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The objective of this thesis was to produce a functional business plan for my
future 3D printing and modeling company. The business plan covers and de-
fines every necessary part of a functioning enterprise. The business plan is
based on the BMC and its focus is on marketing and branding. The business
plan covers my business idea, competition, customer relations, marketing,
branding, risk management and financing.

| based the data collection of my thesis on literary sources and exploited my
experience on 3D printing and modeling during the business plan’s develop-
ment process. My thesis also includes a simple data collection survey exe-
cuted as a physical paper survey during an arts and crafts fair held in Pori.

My thesis process produced a viable business plan which meets the set ob-
jective. During the thesis process, | designed a name, a logo, graphic instruc-
tions, a shirt print design, and a 3D-mascot for my future company to
strengthen the company’s branding.

The thesis does not contain a separate business plan document. Instead, the

business plan is incorporated into the thesis report.

Keywords: 3D printing,marketing,production,entrepreneurship,company es-
tablishment
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SYMBOLI- JA LYHENNELUETTELO

3D = Kolmiulotteinen

ABS = Akryylinitriilibutadieenistyreeni. 3D-tulostusmateriaali, jota kaytetaan
muun muassa Lego-palikoiden valmistuksessa

AM = Additive manufacturing. Synonyymi 3D-tulostamiselle

BMC = Business model canvas eli liiketoimintamallin huonetaulu

FDM = Fused deposition manufacturing. 3D-tulostamisteknologia, jossa ker-
roksittain sulatettu ja kovetettu muovi muodostaa tulostetun kappaleen

PETG = Polyeteenitereftalaatti ja glykoli. 3D-tulostusmateriaali

PLA = Polyaktidi. Yleisin 3D-tulostamisessa kaytetty muovi

SLA = Stereolitografia. 3D-tulostamisteknologia, jossa kerroksittain kovetettu

nestemainen hartsi muodostaa tulostetun kappaleen



1 JOHDANTO

Tama opinnaytetyd on toiminnallinen. Opinnaytetydni aiheena on laatia liike-
toimintasuunnitelma 3D-tulostettavia tuotteita valmistavalle yritykselle, jonka
aion perustaa tulevaisuudessa. 3D-tulostaminen on valtavassa murroksessa
oleva, vasta 2000-luvulla yleistynyt valmistusmenetelma, joka saastaa resurs-
seja ja poistaa standardikokoisten tai -muotoisten osien merkityksen ja mah-
dollistaa koko vari- ja materiaaliskaalan hyoédyntamisen mihin tahansa tuottee-
seen jopa yksittain valmistettuna. 3D-tulostaminen on avannut myos taysin uu-
den maailman kustomoitaville tuotteille, kun fyysisia, kolmiulotteisia tuotteita

voidaan tuottaa vain pieni era kulujen pysyessa vahaisena. (3space, 2018)

Kustomoitavat tuotteet ovat kasvaneet suosiossa valtavasti 2000-luvun ai-
kana. Tavalliset massatuotetut tuotteet eivat enaa valttamatta kiinnosta kulut-
tajaa, vaan tilalle tahdotaan jotain, joka viestii enemman omaa persoonalli-
suutta. (Idearoom Technologies, n.a.) Talla hetkella eletaankin kustomoitavien
tuotteiden kulta-aikaa, kun jopa Nike myy asiakkaiden suunniteltavissa olevia
kenkia. Kustomointitrendin ja 3D-tulostamisteknologian nopean kehittymisen
ansiosta kuluttajien vaatimuksiin pystytaan vastaamaan entista laaja-alaisem-

min ja nopeammin.

Kuva 1. Niken verkkosivuilla suunnittelemani kenka tulevan yritykseni brandin

vareissa esimerkkind kustomoitavista tuotteista.



Myoskaan varaosamyynnin potentiaalia 3D-tulostusmarkkinoilla ei sovi vaha-
tella niin saatavuuden, kuin ekologisuudenkaan nakokulmasta. 3D-mallinnus-
ja -tulostuspalvelu pystyy vastaamaan arjen pienten muovisten tuotteiden va-
raosien kysyntaan nopeasti ja edullisesti, tuoden mukanaan my6s mahdolli-
suuden joko yksinkertaiseen tai yksityiskohtaiseen kustomointiin varaosan
hankinnan yhteydessa. Yksittaisten varaosien 3D-tulostaminen vahentaa seka
massatuotettujen varaosien merkitysta ettd kokonaan uusien tuotteiden osta-

mista rikkoutuneiden tilalle.

