilla tapahtuu ravien jalkeen.



Kuva 6. Projektissa suunniteltu esimerkkipostaus Facebookiin.
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Raveihin valmistautuminen on aina yhtd hauskaa! Aloitan valmistautumisen yleensa jo
paria pdivaa ennemmin, kun mietin, mita varusteita hevonen tarvitsee. Aikataulut taytyy
miettid etuldteen koko tallin hevosten osalta, niin tiedetaan, monetko kilpakdrryt pitda
ottaa mukaan ja parjaavétko jotkut hevoset samoilla valjailla. Hevosille taytyy varata
tarpeeksi loimia, ettei niiden tule kylma lammityksen jalkeen. Sanko, hikiviila, harjat ja
peruslaakintavalineet varmuuden varalle ovat vakiovarusteita hevosautossa.

Hevonen tiytyy myds puhdistaa huolellisesti ennen raveja, Meille on kunnia-asia, ettd
hevoset ovat siisteja ja huoliteltuja raveissa. Siistin niskasiilin ja selvitan hannan ja
harjan huolellisesti. Tarkistan, ettd hevonen on puhdas ja aikataulutan ravipéiville
hevosen viimeistelyn ennen kuin lahdetdan raveihin. Ennen lahtoa letitimme hevesen
otsaharjan, ja vaihdamme siistit rimut hevosille pa&hén raveihin. Jalat suojataan
kuljetuksen ajaksi, ettei niihin tulisi kolhuja, jos hevonen jostain syysta horjahtaa.

Sitten vaan omat kamppeet kasaan ja menoksi!

Pohdinta
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Projekti oli liikketoiminnan kehittdmisen nakdkulmasta onnistunut. Vaiheet tulivat tutuiksi ja

ne olivat hyvin ymmarrettavia, kun niita kasiteltiin konkreettisesti. Vaiheiden toistaminen
myo0s lisdsi ymmarrysta, ja itsendisesti suoritettava osuus kurssista yhdistyi hyvin
kdaytantoon. Opintojakso antoi erittdin hyvan kokonaiskuvan liiketoimintamuotoilusta ja

tdman jalkeen sita on helpompi soveltaa muissakin projekteissa.
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Ryhma ei saanut suoraa palautetta toimeksiantajalta, vaan yhteyshenkilona oli koko
projektin ajan toimeksiantajan edustaja. Ajatuksia pidettiin kuitenkin hyvina ja
toteuttamiskelpoisina. Projektin tuotosten kayttéonottoa saattaa hidastaa tai jopa estaa se,
etta toimeksiantaja ei ollut suoraan sitoutunut projektiin. Jos han olisi ollut mukana koko
projektin ajan ideoimassa ja antamassa palautetta, han olisi jo sisdlld projektissa ja tuotoksia

olisi paljon helpompi vieda kaytantoon.

Hevosalalla on paljon mahdollisuuksia liiketoimintamuotoiluun. Projektin aikana vahvistui
aikaisempi kasitys siitd, etta tarvetta sille olisi todella paljon, mutta seka ajalliset etta
rahalliset resurssit ovat erittdin rajalliset. Liiketoimintamuotoilulla olisi paljon annettavaa
hevosalan huonoon kannattavuuteen. Kun liiketoimintaa ja palveluita muotoiltaisiin
uudelleen, asiakkaat saisivat enemman elamyksia ja kokemuksia, jolloin he olisivat

valmiimpia maksamaan palveluista enemman.

6.2 Desing Expedition RUN-EU SAP

Ennen HAMK:n Freezing Week:ia 2021 tuli hakuun kansainvalinen RUN-EU-
korkeakouluyhteistyon jarjestama Short Advanced Programme-projekti Design Expedition.

Opinndytetyon tekija opiskeli Business Designia samaan aikaan ja paatti hakea projektiin.

Projektissa oli opiskelijoita seitsemasta korkeakoulusta ympari Eurooppaa. Projektiin kuului
erilaisia Freezing Weekin luentoja, joita seurattiin muutama paiva. Projektin aiheena oli
"Emotional intelligence meets artificial intelligence in business design”, ja luentojen aiheet

liittyivat padosin tekoalyyn ja sen hyodyntamiseen.

Luentojen jdlkeen projektiin osallistuvat opiskelijat jaettiin ryhmiin, ja opinndytetyon tekija
oli samassa ryhmadssa portugalilaisen insind6riopiskelijan ja intialaisen palvelumuotoilun
opiskelijan kanssa. Kaikki olivat toisilleen entuudestaan tuntemattomia, mutta yhteistyo lahti

hyvin kayntiin.

Kaikilla rynmilla oli sama projekti ja toimeksiantona oli iso ruokakauppaketju. Projektin
aiheena oli asiakkaan ostokokemus ja sen parantaminen. Ennen kdytannon osuuden
aloittamista kaikki opiskelijat tekivat kokeilun, jossa mietittiin omaa

kaupassakayntikokemusta ja siihen liittyvia asioita, esimerkiksi millaisia tunteita
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kaupassakdynti heratti ja miten kaupassakaynti sujui. Opinndytetyon tekijan ryhman jasenet
olivat kaikki yhta mielta siita, etta kaupassakaynti on stressaavaa, tuotteista ei saa tarpeeksi

tietoa ja kassalla jonottaminen arsyttaa. lkina ei tieda, onko kaupassa ruuhkaa vai ei.

Taman jalkeen projektissa lahdettiin miettimadan, mita kaikkea ostokokemuksessa voisi
parantaa ja milla keinoilla. Projektiin liittyi palvelumuotoilun nakokulmasta erilaisten
kanvaasien tekeminen ja palauttaminen. Nama auttoivat pysymaan paremmin prosessissa

kiinni, ja keskittyminen oikeanlaisiin asioihin parani.

Konsepti 1

Ensimmaisessa konseptissa ideoitiin tuotteille erdanlaiset merkit, jotka nakyisivat
ruokakaupan sovelluksessa tuotetietojen yhteydessa. Merkit kertoisivat esimerkiksi tuotteen
ekologisuudesta, kemikaalivapaudesta, terveellisyydesta, maistuvuudesta tai

vastuullisuudesta.

Monet naista aiheista ovat pitkalti kuluttajien omista tottumuksista kiinni. Jollekin pienikin
vivahdus ekologisuuteen voi olla jo loistava valinta, kun taas toinen haluaa aina valita
mahdollisimman ekologisen vaihtoehdon ja tutkii tuotteita tarkasti. Jarkevin ratkaisu
merkkien myontamiseen olisi raati, joka koostuisi monen eri suunnan ajattelijoista. He

paattaisivat, saako joku tuote merkin esimerkiksi ekologisuudesta vai ei.

Konsepti 2

Toisessa konseptissa kehitettiin tuotteiden taustalle tarinaa ja tietoa. Mista tuote on
peradisin? Kuinka pitkan matkan se on matkustanut ja millaisten valikasien kautta?
Vastaukset loisivat avoimuutta ja tarjoaisivat kuluttajille tietoa valintojensa perusteeksi.
Kaupassa shampoopullorivistda katsellessa asiakas usein valitsee itselleen tutun merkin, tai
sellaisen, josta on ndhnyt mainoksia. Tuntemattomammat merkit jdavat vahemmalle
myynnille, koska niiden tarinasta ei tiedeta. Ne voivat olla paljon parempia valintoja
esimerkiksi vastuullisuuden ndkdkulmasta. Tarinat pitdisi saada pysymaan todellisina, ettei
mainontaa sotketa niihin. Kun tuote on myyty, asiakkaat voisivat kirjoittaa arvosteluja
tuotteista. Lisaksi valmistaja voisi tarjota erilaisia opastuksia tuotteen kayttoon tuotetarinan

kautta.
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Asiakas hyotyy tarinoista valtavasti. Toki monet eivat varmasti jaksa keskittya lukemaan
tarinoita, mutta ne voi toisaalta ottaa uuden oppimisena. Miten smoothiet valmistetaan?
Harva tietda hedelmien reittia tehtaaseen ja valmistusprosesseja smoothien takana.

Tarinoiden kautta ne olisivat nahtavilla kuluttajille.

Tarinat ohjaisivat yrityksia myo6s vastuullisempaan suuntaan, silla kukaan ei halua nayttaa
huonoja tyooloja ja likaisia tuotantolaitoksia loppuasiakkailleen eli kuluttajille. Avoimuus saa
my0s kuluttajat luottamaan enemman siihen, etta he voivat turvallisin mielin ostaa tuotetta,

joka on luvattu olevan kemikaalivapaa.