Olen harrastanut 3D-tulostamista noin viisi vuotta ennen opinnaytetyon aloit-
tamista ja oppinut tuntemaan kyseisen tuotantomenetelman hyvia puolia ja
heikkouksia. Tiedan myds eri tulostettavien materiaalien ominaisuuksista ja
mahdollisuuksista. Olen kiinnostunut kokeilemaan uusia tulostustekniikoita ja
optimoimaan omien tulostuksieni tuotantoprosessia ja materiaalin kulutusta.
Mybhemmin itselleni tutuksi tulleesta vektorigrafiikoiden suunnittelusta on
myds ollut hyotya, silla vektorigrafiikat ovat helposti muunnettavissa tulostet-

taviksi 3D-malleiksi, kuten kuvioinniksi tai tyylitellyksi tekstiksi.

2 TAUSTA, TAVOITE JA MENETELMAT

Tassa luvussa kasittelen opinnaytetyon taustaa, aiheen valintaan johtaneita
tekijoita, opinnaytetydn tavoitetta ja opinnaytetyoni valmistumisen edellyttamia

toteutusmenetelmia.

2.1 Tausta

Opinnaytety6é vastaa vuonna 2018 syntyneeseen tarpeeseen, kun ystavani
kanssa hankimme kummallekin ensimmaisen yhteisen Tevo Tornado -malli-
sen 3D-tulostimen tarkoituksenamme mallintaa ja tulostaa maksua vastaan
tuttujemme tarvitsemia 3D-tulostettavia tuotteita. Ennen ensimmaisen 3D-tu-

lostimen hankkimista en ollut koskaan 3D-mallintanut tai -tulostanut enka edes



nahnyt 3D-tulostinta, mutta alettuani kayttamaan laitetta opin nopeasti 3D-mal-
lintamisen perusteet ja 3D-tulostamisessa tarvittavaa tietoa. Saimme perintei-
sen word-of-mouth-markkinoinnin avulla joitakin asiakkaita ja tulostimme myos
omaan kayttoon paljon itse mallintamiamme tarvikkeita kehittyen seka mallin-
tamisessa etta tulostamisessa. Muutettuamme erillemme harrastus jai minun

osaltani tauolle noin puoleksi vuodeksi tulostimen jaatya ystavalleni.

Marraskuussa 2020 hankin itselleni Creality Ender 3 Pro -mallisen 3D-tulosti-
men ja jatkoin aktiivisesti 3D-mallintamista ja -tulostamista seka herattelin uu-
delleen vanhaa haavetta 3D-tulostamisyrityksen perustamisesta. Kun opin-
naytetyon aiheen valinta tuli ajankohtaiseksi, paatin, ettad aion realisoida haa-
veeni ja tehda opinnaytetyoni edistamaan 3D-tulostusyritykseni perustamista.
Markkinoinnin opiskelijana juuri vahvaan brandiin ja markkinoinnin tarkeyteen
painottuva liiketoimintasuunnitelma on seka hyva tapa nayttaa osaamiseni etta

tuottaa itselleni tulevaisuutta varten arvokasta tietoa ja materiaalia.

2.2 Tavoite

Taman opinnaytetyon tavoitteena on suunnitella tulevalle 3D-tulostus- ja -mal-
linnuspalveluita tarjoavalle yritykselleni liiketoimintasuunnitelma. Valmiin liike-
toimintasuunnitelman on tarkoitus toimia yrityksen ohjenuorana niin liiketoi-
minnan kannalta olennaisissa taloudellisissa ja kaytannon asioissa kuin myos
brandinrakennuksen ja markkinoinnin kaytannoissa. (Uusyrityskeskus, n.d.)
Jotta liiketoimintasuunnitelma olisi helposti saatavilla jasennellyssd muo-
dossa, kun sita tarvitaan, luon opinnaytetydprosessin ja -raportin pohjalta eril-
lisen kirjallisen ja visuaalisen ohjekirjamaisen dokumentaation. En aio kuiten-
kaan sisallyttaa erillista kirjallista liiketoimintasuunnitelmaa opinnaytetyohoni,
vaan liiketoimintasuunnitelma sisaltyy opinnaytetyoraporttiini. Yritykseni ol-
lessa jo toiminnassa kirjallisen liiketoimintasuunnitelman ohjeistuksista voi-
daan |0ytaa ratkaisu tai valmiiksi maaritelty toimintamalli vastaan tuleviin tilan-

teisiin.
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2.3 Toteutusmenetelmat

Tassa kappaleessa kasittelen opinnaytetyoni toteutusmenetelmia. Valitsen

opinnaytetydlleni liiketoimintasuunnitelmamallin seka tiedonkeruumenetelmat.

2.3.1 BMC

Liiketoimintasuunnitelman suunnittelua aloitettaessa on olennaista maaritella,
minkalaisessa muodossa suunnitelma toteutetaan. Liiketoimintasuunnitelmaa
ei kannata suunnitella kokonaan itse, silla tarkoituksenmukaisia suunnittelu-
malleja on helposti saatavilla nopean verkkohaun kautta ilmaiseksi. Eri liiketoi-
mintasuunnitelmamalleista katsoin BMC:n soveltuvan hyvin yritykseni liiketoi-
mintasuunnitelmamalliksi. Liiketoimintasuunnitelmani noudattaa siis BMC-lii-
ketoimintasuunnitelmamallia, eli liiketoimintamallin huonetaulua, jossa lista-
taan yrityksen tarkeimmat resurssit ja sen liikketoiminnan menestymisen kan-
nalta merkittavat tekijat. Valmis BMC auttaa liiketoimintasuunnitelman laatijaa

ottamaan huomioon kaikki valmiiksi maaritellyt tarkeat tekijat, jotka liittyvat yri-

tyksen liiketoimintaan. (Varma.fi, 2021.)

Feasibility
Can we
deliver it?

N
L

Viability )

What is it worth?

Kuva 2. BMC-mallipohjan osa-alueet.

BMC perustuu yhdeksaan "rakennuspalikkaan,” joista yhdessa koostuu visu-
aalinen ja informatiivinen kokonaisuus. Nama yhdeksan palikkaa kuuluvat kol-
meen eri osa-alueeseen, jotka vapaasti suomennettuina ovat toteuttamiskel-

poisuus (feasibility), haluttavuus (desirability) ja elinkelpoisuus (viability.)
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Toteuttamiskelpoisuus pitaa sisallaan avainkumppanit, avaintoiminnot ja
avainresurssit. Haluttavuus koostuu arvolupauksesta, asiakkuussuhteista, yh-
teyskanavista seka asiakassegmenteista. Haluttavuuden marittelyn tarkoituk-
sena on kartoittaa, minkalaiset inmiset palvelua tai tuotetta tahtovat kuluttaa,
miten heille luodaan palvelusta haluttava seka saavutettava ja kuinka heidat
tavoitetaan. Elinkelpoisuus pitaa sisallaan yrityksen sisaan- ja ulospain suun-
tautuvat rahavirrat. Rahavirtojen hahmottaminen auttaa ymmartamaan, riit-
taako sisaanpain tulevat rahavirrat kattamaan ja ylittdmaan ulospain menevat,
synnyttaen voittoa. (Strategyzer.com, n.d.) Liite 5 on yritykseni valmis BMC-

dokumentti. Luettavuuden vuoksi dokumentti on jaettu moneen osaan.

2.3.2 Kysely

20.-25.3.2023 osallistuin Porin Iso-Karhu -ostoskeskuksessa sijaitsevassa
Kaupunkiolohuoneessa jarjestettyyn taide- ja kasitydomyyjaistapahtumaan tar-
koituksenani myyda 3D-tulostettuja tuotteita, kuten korvakoruja, taustapeili-
maskotteja, erilaisia eladinaiheisia koriste-esineitd seka avaimenperana toimi-
via ostoskarrypoletteja. Keksin myynnin ohessa jarjestavani 3D-tulostamiseen
ja tulostettavissa oleviin tuotteisiin liittyvan kyselyn kaikille halukkaille vastaa-
jille. Kysymysten tarkoituksena oli tuottaa liiketoiminnan kannalta arvokasta in-
formaatiota eri demografisiin lokeroihin kuuluvien ihmisten asennoitumisesta
mittatilattaviin tuotteisiin, jotka vastaavat johonkin heidan henkilokohtaiseen
tarpeeseensa tai mieltymykseensa. Kyselyn ei ollut tarkoitus tuottaa opinnay-
tetyon edistymisen kannalta valttamatonta tilastotietoa, vaan toimia opinnay-
tetyota taydentavana ajatuksia herattavana oheismateriaalina. Asiakasmaa-

raan suhteutettuna vastanneiden maara oli suuri, tasan 50.