Konsepti 3

Viimeinen konsepti oli yhdistelma pienia asioita, jotka vaikuttavat kaupassakaynnin
mukavuuteen ja mielikuviin. Sovellus nayttaisi reaaliaikaista kuvaa parkkipaikalta seka laskisi
tekodlyn avulla asiakkaiden maaraa kaupassa, jolloin kotisohvalta voisi helposti katsoa
sopivan hiljaisen ajan lahtea shoppailemaan. Todennakaoisesti koronatilanne on saanut
ihmiset muuttamaan ostoskayttaytymistaan ja varsinkin ajankohtaa, jolloin he kdyvat
kaupassa. Ruuhkapiikit ja hiljaiset ajat eivat valttamatta ole enaa niin ennustettavia, mita ne
olivat viela muutama vuosi sitten. Asiakkaiden ei enaa tarvitsisi tuskailla pitkien
kassajonojen, vahien parkkipaikkojen tai ihmisia taynna olevien hyllynvalien kanssa.
Asiakaskuorma jakaantuisi todennakdisesti tasaisemmin myo6s kauppaan, joten

henkilokunnan tarve pysyisi myos tasaisempana.

Nykyiset ruokakauppojen sovellukset nayttavat tuotteet hyllyn numeron mukaan
jarjestettyna. Se ei ota huomioon, etta kaupassa on vakiintuneet kulkureitit, jotka eivat ole
samat kuin hyllyjarjestys. Sovelluksessa voisi kertoa reitin, mita itse kayttaa, ja ostoslista
jarjestyisi sen mukaisesti. Tama helpottaisi, kun ei tarvitsisi moneen kertaan tyontaa karryja
edes takaisin todetakseen, ettd seuraava asia ostoslistalla on ihan toisessa paassa

ruokaosastoa.

Sovellus tarjoaisi tietoa myos tuotteiden sijainnista kuvallisessa muodossa. Talla hetkella
sovelluksessa on hyllyvdlin numero, mutta asiakkaan tehtédvaksi jaa etsia tuote hyllysta.

Sovellus nayttaisi kartalla tarkan kohdan, missa tuote sijaitsee.
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Sovelluksessa olisi myos mahdollista ansaita erilaisia pisteitd esimerkiksi ruokatilausten
kotiinkuljetukseen tai kerdilymaksuun antamalla palautetta tuotetarinoissa, jakamalla
resepteja ja muita toiminnallisuuksia. Pisteet kannustavaisivat ihmisia olemaan aktiivisia
sovelluksessa ja sinne kertyisi dataa tuotteista entista enemman. Konkreettinen hyoty myds

motivoisi ihmisia.

Projektin lopussa kaikki ryhmat esittelivat tuotoksensa myyntipuheina, ja valmentajista
koostuva tuomaristo antoi palautetta niista. Opinnaytetyon tekijan ryhma sai todella hyvaa

palautetta ja ryhman tyo valittiin projektin parhaaksi. Projektin myyntipuhe on liitteena 1.

Pohdinta

Projekti oli erittdin hyva kokemus opinnaytetyon tekijalle. Palvelumuotoilun menetelmat
tulivat tutuiksi ja niita voi jatkossa hyédyntaa paremmin. Projektin taustalla ollut
kokonaisuus palautettavista kanvaaseista syvensi aihetta ja auttoi paremmin linkittdmaan

tekemisen palvelumuotoiluun.

Ruokakauppojen palvelukokonaisuuden kehittamisessa on todella paljon mahdollisuuksia.
Tekodly ja tekniikka tekevat asiakaskokemuksesta paremman, mutta kustannukset niiden
kayttoonottoon ovat aika isot. Kaupassa kdayminen on ollut kuitenkin vuosikymmenia
samantyyppinen konsepti ja sitd on kehitetty lahinna tuotevalikoiman seka myymaldiden
sisustuksen ja esillepanon kannalta. Pikakassat ovat viime vuosina yleistynyt kassatyyppi,
joka saastaa aikaa varsinkin pienten ostosten kanssa. Asiakkaan rooli kaupassa on pysynyt
hyvin saman kaltaisena. Tuotteet kerataan karryyn ja maksetaan kassalla. Uusien ideoiden
myo6ta kaupassakdyntikokemusta voidaan parantaa ja asiakkaat tulevat mielellaan kauppaan

asioinnin ollessa helppoa.

Hevosalalle tastd projektista voisi I0yhasti kopioida tarinoiden esilletuomisen. Sita voisi
hyodyntda toiminnan vastuullisuuden nakyvaksi tekemiseen seka esimerkiksi rehujen
alkuperan kertomiseen. Yksityisilla toimijoilla systeemi ei ole niin helppo kuin isoilla
ruokakauppaketjuilla, koska vaatimuksia toimittajille on vaikeampi esittdaa. Kuitenkin voisi

aloittaa sellaisten asioiden kanssa, joihin voi itse vaikuttaa.
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Toinen hyoty tarinoiden kertomiseen hevosalalla olisi maatalouden ja kotieldintalouden
esilletuominen. Iso osa ihmisistd asuu kaupungeissa, jossa kosketusta viljelyyn ja
eldintenpitoon ei juuri ole. Tarinoiden kautta hevosyrittdjat voisivat antaa oman panoksensa

naiden asioiden kertomiseen.

6.3 Trainee -jakso

Opinndyteyon tekija teki ensimmaisen vuoden kevaan trainee -jaksonsa ratsutallille, jossa
tarjotaan ratsastuksenopetusta, paasee tutustumaan eri ratsastuksen lajeihin, kasvatetaan
hevosia seka tarjotaan pienimuotoisesti tayshoitopalveluita. Opinnaytetyon tekija halusi
keskittya projektissa markkinoinnin sijaan enemman liiketoiminnan kehittamiseen, joten
tallin omistajan kanssa tehtiin suunnitelma, millaisia asioita projektin aikana suunnitellaan ja

toteutetaan.

Kuva 7. Toimeksiantajan liiketoimintaymparisto.
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Tallin omistajan ykkdstoiveena oli saada YouTube-kanava tallille ja siihen liittyva

suunnitelma. Lisaksi opinndytetyon tekijan toisessa opintojaksossa ideoimaa qr-koodien
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kayttoa hevosten varustetietojen ja muiden ohjeiden esilletuomisessa ldhdetaan viemaan
eteenpadin. Tallialueesta toivottiin myds selkeda karttaa, mista asiakas nakee helposti, missa

han on silla hetkelld ja missa mikakin asia sijaitsee.

Asiakkaat jaoteltiin ensin sisdisiin ja ulkoisiin, jolloin erilaisten asioiden kohdentaminen olisi
helpompaa. Sisdiset asiakkaat ovat fyysisesti tallilla, jolloin he tarvitsevat ohjeita hevosen
varustamiseen, kasittelemiseen ja tallilla toimimiseen. Ulkoiset asiakkaat ovat fyysisesti
poissa tallilta, ja heita taas kiinnostaa saada lisda tietoa tallielamasta. Kaikki trainee -jaksoon

liittyvat projektit mietittiin palvelemaan jompaakumpaa asiakasryhmaa.

YouTube-kanavia paatettiin perustaa kaksi. Toinen kanava on suunnattu markkinointia
varten ja sinne tehdaan erilaisia ratsastuksen lajien esittelyvideoita, maastovideoita,
markkinointivideoita seka uusille asiakkaille suunnattu tallin esittelyvideo. Toinen kanava
taas on suunnattu enemman tallin asiakkaille, seka sisaisille etta ulkoisille, ja sielld ndytetaan
videoilla talliarkea, esimerkiksi hevosten kengitysta ja ruokintaa. Kanavalle on tarkoitus

laittaa piilotettuna qr-koodien taakse tulevat ohjevideot.

Kanavat toteutettiin ja tehtiin muutama lyhyt video talliarjesta. Saat eivat huhtikuussa olleet
viela niin hyvat, etta olisi voinut tdysipainoisesti kuvata pihalla, kun videoihin ei haluttu

rapaisia taustoja.