Kyselyn (LIITE 1&2) kysymykset "ika,” "sukupuoli” seka kysymykset 1-6 ovat
kvantitatiivisia kysymyksia, jotka tuottavat tilastoitavia vastaustuloksia. Kvanti-
tatiivisten kysymysten vastausvaihtoehdoista pystyy muodostamaan tilastolli-
sia kuvaajia, jotka auttavat muodostamaan yleiskuvan kyselyyn vastanneiden
ajatuksista liittyen kyselyn aiheeseen. Vaikka vastausmaara olikin 50, se ei ole

taysin riittdva luomaan realistista kuvaa ihmisten yleisesta suhtautumisesta
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kustomoitavien tarvikkeiden ja koriste- seka muotiesineiden hankintaan, mutta

on riittavan kattava suuntaa antavasti kartuttamaan omaa kasitystani aineesta.

Kysely toteutettiin taide- ja kasityomyyjaistapahtumassa maanantaista lauan-
taihin kello 12-18, minka uskon vaikuttaneen vastanneiden sukupuoli- seka
ikdjakaumaan. Suurin osa vastanneista oli joko 20—29-vuotiaita tai yli 60-vuo-
tiaita. 71 % vastanneista oli naisia. Suurin osa kyselyyn vastanneista arvostaa
omistamansa esineen ainutlaatuisuutta, mika viittaa siihen, etta helpolla muo-
din ja sisustusesineiden kustomoinnilla saattaisi hyvin olla kysyntaa ainakin
taiteesta ja kadentaidoista kiinnostuneilla inmisilla. Yli puolet vastanneista
hankkii tai saattaisi hankkia personoituja lahjoja ystavilleen. Kaytin kysymyk-
sessa esimerkkind mukia omalla kuvalla, mika viittaa 3D-mallinnuksen ja -tu-
lostamisen mahdollisuuksiin mallintaa esimerkiksi lahjan saajan koiraa esit-
tava koriste-esine. Suurin osa kyselyyn vastanneista kertoi myoés tarvinneensa
joskus muovista sovitinta tai osaa, jota ei ole I6ytanyt valmiina myytavana tuot-
teena. Tahan tayttamattomaan tarpeeseen yritykseni pystyisi erityisesti vas-

taamaan.

3 YRITYSIDEA JA LIIKEIDEA

Tassa luvussa kayn lapi seka raa’an yritysideani, eli jasentelemattoman ver-
sion ajatuksesta, minkalaista liiketoimintaa tahtoisin harjoittaa, seka lii-
keideani, eli jasennellymman version yritysideasta, mika pitaa sisallaan strate-
gisempia lahestymiskulmia liiketoiminnan harjoittamiseen 3D-tulostus ja-mal-

linnuspalveluita tarjoavana ammatinharjoittajana.

3.1 Yritysidea

Yritysideani perustuu ihmisten ja yritysten tarpeeseen saada juuri heille raata-
I0ityja tuotteita nopeasti, joustavasti ja vuorovaikutuspainotteisesti. Asiak-

kaalla tulisi olla mahdollisuus vaikuttaa merkittavasti tilaamaansa tuotteeseen
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muotoilun ja fyysisten ominaisuuksien suhteen. Erityisesti nopealla aikatau-
lulla valmistettaviin tuotteisiin erikoistunut palvelu erottuu eduksi nykymarkki-
noilla, kun perinteisia valmistusmenetelmia kayttavat palveluntarjoajat eivat
voi valmistaa mittatilaustuotteita yhta nopeasti ja edullisesti. 3D-tulostuspalve-
lun etuna on palveluiden ulottuminen lahes kaikille mahdollisille elamanalu-
eille; jos sen voi valmistaa muovista, sen voi 3D-tulostaa pieneen tilaan mah-

tuvalla 3D-tulostimella ilman fyysisia, tilaa vievia muotteja.

3.2 Liikeidea

Tarkoituksenani on perustaa ammattitason 3D-tulostus- ja mallinnuspalveluita
tarjoava yritys, joka pyrkii ottamaan huomioon asiakkaan kaikki tarpeet ja toi-
veet ja toimittaa laadukkaan tuotteen nopealla aikataululla, kuitenkin tilauksen
vaativuudesta ja suuruudesta riippuen. Palvelu keskittyy lahinna koriste- ja
taide-esineiden seka vahaista teknista toimivuutta vaativien tuotteiden suun-
nitteluun seka kaikkien mahdollisten valmiiden kaupalliseen kayttoon sallittu-
jen 3D-mallien tulostamiseen. Yrityksen tarjoamat palvelut jakautuvat useaan
eri palvelu- ja tuotekategoriaan, jotta 3D-tulostamisen laajoista mahdollisuuk-
sista saadaan mahdollisimman suuri hyoty. Yrityksen on tarkoitus minimoida
kiinteat kulut, jolloin edes liiketoiminnan mahdollisesti ollessa vahaista kulut

eivat ylittaisi tuottoa.