Qr-koodien hyddyntaminen

Qr-koodia hyodyntdaen mietittiin erilaisia ohjevideoita asiakkaille. Videoita tullaan tekemaan
ainakin satuloimisesta, kavioiden puhdistamisesta, harjaamisesta, kuolainten pesemisesta,
oikeankokoisen kypéran ja turvaliivin valinnasta seka erilaisten turparemmien
kiinnilaittamisesta. Videot on suunnattu sisdisille asiakkaille ja niiden on tarkoitus opettaa
asiakkaita toimimaan tallilla ja hevosten kanssa, sekd samalla vahentda asiakaspalvelun

tyokuormaa tallilla.

Qr-koodien taakse tulisi myos hoito-ohjeet kaikille hevosille. Ratsastaja voi ilmoitustaululta
skannata koodin ja avata ohjeet, mista voi lukea, millainen hevonen on hoitaa, mita

varusteita sille tulee ja mita erityista ratsastaessa pitdad huomioida. Nain pystytaan viela
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paremmin vahentda mahdollisia vaaratilanteita, kun ratsastajalla on enemman tietoa

hevosen erityispiirteista ja han osaa toimia hevosen kanssa.

Muut projektit

Toiminnan vuosikello oli my6s tallin omistajan toiveena. Opinnaytetyon tekija kokeili paria
vaihtoehtoa ja niiden esittelemisen jalkeen todettiin, ettad Plandisc on paras alusta
vuosikellolle. Vuosikellossa on nelja rengasta: kurssit, tapahtumat, markkinointi ja hevosten
asiat. Markkinointi on erittdin tarkea osa vuosikelloa, koska se unohtuu helposti muiden
kiireiden keskella. Samalla tehtiin myds selkedt ohjeet vuosikellon kdyttamiseen, etta tallin

omistajan on helpompi ottaa se haltuun.

Tallin omistaja toivoi lisaksi myds tuntisuunnitelmaa, jossa tuntien sisallot on jaettu
viikkotasolla koulu-, este- ja maastotunteihin. Jaottelu ei ollut ollenkaan helppo, kun piti
miettia esteiden rakentaminen ja maastojen tasainen jakaantuminen kaikille ryhmille ja
ottaa samalla huomioon my&s hevosten tasainen liikkuminen. Samat hevoset menevat
yleensa kaksi tuntia perdkkain ja maastot ja estetunnit pitaa jakaantua tasaisesti viikon

ajalle. Kolmas versio suunnitelmasta onnistui.

Lisaksi opinndytetyon tekija teki trainee -jaksolla pari pienempaa projektia liittyen opettajien
jarjestamien tietoiskujen aiheisiin. Tallille tehtiin markkinointistrategia seka graafisen
ohjeen. Molemmat olivat opinnaytetyon tekijan itsendisia projekteja, eika niilla vaivattu
tallin omistajaa, vaan ne tehtiin harjoituksena opinnaytetyon tekijan omaa kehittymista
varten. Ne liitettiin kuitenkin raporttiin ja ovat vapaassa kdytdssa tallin omistajalle

muokattavaksi.

Pohdinta

Tallin omistaja oli tyytyvainen opinnaytetyon tekijan projekteihin. Heilla aika on rajallinen,
eika laheskaan kaikkea ole saatu eteenpdin, mutta hyvat suunnitelmat ovat olemassa. Tallin
omistajan mukaan tarvetta téllaisille ideoille ja toiminnan kehittamiselle on. Projekteissa ei
varsinaisesti kartoitettu asiakkaiden nakemyksia, mutta tallin omistajan kokemuksen ja

saamansa palautteen perusteella valittiin projektit toteutettavaksi.
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Projektit ovat osittain palvelumuotoilua ja ehka osa menee liiketoimintamuotoilunkin
puolelle. Markkinoinnin kehittamista on YouTube-kanavien ja niiden strategian
kehittaminen. Qr-koodien kehittdminen kuuluu taas palveluviestinnan kehittamiseen, koska
asiakkaat saavat niiden perusteella paljon lisdarvoa. Vuosikello ja tuntisuunnitelma ovat
pienempia asioita, jotka eivat istu oikein palvelumuotoiluun. Ne tehtiin helpottamaan tallin
omistajan arkea, mutta eivat ole mitenkaan asiakasrajapinnassa, jotta niita voisi kutsua

sisdisen liiketoiminnan kehittamiseksi.

Tassakin projektissa opinnaytetydn tekija oppi lisda palvelumuotoilusta. Vaikka asiakkaalta ei
kysytty mielipiteitd projektissa, heidan tarpeensa olivat kirkkaana mielessa koko ajan.
Varsinkin ajatus qr-koodeista kehitettiin puhtaasti asiakkaita varten, joten niiden
kayttaminen tulisi olla helppoa. Asiakkaan saama tieto vahentaa vaaratilanteita ja lisaa
asiakkaan valmiuksia esimerkiksi hankkia oma hevonen. Ty6ta tehtiin hyvin
kdaytannonlaheisesti ja kun toimintaymparisto ja toimintatavat olivat tuttuja opinnadytetyon

tekijalle, oli helppo miettia konkreettisia ratkaisuja asiaan.

7 Markkinointikoulutus raviratojen nuorisovastaaville

Koko opinnaytetydn kantava voima oli markkinointikoulutus raviratojen nuorisovastaaville.
Toimintaa jarjestetddan monella radalla vapaaehtoisvoimin tai tuntipalkalla, kovin moni

nuorisovastaavista ei ole varsinaisessa tyosuhteessa ravirataan.

Ajatus koulutuksesta lahti liikkeelle, kun opinnaytetyon tekija kiinnitti huomiota
nuorisoravikerhojen markkinointiin. Toimintaa osattiin markkinoida melko hyvin, mutta
jasenyytta ei joka paikassa tarjottu aktiivisesti, vaikka jdsenyys on voimassa olevan
vakuutuksen ehto. Kuitenkin resursseja ja osaamista pitdisi |6ytya enemman toiminnan
markkinoimiseen. Jos kukaan ei tieda raviurheilun nuorisotoiminnasta, koko toimintaa on

turha jarjestaa.

Koulutuksessa keskitytdan nuorisotoiminnan jasenyyden ja toiminnan markkinointiin. Niiden
lisdksi opinndytetyon tekija halusi antaa nuorisovastaaville vinkkeja myos

yhteistyokumppaneiden hankintaan.
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Koulutus toteutettiin livekoulutuksena ja lisdksi materiaalit ja livekoulutuksen tallenteet ovat
nuorisovastaavien hyddynnettavissa Hipposakatemiassa jatkuvasti. Nuorisotoiminnan

markkinointikoulutuksen esittely on liitteessa 4.

7.1 Ennakkokysely nuorisovastaavien markkinointiosaamisesta

Opinnaytetyon tekija teki kyselyn raviratojen nuorisovastaaville heidan
markkinointiosaamisestaan ja samalla kartoitettiin myds millaista toimintaa vastaajien

nuorisoravikerhoissa on ja missa kanavissa he markkinoivat toimintaansa.

Kysely toteutettiin Surveypalilla ja nuorisovastaavilla oli noin viikko aikaa vastata kyselyyn.
Vastausprosentti oli noin 39, kun 28:sta nuorisovastaavasta kyselyyn vastasi 11. Kyselyn

tulokset I6ytyvat liitteesta 3.

Ensimmaisessa kysymyksessa kartoitettiin, millaista toimintaa ravinuorilla on. Vastaajista
kaksi kertoi, etta toiminta on saannollista ja kuusi, etta toiminta on epasaanndllista. Kolme
vastaajaa kertoi jarjestavansa kursseja, yksi leireja. Tapahtumia kertoi jarjestavansa kuusi
vastaajaa ja kaksi ei jarjesta mitaan talla hetkelld. Avoimeen kysymykseen toiminnasta
vastasi nelja nuorisovastaavaa, ja niissa kerrottiin, ettd on poniravikoulu seka ravien aikana
lapsiparkki ja ohjattua toimintaa. Yksi vastasi, ettda mikali koronarajoitteet antavat mydden,
niin tarkoitus olisi aloitella aktiivisempaa toimintaa, ja yksi vastaaja kertoi, ettd kerhoiltoina

on eri teemoja.

Seuraavana kysyttiin, missa kanavissa ravinuorten toimintaa markkinoidaan. 72,7 % kertoi
markkinoivansa Facebookissa ja 54,6 % Instagramissa. 36,4 % markkinoi nettisivuilla ja 9,1 %
lehdessa. 9,1 % oli valinnut vaihtoehdoksi ”Jokin muu, mika” ja kertoi markkinoivansa

sahkopostilla.

Kysymykseen ”Ovatko markkinoinnin teoriat sinulle tuttuja?” vastaukset jakaantuivat melko
odotetusti. Yksi vastasi kylla, kahdeksan jonkin verran ja kaksi ei. Markkinoinnin
vaikuttavuuden arvioinnin osaamiseen yksi vastaaja arvioi osaavansa hyvin ja kymmenen

vastaajaa osaavansa jonkin verran.
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Seuraavaksi kysyttiin kokemusta markkinoinnista. Yksi vastaajista kertoi tehneensa paljon
markkinointia, kuusi kertoi tehneensa jonkin verran markkinointia ja nelja vastaajista kertoi,
ettd ei ole tehnyt juurikaan markkinointia. Mainosten tekemisesta vastaukset jakaantuivat
samankaltaisesti. Kolme vastaajaa kertoi tehneensa paljon mainoksia, kaksi vastaajaa kertoi
tehneensa jonkin verran mainoksia ja kuusi vastaajaa kertoi, etteivat ole tehneet mainoksia

juuri ollenkaan.

Toiseksi viimeisena kysyttiin, mitd ohjelmia nuorisovastaavat ovat kdyttaneet mainosten
tekemiseen. Kolme kertoi kdayttaneensa Canvaa ja kolme jotain muuta. Avoimiin vastauksiin
oli kirjoitettu yksi vastaus, jossa vastaaja kertoi, etta ei ole tehnyt mainoksia. Viimeisena
kysyttiin, ovatko nuorisovastaavat tietoisia tekijanoikeuksista. Kymmenen vastasi olevansa

tietoisia ja yksi vastasi, etta ei ole tietoinen.

Kyselysta saatiin hyvda ennakkotietoa siihen, mita sisaltéja markkinointikoulutukseen
kannattaa ottaa. Koulutuksesta oli alun perin tarkoitus tehda teoriapainotteisempi, mutta
kyselyn perusteella koulutuksessa paatettiin lahtea liikkeelle melko perusasioista ja
annetaan konkreettisia vinkkeja nuorisovastaaville. Teoriaa lisataan kurssille mahdollisesti

myohemmassa vaiheessa.

7.2 Koulutuksen suunnittelu ja toteutus

Koulutuksen alustana toimi Hipposakatemia, joka on Suomen Hippoksen verkko-
oppiymparisto. Siella oli paljon mahdollisuuksia tehda kurssille erilaisia asioita.

Nuorisovastaavilla on jo tunnukset Hipposakatemiaan ja alusta on heille tuttu kayttaa.

Nuorisotoiminnan jasenrekisterid selaamalla opinnaytetyon tekija huomasi, ettd uusia
jasenia ei ole tullut kovin aktiivisesti viime vuosina. Syyna on varmasti suurimmaksi osaksi
ollut korona ja sen aiheuttamien rajoitusten vaikutus saannoélliseen toimintaan. Lisdksi
myyminen ei valttamatta ole kaikkien mukavuusalueella, vaikka kyseessa on niinkin tarkean
asian myyminen kuin jasenyyden kautta saatavan vakuutuksen. Vakuutuksista ei ikina voi

puhua tarpeeksi, joten jasenyyden markkinoiminen nostettiin koulutuksen keskicon.

Toiminnan markkinointi oli toinen kokonaisuus, joka kaipasi tarkempaa perehtymista

kurssilla. Suurin osa nuorisoravikerhoista mainostaa toimintaa omissa somekanavissaan,
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mutta se harvemmin tavoittaa spontaanisti potentiaalisia uusia asiakkaita. Tall6in heidan

pitdisi jo tuntea toimintaa ainakin sen verran, etta ovat ryhtyneet seuraamaan somekanavia.

Koulutus suunniteltiin mahdollisimman kaytannonlaheiseksi. Sen tarkoitus oli tuottaa
perustietoa nuorisovastaaville ja antaa konkreettisia vinkkeja kaytannon tekemiseen.
Opinndytetyon tekija jutteli useiden nuorisovastaavien kanssa koulutuksen sisallosta ja
sisaltoa raataloitiin keskusteluiden ja kyselytutkimuksen tuottaman tiedon perusteella.
Osaksi sisdllontuotantoa tehtiin myods opinndytetyon tekijan omien kokemusten perusteella.
Ne keskittyivat muutamalta radalta tehtyihin huomioihin, joita tekija ajatteli olevan jarkevaa

tuoda esiin koulutuksessa.

Toiminnan ja jasenyyden markkinoimisen lisaksi koulutukseen tehtiin osio toiminnan
markkinoimisesta yhteistydkumppaneille. Yhteistykumppanit ja sponsorit ovat tarkea osa
toiminnan rahoitusta. Niitd on vaikea saada, ja opinndytetyon tekija halusi antaa

konkreettisia vinkkeja nuorisovastaaville.

Koulutukseen sisaltyi myos ohjevideoita Canvan kayttoon. Ohjeet olivat Kestava
hevosmatkailu Kanta-Hameessa-hankkeen kolmiosaisen Canvaa kello kymmenelta-
koulutusten tallenteita. Lisdksi opinndytetyon tekija teki nuorisovastaaville Canvalla
esimerkkipohijia, joita he voivat hyédyntdaa omien materiaalien tekemisessa. Canva on

helppo ja ilmainen tyokalu, jota suositeltiin kaikkien nuorisovastaavien ottavan haltuun.

Livekoulutuksessa lanseerattiin jasenkampanja maaliskuuksi. Kaikkien nuorisotoiminnan
kausimaksun maaliskuun loppuun mennessa maksaneiden kesken arvottiin huhtikuun alussa
tuotepalkintoja. Nuorisovastaaville lanseerattiin jasenmaaran kasvatuskisa, jossa maaliskuun
alusta vuoden loppuun suhteellisesti eniten jasenmaaraansa kasvattanut maakunta- ja

kesdrata palkitaan.

Koulutus mietittiin Hipposakatemiaan siten, ettd se toimisi livekoulutuksessa ja itsenaisesti
opiskeltavana. Siihen pyrittiin saamaan myos visuaalisuutta, ettei sisdlto olisi pelkastdaan
tekstia ja tiedostoja. Varsinaisia kuvia koulutukseen ei tullut, mutta erilaiset upotetut videot
lisdsivat visuaalisuutta kurssille. Kurssille lisattiin myos syventavaa tietoa, joka oli

vapaaehtoista opiskeltavaa.
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7.3 Palaute koulutuksesta

Kurssille palautetta oli kdynyt antamassa vain yksi nuorisovastaava. Jasenyyden
markkinoiminen koettiin hyodylliseksi kokonaisuudeksi, ja melkein kaikissa osioissa oli tullut

uutta tietoa. Vastaajan mielesta koulutuksen sisdltéa on helppo vieda kaytantoon.

Opinnaytetyon tekija sai lisaksi suullista palautetta muutamilta nuorisovastaavilta. He

kokivat koulutuksen hyvaksi, ja asian tarkedksi.

7.4 Koulutuksen kehittaminen

Koulutus jatettiin nuorisovastaavien ja aktiivisten ohjaajien kdytettavaksi Hipposakatemiaan.
Sita seurataan saannollisesti ja paivitetaan, jos huomataan vanhentunutta tietoa. Koulutus

toimii osana uuden nuorisovastaavan perehdytysta.

Ennakkokyselyssa ilmeni, etta nuorisovastaavilla ei ole markkinoinnin teoria kovin hyvin
hallussa. Sen perusteella koulutuksen sisaltéihin voisi lisdtd markkinoinnin teoriaa.
Ensimmaiseen versioon kurssista teoriaa ei tarkoituksella tehty kovin paljoa, etta
kokonaisuudesta ei tulisi liilan pitka. Monella nuorisovastaavalla on aika vahissa, joten
koulutuksen sisaltoa ei ole kuitenkaan tarkoitus paisuttaa liian isoksi, etta kynnys

koulutuksen kdymiseen pysyisi tarpeeksi matalana.

Lisaksi visuaalisuutta voisi lisata koulutukseen vield enemman. Livekoulutuksen tallenteet
tuovat varia kurssille, mutta muuten visuaalisuutta ei ole kovin paljoa. Koulutuksen
toteuttamisen jalkeen opinndytetyon tekijan taidot Moodlen kayt6ssa ovat kasvaneet ja sen

perusteella visuaalisuutta voisi lisata esimerkiksi upottamalla esitysdiat kurssille.