3.3 Palvelu- ja tuotekategoriat

Yritykseni palvelut ja myytavat tuotteet tulevat jakautumaan kahteen ylakate-
goriaan: teknisiin ja luoviin tuotteisiin seka palveluihin. Nain oikeat kohderyh-
mat seka tiettya palvelua etsivat saadaan vaivattomasti ohjattua heille suun-
nattujen palvelutyyppien pariin. Teknisiin tuotteisiin ja palveluihin kuuluvat ala-
kategoriat varaosapankki/varaosan suunnittelupalvelu seka yleinen 3D-tuot-
teen suunnittelupalvelu. Naissa kahdessa alakategoriassa korostuu tuotteiden
tekninen soveltuvuus ja mittojen tarkkuus. Luovia palveluja ovat 2D-design-

tuote seka valmiin 3D-mallin  tulostuspalvelu. Naissa kahdessa
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alakategoriassa korostuu asiakkaan oma luovuus ja taiteellisuus. Tekniset
ominaisuudet ovat naissa tuotteissa paaasiallisesti toissijaisia ja kokonaan asi-

akkaan vastuulla esimerkiksi materiaalin valinnan ja tayttoprosentin suhteen.

3.3.1 2D-designtuote

2D-vektorigrafiikoita pystyy muuntamaan yksinkertaisesti 3D-malleiksi, joten
esimerkiksi piirustuksen tai muun grafikan muuntaminen 3D-tulostettavaan
muotoon on helppoa. 2D-designtuote on todella helppo ja nopea suunnitella
joko yhdessa asiakkaan kanssa tai asiakkaan yksin kayttaen avustavaa ohjel-
mistoa. Asiakkaan omatoimisen asioinnin toteuttamiseksi on kehiteltava erilli-
nen ohjelmisto, mutta toistaiseksi 2D-designtuotteen valmistaminen voi tapah-
tua manuaalisesti konvertoimalla asiakkaan piirros ensin vektorigrafikkamuo-
toon ja sen jalkeen 3D-malliksi. Materiaalin valinta 2D-designtuotteeseen maa-
raytyy tuotteen kayttotarkoituksen mukaan. 2D-designtuotepalvelu on tarkoi-
tettu paaasiassa korvakorujen, riipusten, jadkaappimagneettien ja avaimenpe-
rien suunnitteluun. Suurimpaan osaan 2D-designtuotteita PLA-muovi on oival-
linen materiaalivalinta sen tulostamisen helppouden seka saatavuuden vuoksi.
Jos tuote altistuu voimakkaalle auringonpaisteelle ja korkeille Iampdtiloille
(Max. 60 celsiusastetta,) voidaan se valmistaa PETG-muovista, joka on ultra-
violettisateilyn kestavaa ja jonka lammonsietotaso on noin 20 celsiusastetta

korkeampi, kuin tavallisten PLA-muovien. (Prusa Research, n.d.)

3.3.2 Varaosapankki ja varaosan suunnittelupalvelu

Varaosapankki on kokoelma itsesuunniteltuja seka internetista kaupalliseen
kayttoon sallittuja erilaisten varaosien 3D-malleja, kuten esimerkiksi auton pie-
nia muoviosia, lelujen ja lautapelien osia seka kodin esineiden muoviosia. Va-
raosapankin tarkoituksena on vastata ihmisten tarpeeseen saada korvattua
rikkoutunut tai hukkaan mennyt osa uudella valttadkseen kokonaan uuden
tuotteen hankkimista ja nain pidentaen vanhan kayttoikaa. Varaosapankista

voi myos hankkia persoonallisia osia olemassa olevien tilalle esimerkiksi
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tietyssa varissa vastaamaan asiakkaan mieltymyksia ja tarvetta toteuttaa itse-
aan. Varaosapankki jaetaan useaan eri kategoriaan ja tuotteet luokitellaan ja
nimetaan erityisella tarkkuudella, jotta tiettya tuotetta etsiessa |oytaa aina juuri
tarvitsemansa. Varaosasuunnittelupalvelun kautta asiakas voi tarkat mitat tar-
jotessaan tilata varaosan suunnittelu- seka tulostuspalvelun. Varaosan mitto-
jen sopivuus on asiakkaan vastuulla, ellei toisin ole sovittu. Varaosapankin ja
varaosasuunnittelupalvelun standardimateriaali on PETG-muovi, joka kestaa
normaaleja ulkolampdtiloja seka rasitusta ja taipumista oikein tulostettuna. Va-
raosapankin seka -suunnittelupalvelun materiaalivalinnan soveltuvuus vara-

osan tarkoitukseen on asiakkaan vastuulla, ellei toisin ole sovittu.