Nyt kun livekoulutus on pidetty, kurssin rakenteen voisi miettia vield tarkemmin sellaiseksi,
ettd se tukee itsendistd opiskelua. Ohjeet, eteneminen ja tehtavat rytmittavat kurssia
paremmin ja lisaksi erilaisia H5P-aktiviteetteja voisi kdyttda hyodyksi enemman. Esityksiin
voisi tehda kysymyksid, jotka testaavat oppijan ymmartamista. Tallenteista voisi tehda

interaktiivisia videoita, jossa pysadytyksissa olisi tehtavia.
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Toinen vaihtoehto itsendisen kurssin rakentamiseen voisi olla uusi kurssi, joka on kopioitu
nykyisesta. Sita olisi helppo muokata itsenaiseksi, ja jaljelle jaisi vanha, jota voisi kayttaa
livekoulutuksissa myohemminkin. Niin harva nuorisovastaava osallistui livekoulutukseen,
ettd sen voi aivan hyvin pitda uudelleenkin. Seuraavaa livekoulutusta varten pitaisi muuttaa
toiminnan mainostaminen yhteistyokumppaneille-sivu erilaiseksi. Teksteja ei ole jarkevaa
ndyttaa suoraan Hipposakatemiasta livekoulutuksessa, vaan sisallot pitda saada esitykseen,
jota on helppo seurata. Suoraan kurssia naytettaessa oleellinen asia hukkuu muiden

nakymassa olevien tekstien ja elementtien sekaan.

7.5 Pohdinta

Koulutuksen tekeminen oli hyva oppimiskokemus. Se antoi lisaa nakokulmaa
palvelumuotoiluun. Ensin kartoitettiin asiakkaiden, eli nuorisovastaavien tarvetta ja sen
jalkeen suunniteltiin ja toteutettiin ensimmainen pilotti. Palautteen ja kokemusten
perusteella koulutusta muokataan paremmaksi, jolloin koko palvelumuotoilun prosessi on
kayty lapi. Opinnaytetyossa esitellyista kahdesta palvelumuotoilun tydkalusta tuplatimantti
ja lineaarinen prosessi, tata projektia kuvaa paremmin lineaarinen prosessi. Vaiheet
toteutettiin projektiin sopivalla tavalla. Strateginen suunnittelu oli ainoa sellainen vaihe,
mika ei sellaisenaan suoraan sopinut tahan projektiin, koska kilpailija-analyysia tai
ansaintamallia ei ollut syyta tehda. Liiketoimintamallin miettiminen voidaan I6yhasti nahda
tarpeelliseksi siten, ettd ajatellaan liiketoiminnaksi nuorisovastaavalle tarjottavaa
palvelukokonaisuutta. Markkinointikoulutuksen asema tdssa kokonaisuudessa oli toki

mietittava.

Hipposakatemia on erittdin hyva alusta toteuttaa koulutuksia ja mahdollisuudet sielld ovat
lahes rajattomat. Kokonaisuudessaan koulutus onnistui hyvin ja kehitysten jalkeen siita tulee

vield parempi. Kurssi tuo hyvan lisdn nuorisovastaavien koulutuskokonaisuuteen.

8 Johtopaatokset ja yhteenveto

Hevosalalla on suurimmaksi osaksi hyvin perinteiset toimintaymparistot ja palvelukonseptit.
Alalla olisi selkeaa tarvetta palvelumuotoilulle ja liiketoimintamuotoilulle, etta ala uudistuisi

ja palvelut olisivat houkuttelevampia asiakkaille. Palvelumuotoilua voi opiskella esimerkiksi
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avoimessa ammattikorkeakoulussa ja sieltd hevosyrittajien olisi helppo saada tietoa
palvelumuotoilusta ja kdyttaa sita oman toimintansa kehittamiseen. Erilaiset
konsulttipalvelut olisivat myds yksinkertainen ratkaisu tarpeeseen, mutta silloin tullaan

kysymykseen ajallisista ja rahallisista resursseista.

Opinndytetyon tekija onnistui opinnaytetydssaan kokoamaan hyvin erilaisia projekteja
yhteen ja linkittamaan ne palvelumuotoiluun hevosalalla. Opinnaytety6 selkeytti myos
kokonaiskuvaa opintojen aikana tehdyista projekteista, ja talla tavalla yhteen koottuna niista

syntyi selkea kokonaisuus.

Palvelumuotoilu on lapsen kengissa hevosalalla ja siitd todistaa osaltaan my0s se, etta
opinnadytetydssa esiteltavia kaytannon esimerkkeja oli melko vaikea I6ytaa. Opinnadytetyon
tekija olisi halunnut esimerkkeja ensisijaisesti raviurheilusta, mutta raviradat eivat olleet
kayttaneet palvelumuotoilua kovin aktiivisesti. Jotain olemassa olevia palveluja oli kehitetty
asiakaskyselyn pohjalta tai uusia palveluja oli luotu oman, kokemukseen perustuneen tiedon

perusteella, mutta suunnitelmallista palvelumuotoilun kayttda ei oikein 16ytynyt.

Opinnaytetyon tekija keskusteli monien raviurheilun ammattilaisen kanssa ja lahes kaikkien
viesti oli, ettd palvelumuotoilulle olisi tarvetta. Suurin osa tunnisti palvelumuotoilun hyddyt,
mutta opinndytetyon tekija aisti, etta he eivat valttamatta olisi kuitenkaan valmiita
maksamaan palvelumuotoilusta erikseen, vaan tekevat mieluummin palvelun suunnittelua ja

kehittamista vanhan kaavan mukaan.

Opinnaytetyon tekija sai selville montaa eri kautta, millaisia mahdollisuuksia
palvelumuotoilulla on hevosalalla. Muille aloille tehtyja projekteja voidaan soveltaa
hevosalalle ja myds hevosalalle tehdyt palvelumuotoiluun liittyvat projektit ovat tulleet
tarpeeseen. Mahdollisuudet ovat rajattomat, kunhan palvelumuotoilua ja sen hyotyja saisi
vield paremmin tunnetuksi hevosalalla. Hevosyrittdjien ja muiden hevosalan sidosryhmien
edustajien kouluttaminen lisaisi tietoa ja antaisi mahdollisuuden myds heille itselleen

kehittaa palveluja muotoiluajatuksen perusteella ilman kalliita konsulttikuluja.

Kaiken kaikkiaan palvelumuotoilu toisi kaivatun piristysruiskeen hevosalalle ja palvelujen
uudet hinnoittelumallit voisivat parantaa yritysten kannattavuutta. Keskusjarjestdjen olisi

hyva nostaa palvelumuotoilun hyoétyja esiin aika ajoin, jolloin mahdollisuudet pysyisivat



paremmin yrittdjien mielessa. Ehka silloin myods useammat yrittdjat kokeilisivat

palvelumuotoilua ainakin jollain tasolla, tai jopa kouluttautuisivat siihen.
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Liite 1: Business Design: Omistajaklubi

Omistajaklubi

Omistajaklubi on ilmainen ja kaikki omistajat
liitetddn sinne automaattisesti.

* Omistajaklubin merkittavin sisalté on
Treenipaivakirjasovellus, mutta Omistajaklubin
toimintaan kuuluu myos tapahtumia kuten
illallisia, tallivierailuja ja luentoja.

* Lisdksi Omistajaklubin kautta pyritdan
lisddmaan omistajien keskindistd vuorovaikutusta
ja ndin omistajat tuntevat olevansa osa yhteisda.
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Treenipdivakirjasovellus

* Omistajaklubin tarkeana tavoitteena
on yhteydenpidon tehostaminen ja
lisddminen.

* Omistajaklubilaisille tarjotaan
Treenipaivakirjasovellus, josta nakyy
hevosen treenit, lisdpalvelut (hieronta,
klinikkakaynnit, 1adkitykset ym) ja
mahdolliset kommentit niihin liittyen

« Jokaisella hevosenomistajalla olisi
katseluoikeus oman hevosensa tietoihin, ja
jokapaivaisesta treenista sekd mahdollisista
lisdpalveluista.

Omistajaklubin keskustelupalsta

* Omistajaklubin tavoite on my&s lisata

omistajien keskinaista vuorovaikutusta ja

saada omistajat tuntemaan itsensd osaksi

yhteisda. Keskustelualustana voisi toimia

Slack tai Discord. Omistajaklubiin Y
kuuluminen olisi jonkinlainen H_
statuskysymys, ja sen vuoksi toisi lisdarvoa
asiakkuudelle.