3.3.3 Yleinen 3D-tuotteen suunnittelupalvelu

Yleinen 3D-tuotteen suunnittelupalvelu on tarkoitettu asiakkaalle, joka tahtoo
kanssani yhteistydossa suunnitella hanen toiveisiinsa ja tarpeisiinsa sopivan
3D-tulostetun tuotteen tai tuotteita. Yleinen 3D-tuotteen suunnittelupalvelu so-
veltuu hyvin esimerkiksi yrityksille, jotka tahtovat melko pienen eran tuotteita
esimerkiksi liikelahjoiksi tai jokaiseen ravintolapdytaansa. Palvelu on myos
taydellinen yksittaisen prototyyppituotteen testaamiseen. Edullisen testaami-
sen jalkeen tuotteen voi turvallisemmin mielin l1ahettda sarjatuotantoon tai pa-

ranneltavaksi ja jalleen tulostetuksi prototyypiksi.

Yritysten lisaksi yleinen 3D-tuotteen suunnittelupalvelu on suunnattu asiak-
kaalle, joka tahtoo omistaa tai antaa lahjaksi ainutlaatuisen tuotteen, joka esi-
merkiksi liittyy jotenkin hanen tai lahjan vastaanottajan elamaan. Tuote voi olla
esimerkiksi veistos lemmikista, 3D-skannaus omasta kodista tai valokuvake-
hys, johon on yhdistetty tuotteen saajan persoonallisuutta ja mieltymyksia vas-
taavia elementteja, kuten vari ja koristuksia. Kaikkien 3D-mallien mallinnuspal-
velujen yhteydessa asiakas saa paattaa, tuleeko suunniteltu malli vain asiak-
kaan tilattavissa olevaksi tuotteeksi, vai lisataanko tuote kaikkien asiakkaiden
tilattavissa olevien tuotteiden kirjastoon. Henkilokohtaisena sailyttamisesta pe-
ritaan lisdmaksu. Nain tuote on erityisempi sen tilanneelle asiakkaalle ja yritys
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saa nimellisen korvauksen "menetetyistda” myyntituotoista, joita voisi syntya

tuotteen ollessa vapaasti kenen tahansa tilattavissa.

3.3.4 Valmiit designit

Internetissa on tuhansia kaupalliseen kayttoon sallittuja ilmaisia 3D-malleja,
joita kuka tahansa voi internetyhteyden avulla katsella ja tallentaa laitteillensa.
Thingiverse ja Printables by Josef Prusa ovat kaksi eniten kayttamaani ja to-
denndkdisesti myds kaksi suurinta ja tunnetuinta sivustoa, jotka perustuvat il-
maiselle 3D-mallien jakamiselle ja tallentamiselle. Kummallakin sivustolla la-
dattavien 3D-mallien kayttdoikeudet ovat maaritelty Creative Commonsin teki-
janoikeuslisenssien mukaan ja ovat aina nahtavissa jokaisen yksittaisen jae-
tun teoksen tiedoissa. Creative Commons on maailmanlaajuinen tekijanoi-
keuslisensseja myontava jarjesto, joka mahdollistaa juuri esimerkiksi Thingi-
versen tai Printablesin kaltaisiin digitaalisten teosten jakamisverkostoihin jaet-
tavien luomusten nopean ja helpon tekijanoikeuslisenssin luomisen, mika suo-
jaa luomuksia vaarinkaytolta sanktioiden uhalla. (Creative Commons, 2019.)
Valmiin designin palvelussa asiakas toimittaa tulostettavan 3D-mallin itse pal-
veluun ja samalla ottaa vastuun siita, etta hanella on oikeus kayttaa kyseista

3D-mallia kaupallisesti.

Valmiin designin tilaaminen on yksinkertaisin ja edullisin vaihtoehto ostotapah-
tuman kummallekin osapuolelle ja mahdollistaa muun muassa 3D-tulostami-
sen asiakkaalle, joka osaa itse suunnitella 3D-malleja, muttei omista 3D-tulos-
tinta. Valmiin designin myydessaan yritys valttyy kokonaan tai suurelta osin
suunnittelutydlta, mika vahentaa palvelun kustannuksia huomattavasti. Jotkin
valmiit 3D-tulostettavat mallit saattavat vaatia hienosaatoa, jotta ne ovat to-
della 3D-tulostettavissa. 3D-tulostuksen onnistumista edellyttavien tukiraken-
teiden suunnittelu tulee olemaan todennakdisesti yleisin lisdtoimenpide val-

miita designeja tulostettaessa.
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3.4 Osaaminen ja voimavarat

Monen vuoden kokemuksella osaamiseni 3D-tulostamisen ja mallintamisen
saralla on tietyilla osa-alueilla kilpailukykyisella tasolla. Erityisosaamiseni kat-
taa monenlaisten kodin koriste-esineiden suunnittelua, digitaalisten veistosten
veistamista, korvakorujen suunnittelua, yksinkertaisten teknisten osien suun-
nittelua seka valmiiden teknisten 3D-mallien soveltamista ja muokkaamista
monenlaisiin tarpeisiin. Erityisesti korvakorujen, tekstia sisaltavien 3D-mallien
ja muiden "2D”-mallien, eli 3D-malliksi muunnettavien kaksiulotteisten grafii-
koiden suunnittelussa olen hyoddyntanyt ilmaista avoimen lahdekoodin
Inkscape-vektorigrafiikkasovellusta, joka on tarkoitettu vektorigrafiikoiden
suunnitteluun, mutta soveltuu myos cad-mallinnuksessa tarvittavien vektori-
polkujen ja mallien, kuten laserleikkurin leikkauspolkujen tai 3D-tulostettavien
mallien suunnittelemiseen. Muun muassa Inkscapen "Trace bitmap” -toiminto
on hyodyllinen toiminto olemassa olevien rasterigrafiikoiden, eli pikseleista
muodostuvien tiettyyn resoluutioon rajoitettujen kuvien muuttamisessa vekto-
rigrafikkamuotoon, jolloin 1ahes mika tahansa olemassa oleva piirustus, gra-

fiikka tai valokuva on muunnettavissa 3D-tulostettavaksi. (Inkscape.org.)

Hallitsen 3D-tulostimen perushuoltamisen taidot ja ymmarran 3D-tulostimen
analogisten osien toiminnasta tarpeeksi ratkaistakseni suurimman osan 3D-
tulostinten kanssa tyoskennellessa ilmenevista ongelmista omin avuin. Digi-
taalisten ja elektronisten osien seka manuaalisen ohjelmoinnin ongelmien

osalta tarvitsen ulkopuolisten toimijoiden apua.

3.5 Resurssit

Yrityksen kaytettavissa olevat resurssit muodostuvat aineellisista ja aineetto-
mista resursseista. Aineellisiin resursseihin lukeutuu kaikki yrityksen kaytossa
oleva kalusto, tilat ja tydvoima. Aineettomiin resursseihin kuuluu kaikki yrityk-
sen hyodynnettavissa oleva digitaalinen materiaali, tietotekniset palvelut seka

kaytdssa olevan tydvoiman osaaminen.



18

3D-mallinnus- ja tulostuspalveluita tarjoavan yrityksen tarkein resurssi on myy-
tavien kappaleiden tuotantoon soveltuvat 3D-tulostimet. Eri 3D-tulostintyy-
peillda on omat etunsa ja huonot puolensa tulostettaessa tiettyihin tarkoituksiin
tarvittavia tuotteita, joten mahdollisimman korkean laadun ja samalla nopean
valmistusprosessin takaamiseksi yrityksen kaytossa olisi hyva olla usean tyyp-
pisia 3D-tulostimia. Yleisimpia 3D-tulostintyyppeja ovat FDM ja SLA-tulosti-
met, joista kumpikin tulostintyyppi kuuluu 3D-tulostinten AM-ylakategoriaan.

(Loughborough University, n.d.)

FDM-tulostimen toiminta perustuu nauhamaisesta filamentista sulatettavan
materiaalin muodostamien kerrosten paallekkaiseen tulostamiseen, jolloin ker-
roksista syntyy valmis tuote. FDM-tulostamisen suurimpia etuja ovat helppo
tulosteen valmistusprosessi, suuri valikoima laadukkaita ja edullisia FDM-tu-
lostimia ja ominaisuuksiltaan seka vareiltdan uniikkeja filamentteja. FDM-tu-
lostimen tulostusprosessi on yksivaiheinen, eika vaadi haitallisten kemikaalien
kasittelya. FDM-tulostimen huono puoli on tulostusprosessin nopeuteen nah-

den epatarkka tulostusjalki.