* Omistajaklubin p&3asiallinen toiminta

tapahtuu keskustelualustalla, jonne 11
jokainen omistaja voi vapaasti kirjoittaa. (-
Alustan kautta my6s valmentaja pystyy | -
viestimaan kaikille omistajille yhteisesti | -
yleisid kuulumisia. Tavoitteena olisi, ettd

valmentaja ldhestyisi omistajia 1—

2 kertaa kuukaudessa lyhyell3 tekstill3,
aanitiedostolla tai videolla, joissa han -
kertoo yleisesti tallin kuulumisia. 2




%
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Omistajaklubin tapahtumat

*  Omistajaklubille jarjestetaan yhteisia illallisia 1-2 kertaa vuodessa.
lllalliset ovat omakustanteisia, ja ajankohta suunnitellaan niin, etta
valmentaja ja mahdollisimman moni tyéntekija padsee osallistumaan.
Ennakkoilmoittautumisten mukaan valitaan sopiva ravintola.

* Erilaisia luentoja jarjestetdadn 1-2 kertaa vuodessa. Luento voidaan
toteuttaa livena jossain fyysisessa paikassa, livena verkon valityksella tai
videoluentona. Tarkoitus ei ole pitad@ mitddn monen tunnin luentoa,
vaan kayttaa esimerkiksi 30-45 minuuttia aikaa ja kertoa jostain tietysta
aiheesta tallin toiminnassa. Aiheina voi olla esimerkiksi treenimetodi,
tallin paivajarjestyksesta tai mita tallialueella tapahtuu raveissa.

* Kerran vuodessa jarjestetaan tallivierailu. Sille varataan koko paiva aikaa.
Omistajat ilmoittautuvat sinne etukateen ja heidan tulonsa
porrastetaan. Omistajille jarjestetaan pienta tarjoilua ja he saavat
viettaa aikaa oman hevosensa kanssa ja jutella henkilokunnan kanssa.

* Omistajaklubille voidaan tehda logo ja silloin tallgin teettaa
klubivaatteita ennakkotilausten perusteella omakustanteisesti. T-paita,
lippis tai huppari voivat toimia raveissa tuntomerkkina, jonka perusteella
voi kdyda juttelemassa toisen klubilaisen kanssa. Yhtenainen vaatetus
lisda yhteenkuuluvuuden tunnetta ja voi olla joillekin todella tarke&a.

l.\a * Omistajaklubilaisista voidaan koota myés erilaisia kannatusjoukkoja

i
E

kesdn suurkilfailuihin‘ Se tuo hyvaa fiilistd ohjastajalle radalle ja
taustajoukoil

I e tallialueelle, ja voi saada heidat yltamaan vield parempiin
tuloksiin,

Omistajaklubin henkil6kohtainen yhteydenpito

* Hevosenomistajille on my6s tarkeaa saada kuulumisia omasta hevosestaan,
eikd ainoastaan yleisid kuulumisia. Ideoimme konseptin, jossa omistaja saa kerran
kuussa lyhyen videon hevosestaan siitd vastaavan tyéntekijan kuvaamana. Se voi
olla kuvattu tarhassa, karsinassa, kaytavalla tai vaikka kavelylenkill, jos hevonen
on rauhallinen. Videolla hoitaja kertoo lyhyesti hevosen kuulumiset.

* Startin jalkeen valmentaja lahettaisi omistajalle 3—5 minuutin aaniviestin, jossa
han kertoo, miten startti meni.

* Valmentajavoi tarvittaessa kdaydd myos treenipaivakirjassa kommentoimassa
hevosen treenejs, joten yhteydenpito omistajiin hoituu sitdkin kautta.
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Liite 2: Design Expedition RUN-EU SAP: Myyntipuhe

Emotional Intelligence Meets Artificial
Intelligence in Business Design

Grocery Shopping Experience
Team 1 - Anmol, Johanna, Rui

n REGIONAL
U UNIVERSITY
NETWORK.EV

Problem - Stressful Shopping

Information overload
Misleading marketing
Safety concerns due to long
time spent in the store
Stores not easy to navigate
Overcrowding

Long wait at checkout

Low customer satisfaction
Not enough employees

Frustrated
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Trust and
Transparency
through
technology

Comept # ’ Product Awards Like oscars for grocery store products
Healthy Products Value for money 4 " "'

Product will have
badges that inform
customers on how
eco friendly,
chemical free,
healthy, tasty
sustainable or value

Omo
Kolmaisia 100 svomalainen o Eyyiinpesinasia gl for money a
joasalaalt pokatty it T P : Sarnier
o . o LS e— sl A products is.
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Carbon footprint
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Concept # 2 Product Stories Like Instagram & Tiktok for the products

SKINCARE
ROUTINE

MORNING NIGHT

Kammows Masias &
Claune

Comept # 3 Product Location like Uber for the products

Find in your phone
where products are

Organise list acc. to
shopping style

Make deliveries for
credit in your area

Monitor store traffic
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Where the product
originates from, how
far it has travelled,
who are the people
involved in its
creation

After a product is
sold, influencers and
customers can tell
how they used it.

Companies can show
people how their
product is
manufactured or
processed

Curated reviews,
testimonials and
tutorials from the
internet

Find the right time to shop
and telling customers
about when items are
stocked or about new hot
selling products

Product location
according to shopping list
and the ability to sort it,
according to your
shopping style

Customers can gain store
credit for adding content
like recipes, testimonial,
recommendations and
reviews.



Why we are different?

Launch Since all our solutions are integrated into the
existing app. Its easier to launch with an update and
orienting campaign

Traction To create product feeds, we will mobilize
influencers and regular customers, and add an
upload feature. To incite we can exchange store
credit for each upload. This will also increase the
number online shoppers. Decreasing crowds in
stores. With the growth of a number of users the app
probably would require constants updates for
improving user experience and also to keep product
information updated.

Data Company already has data from user usage
like number of times they use the app, comparing the
products bought with the products, monthly
bestsellers. They just need to create algorithms that
convert it into information.

In the long term it will create customer satisfaction
and build a relationship between all parties involved
and start a dialogue on what people care about.

Liite2/4
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What we are trying to do is to show
the users the values a product
represent, from it’s creation to its
ending. To build trust in the store
through transparent practices which
is now possible through technology.
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Liite 3: Nuorisotoiminnan markkinointikoulutuksen ennakkokyselyn tulokset

Minkalaista toimintaa ravinuorilla on?

Saanndgllista kerhotoimintaa
Epéasaanndllista kerhotoimintaa 545 %
Leireja
Kursseja
Tapahtumia 54,5 %

Jokin muu, mika

Ei mitaan talla hetkella

0.0 % 20,0 % 40,0 % 60,0 % 80,0 % 100,0 %
EKaikki vastaajat (KA:3.96, Hajonta:1.88) (Vastauksia:11)

Minkilaista toimintaa ravinuorilla on? - Jokin muu, mika (Kaikki vastaajat)

. Poniravikoulu

. MIkali koronarajoitteet yms. antaa mydten, niin tarkoistus olisi aloitella aktiivisemmin
. Ravien aikana lapsiparkki ja ohjattua toimintaa

. Kerhoiltoina on eri teemoja.

Missd kanavissa markkinoit ravinuorten toimintaa?

72,7 %

Facebook

Instagram

Nettisivut

Lehti

Jokin muu, mika

0,0 % 20,0 % 40,0 % 60,0 % 80,0 % 100,0 %

B Kaikki vastaajat (KA:2.05, Hajonta:1.12) (Vastauksia:11)
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Missa kanavissa markkinoit ravinuorten toimintaa? - Jokin muu, mika (Kaikki vastaajat)

. Sahkdposti

Ovatko markkinoinnin teoriat sinulle tuttuja?

Kylla 9.1%
Jonkin verran 72,7 %
Ei ollenkaan 18,2 %
0,0 % 20,0 % 40,0 % 60,0 % 80,0 % 100,0 %

mKaikki vastaajat (KA:2.09, Hajonta:0.51) (Vastauksia:11)

Osaatko analysoida markkinoinnin vaikuttavuutta?

Hyvin 9.1 %

Jonkin verran 90,9 %

En ollenkaan | 0,0 %

0,0 % 20,0 % 40,0 % 60,0 % 80,0 % 100,0 %

BKaikki vastaajat (KA:1.91, Hajonta:0.29) (Vastauksia:11)



Millaista kokemusta sinulla on markkinoinnista?

Olen tehnyt paljon markkineointia 9.1 %

Olen tehnyt markkinointia jonkin verran 54,5 %
En ole juurikaan tehnyt markkinointia
0,0 % 20,0 % 40,0 % 60,0 %

®Kaikki vastaajat (KA:2.27, Hajonta:0.62) (Vastauksia:11)

Oletko tehnyt mainoksia?

Olen tehnyt paljon mainoksia 27,3 %

Olen tehnyt jonkin verran mainoksia 18,2 %

En ole tehnyt mainoksia juuri ollenkaan 54,5 %

0,0 % 20,0 % 40,0 % 60,0 %

mKaikki vastaajat (KA:2.27, Hajonta:0.86) (Vastauksia:11)

80,0 %

80,0 %

Liite3/3

100,0 %

100,0 %
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Mita ohjelmia olet kayttanyt mainosten tekemiseen?

Canva 50,0 %

InDesign | 0,0 %

Adobe Spark (videot) | 0,0 %

Jokin muu, mika 50,0 %

0,0 % 20,0 % 40,0 % 60,0 % 80,0 % 100,0 %

EKaikki vastaajat (KA:2.5, Hajonta:1.5) (Vastauksia:6)

Mit3 ohjelmia olet kidyttanyt mainosten tekemiseen? - Jokin muu, mika (Kaikki vastaajat)

. en ole tehnyt mainoksia

Oletko tietoinen tekijanoikeuksista?

100,0 %
90,9 %
80,0 %
60,0 %
40,0 %
20,0 %
9,1 %
Kylla En

mKaikki vastaajat (KA:1.09, Hajonta:0.29) (Vastauksia:11)
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Liite 4: Nuorisotoiminnan markkinointikoulutuksen esittely

Nuorisotoiminnan

Nuorisotoiminnan markkinointikoulutus

Etusivu / Kurssit / Lasten ja nuorten hamrastustoiminta / Muorisovastaavien koulutukset / NTMK [/ Tervetuloa Nuorisotoiminnan markkinointikoulutukseen!

Tervetuloa Nuori iminnan markkinointikoulutuk ! Toiminnan markkineinti Jasenyyden markkinointi  Valtakunnallinen markkinointi

Toiminnan markkinointi sponsoreille  Markkinointimateriaalia hyddynnettévaksi  Jasenkampanjat Palaute kurssista

Kurssi on osa nuoriso- ja harrastustoiminnan koordinaattori Johannan opinnéytetydtd hevosalan liiketalouden tradenomiopintoinin. Opinnaytetyd tehdaan porifoliona ja
siihen liittyy muitakin osia. Taman kurssin lisdksi osia on mm. ennakkoon toteuteftu kysely nuorizovasiaaville, 18518 kurssista saatu palaute seka kurssin
kehittamissuunnitelma palautieen perusteella. Annathan siis palautetta kurssista livekoulutuksen jalkeen tai suoritettuasi kurssin 6.4.2022 mennessa itsendizestil Toki
taman jalkeenkin palaute on tarke&a. mutta tuohon mennessé saadut palautteet otetaan mukaan opinnaytetyohon ja kehittdmissuunnitelmaan.

Kurssi voi taydentyd mydhemmin palautteen ja kehittdmissuunnitelman perusteellz, ja siita tiedotetaan erikseen, jos kurssille lisdtdan materiaalia.
Kurssin keskeinen sisalto:

Kurssi on tarkoitettu raviratojen nuorisovastaaville ja aktivisile ohjaajile. Kurssilla kaydaan lapi nuonsotoiminnan tapahtumien markkinointia. jasenyyden markkinointia,
valtakunnallista markkinointia seka toiminnan markkinointia sponsoreille. Kurssilla on myds esimerkkimateriaalia hyodynnettavaksi markkinoinnizsa seké kaksiosainen
jasenkampanja.

Kurssin tavoitteet:

Kurssin jalkeen nuorisovastaavilla ja ohjaajila on hyva kasitys toiminnan ja jésenyyden markkinoinnista. He osaavat markkinoida jasenyytia ja toimintaa kannattavalla

tavalla ja saavat listujamaarat seka jaser ksutulot kasvamaan.
Aikataulu:
Kurssi toteutetaan Zoom-koulutuksena 24.2.2022 ja on sen jalkeen itsenaisesti opi issa ja ki issa Hippc

Kurssin esittely:
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Nuorisotoiminnan markkinointikoulutus

Etusivu [ Kurssit / Lasten ja nuorten harrastustoiminta / Muorisovastaavien koulutukset / NTMK [ Toiminnan markkinointi

Tervetuloa Nuorisotoiminnan markkinointikoulutukseen! = Toiminnan markkincinti = Jasenyyden markkinointi  Valtakunnallinen markkinointi
Toiminnan markkincinti sponsoreille Markkinointimateriaalia hy&dynnettavaksi Jasenkampanjat Palaute kurssista
Toiminnan markkinointi

Téssa osiossa kasitellaén toiminnan markkineintia ja sihen littyvia asioita. Miten toimintaa kannattaa markkinoida? Mita kaikkea siina pitad ottaa huomioon?

Luentofallenne:

Q Toiminnan markkinointi el
HSP Tpiminnan markkinointi - esitys
@ Creaftive Commons-lisenssit fes]

@ Kuvaoikeuksien ABC - Kuvasto i
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Tutustu raviurheiluun! (saa jakaa omissa kanavissal)

@ Tutustu
@ Tutustu

@ Tutustu
’- Tutustu

we2d

KAVERIT JA HYVA YHTEISHEN 'R
#bestfriendsforever :

PONEILLA
KILPAILLAAN
SEKA KARRY-
ETTA MONTE-

LAHDOISSA

~ MIKA
ON PARASTA

PONIRAVI-
URHEILUSSA?

lisga: Kestéva hevosmatkailu-hankkeen YouTube-kanava, jossa on moniag hyvia webinaaritallenteita

isda: Salla Virtanen, Some-markkinoinnin tyékirja (danikirjapalvelut, kirjakaupat, kirjastot)
is&a: Juha Tuulaniemi, Palvelumuotoilu (danikirjapalvelut, kirjakaupat, kirjastot)

is&a: Arvonluonnin pelikifja urheilun ja liketoiminnan rajapintaan
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Nuorisotoiminnan markkinointikoulutus

Etusivu / Kurssit / Lasten ja nuorten harrastustoiminta / Nuorisovastaavien koulutukset [ NTMK [ Jasenyyden markkinointi

Tervetuloa Nuorisotoiminnan markkinointikoulutukseen! Toiminnan markkincinti =~ Jasenyyden markkinointi = Valtakunnallinen marikkinointi

Toiminnan markkincinti sponsoreille Markkinointimateriaalia hyddynnettavaksi Jasenkampanjat Palaute kurssista

Jasenyyden markkinointi

Tassa osiossa mietitaan nuonsotoiminnan jasenyyden markkinoimisen keinoja. Miksi jasenyytta pitaisi markkinoida? Vakuutusturva on ehka oleellisin 0sa jasenyydessa.
Jaszenet haluavat myos kuulua joukkoon ja kokea yhieisdllisyyita, ja siihen pitda muistaa panostaa.

Eika sitak&an kannata vaheksya, eftd nuorisoravikerhoille tilitetaén puolet kaikista maksetuista kausimaksuista, joten melkein ilmaista rahaakin on tarjolla, kun jasenia
=aa hankitiua. Vuoden 2021 kausimaksuja makseftiin alkuvuodesta radeille yli 3000 euroa.

Luentotallenne:

Noad; aniasiakiaan tarve

Approach: miki on ratkatsusi, olla
vastaal kiyl1gjan tarpezseen

Benafits: miten kiyttald hydiyy
atkaisistasi

Campetition: kilpaiutianne

T ’
H8® J3senyyden markkinointi 1
B nABCkanvaasi ]

@ Ohjeita myyntipuheeseen {eng)



Liite4 /5

Nuorisotoiminnan markkinointikoulutus

Etusivu [ Kurssit / Lasten ja nuorten harrastustoiminta / Muorisovastaavien koulutukset / NTMK [ Valtakunnallinen markkinointi

Tervetuloa Nuorisotoiminnan markkinointikoulutukseen!  Toiminnan markkinointi ~ J&senyyden markkinointi |~ Valtakunnallinen markkinointi

Teiminnan markkineinti spensoreille Markkinointimateriaalia hyddynnettavaksi Jasenkampanjat Palaute kurssista

Valtakunnallinen markkinointi

Valtakunnallista markkinointia nuorisotoiminnasta ei ole varsinaisesti tehty. Tyd painottuu suurimmalksi osaksi taustaty@hon, kuten valtakunnallisten jasenetujen
sopimiseen ja toiminnan koordincimiseen.

Yksi uusi asia talle vuodelle on tulossa, nimittain maaliskuussa kokeillaan toteuttaa valtakunnallinen nuorisoilta. Lue lisa3 altal

Luentotallenne:

J ¥ 3 _ el
i ! 3 g
< -
sitakurnaliee jizankampaniat pyrician soteamean kaksi kertan wuodesza,
Tallén tarjotaan et soki wusille ot anhollis Bsanile.

HSP Vialtakunnallinen markkinointi %]
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Nuorisotoiminnan markkinointikoulutus

Etusivu [ Kurssit / Lasten ja nuorten harrastustoiminta / Muorisovastaavien koulutukset / NTMK [ Toiminnan markkinointi sponsoreille

Tervetuloa Nuorisotoiminnan markkinointikoulutukseen! Toiminnan markkinointi  J&senyyden markkinointi  Valtakunnallinen markkinointi

Toiminnan markkinointi sponsoreille  Markkinointimateriaalia hyddynnettdvaksi  Jasenkampanjat  Palaute kurssista

Toiminnan markkinointi sponsoreille

Ravinuorten foimintaan on saatava rahoitusta jostain, eftd toimintaa saadaan jarjestettya. Jokaisen nuorisoravikerhon (raviradan) vastuulla on itze hankkia oma rahoitus
zeka omat sponsorit ja yhteistyokumppanit.

Millaisia sponsorointimuotoja voi olla?

- toiminnan yleinen tukeminen rahallisesti

- retken matkakustannukset

- kurssin/leirin ruokakustannuksissa tukeminen

- ravinuorten vaatteiden kustantaminen osittain/kokonaan

- tuotelahjoitukset

- ravinuerten ponin sponsorointi (rehut, kuivikkeet, varusteet jne)
- kannatusjasenyys

Sponsorien/yhteistydkumppaneiden hankinta

- tutut yrittajat

- hevosiin liittyvat yrittajat

- nuorten asioista kiinnostuneet yrittajat

- pankit, vaatekaupat, ruokakaupat.._. mielikuvitus vain on rajanal

Helpointa on, jos on joku futtu yrityksessa ja sen kautta saa jalkaa oven valiin. Mutta ennakkoluulotiomasti kannatiaa ottaa puhelin kateen ja soitella paikallisia yrityksia
lapi. Pahinta mitd voi tapahtua, on kohtelias kieltdytyminen ;)

Ennen soittoa kannattaa miettia, mita asioita haluaa nostaa esiin potentiaalisille yhieistyokumppaneille. Toiminnan vaikuttavuuden arviciminen, vastuullisuuden ja
henkisen hyvinvoinnin korostaminen seka rehellinen kuvaus toiminnan lagjuudesta ovat ainakin hyvid aiheita. Yhieistyokumppanuudet eivat ole ikind yksipuolisia, joten
kannattaa ennakkoon miettia, mita voit tagota sponsorille. Nakyvyys on yleisin asia, mitd sponsorit haluavat, mutta jotkut tukevat toimintaa siksi, eftd kokevat
nuorisotydn tarkeaksi.

Kannattaa kirjailla ylos ajatuksia ja ehdotuksia. Mita haluaisit sponsorilta ja mita olisit valmis tarjoamaan? Milla argumenteilla myyt toimintaa? Potentiaaliselle
kumppanille pitaa olla myods 13hetiaa jotain materiaalia toiminnasta, ja seuraavalla vélilehdelld on esimerkki, jota voit vapaasti hyddyntad materiaalin tekemisessa
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Sopimus

Tee aina kirjalliset sopimukset sponsorien tai yhieistydkumppaneiden kanssa. Téma on erityisen tarkeda, jos raha likkuu, mutta myds muusta sponsoroinnista kannattaa
tehda sopimus. Sopimukseen kirjataan selkedsti, mita on sovittu. Jos kyse on pidemma&sta yhteistyosta, kirataan aiksjakso tai sopimus tehdaén toistaiseksi voimassa
olevana. Talloin irtisanomisehdot pitdd maaritelld.

Suullinen sopimus on laillisesti yhid pateva kuin kirjallinen, mutta ritatilanteissa suullisen sopimuksen voimassaoloa on eritiain hankala todistaa. Siksi kailkki kannattaa
tehda kinallisena.

Luentotallenne:

4]
Y

@ Oletko tehnyt sponsorisopimuksia aiemmin?

Nuorisotoiminnan markkinointikoulutus

Etusivu / Kurssit / Lasten ja nuorten harrastustoiminta / Muorisovastaavien koulutukset / NTME / Markkinointimateriaalia hyddynnettévaksi

Tervetuloa Nuorisotoiminnan markkinointikoulutukseen! Toiminnan markkinginti Jésenyyden markkinointi altakunnallinen markkinointi

Toiminnan markkinointi sponsoreille  Markkinointimateriaalia hyddynnettdvaksi =~ Jasenkampanjat  Palaute kurssista

Markkincintimateriaalia hyédynnettiviksi

Alla on hy@dynnettavizssa clevaa markkineintimateriaalia. Kailkki on tehty Canvalla ja niitd saa vapaasti kayttaa ja muckata. Voit pyyiaa minua jakamaan materiazlia
sahkopostiosoiteeseenne, jolla olette kirjautuneet Canvaan, niin saatte materiaalit muokattavaksi. Ottakaa niista ensin kopio itsellenne ja muokatkaa vasta kopiota.

’. Esitys toiminnasta sponsoriehdokkaalle
’l Esimerkki flyerista

”
® Esimerkki igfb-postauksesta
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Kestidvad hevosmatkailu - hankkeen webinaaritallenteet Canva-koulutuksesta

Teemu Miettinen, Potkukelkka.com

WWWW.Canva.com

@y

:anvaa klo 10

=3 £t E_R?Wﬁﬂ-@_ Je S P r;‘

e
i

Koitko valilenden materiaalit hyodylisiksi?
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Nuorisotoiminnan markkinointikoulutus

Etusivu / Kurssit / Lasten ja nuorten harrastustoiminta / MNuorisovastaavien koulutukset / NTMK [ Palaute kurssista

Tervetuloa Nuorisotoiminnan markkinointikoulutukseen! Teiminnan markkinointi Jasenyyden markkinointi Valtakunnallinen markkinointi

Toiminnan markkinointi sponsoreille  Markkinointimateriaalia hyddynnettdvaksi  Jasenkampanjat =~ Palaute kurssista

Palaute ja kurssin péitos

Kiitos osallistumisesta Nuorisotoiminnan markkinointikoulutukseen!

Kay katsomassa livekoulutuksen jalkeen kurssin sisallél ja anna palaute vasta sen jalkeen. Palaute aukeaa, kun sivun cikean reunan edistymisen seurannassa
kahdeksan ensimmaista palkkia on vinredna. Palaute koskee suurimmaksi osaksi kurssia Hipposakatemiassa. Palaute on erittain tarkeaa, eitd saan opinnaytetyoni
osioifa tehfya

Otamme séhkbiset todistukset ja osaamismerkit kdyttdén kevain aikana, ja kurssin kokonaan suerittaneille (edistymisen seuranta) tulee molemmat automaattisesti, kun
ne ovat valmiit.

@ T Palaute kurssista %]

Saatavilla vasta, kun:

Altiviteetti Toiminnan markkinointi on suoritettu

Altiviteetti Creative Commons-lisenssit on suoritettu

Aldiviteetti Kuvaoikeuksien ABC - Kuvasto on suoritetiu

Aldiviteetti Jasenyyden markkinointi on suoritettu

Alktiviteetti NABC-kanvaasi on suoritettu

Aldiviteetti Valtakunnallinen markkinointi on suoritettu

Aldiviteetti Oletko tehnyt sponsorisopimuksia aiemmin? on suoritetiu
Aldivitestti Koitko vililehden materiaalit hyddyllisiksi? on suoritettu
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