SLA-3D-tulostimen toiminta perustuu laserilla kovetettavaan sailidssa olevaan
nestemaiseen hartsiin, joka synnyttaa vesitiiviin ja yksityiskohtaisen lopputu-
loksen. Tarkkoja yksityiskohtia tuottava SLA-tulostusmenetelma sopii hyvin
teknisten prototyyppien valmistukseen. SLA-tulostimen prosessissa kuitenkin
materiaalia menee yleensa enemman hukkaan, kuin FDM-tulostimella tulos-
tettaessa. SLA-tulostetut tuotteet vaativat myds enemman jalkikasittelya. Tu-
losteen pinta pyyhitaan isopropyylialkoholilla ja usein SLA-tulosteet vaativat
viela UV-uunin kasittelyn, joka kovettaa ja silottaa tuotteen lopulliseen muo-
toonsa. (CDW, 2022)

3.6 Toimitilat

Suurin osa yrityksista vaatii jonkinlaisen fyysisen toimitilan pystydkseen har-
joittamaan liiketoimintaa. Toimitilan tarve muodostuu tyon tai liiketoiminnan

suorittamiseen tarvittavista tiloista, mahdollisen laitteiston ja kaluston



19

vaatimista tiloista seka mahdollisista henkiloston virkistystiloista. Yritystoimin-
taa varten voidaan joko hankkia tarvittavat tilat vuokraamalla tai ostamalla lii-
ketila tai kayttaa jo olemassa olevia tiloja, kuten omaa asuntoa ja sen yhtey-
dessa olevia tarkoitukseen soveltuvia tiloja. (Uusyrityskeskus, n.d.) 3D-tulos-
tukseen soveltuvassa tuotantotilassa lampotilan on oltava tavallisen huoneen-
lammon tasolla ja mahdollisimman vedoton, jottei lampotilan muutokset vahin-
goittaisi tulostettavia kappaleita kesken tulostamisen. Tuotantotilan tulisi tukea
myoOs 3D-tulosteiden kasittelyssa ja valmistuksessa tarvittavien kemikaalien,
kuten asetonin, erilaisten liimojen ja lakkojen seka maalien kayttda. Jos har-
joittaisin yritystoimintaa kotoa kasin, omakotitalon lammin autotalli soveltuisi

taydellisesti tuotantoon ja jalkikasittelyyn.

3.6.1 Yritysmuodon valinta

Yritysmuodon valinta on oleellinen osa liiketoimintasuunnitelmaa, silla valittu
yritysmuoto vaikuttaa yrityksen hallinnollisiin ja taloudellisiin toimintoihin. Suo-
messa yritysmuotovaihtoehtoja ovat yksityinen ammatinharjoittaja, avoin yhtio,
kommandiittiyhtio, yksityinen osakeyhtio seka osuuskunta. (Yrittajat.fi, Yritys-

muodot, n.d.)

Perustan yritykseni yksin ja olen myods yritystoiminnan alkaessa yritykseni ai-
noa tyontekija, joten on todennakaoisesti jarkevinta perustaa yritys yksityisena
elinkeinonharjoittajana eli toiminimiyrittajana. Yksityisen elinkeinonharjoittajan
kirjanpito ja byrokratia ovat helpompaa ja yritystoiminnan aloittaminen ja lopet-
taminen ovat vaivattomampaa ja halvempaa, kuin muissa yritysmuodoissa.
Yksityisen elinkeinonharjoittajan yritystoiminta on myos helppo muuttaa tarvit-
taessa osakeyhtioksi, jos esimerkiksi lisatyovoiman tai suurten investointien
hankkiminen tulee ajankohtaiseksi. (Yrittajat.fi, Toiminimi, n.d.) Nain ollen pe-

rustan yritykseni yksityisena elinkeinonharjoittajana.
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4 KILPAILUTILANNE

3D-tulostus on melko uusi teknologia maailmalla ja etenkin Suomessa. Tassa
kappaleessa kasittelen aiheita, kuten sita, minkalaista kilpailu 3D-tulostus-
markkinoilla on niin maailmanlaajuisesti kuin Suomessa, minkalaisia kilpai-
luetuja yritysideallani on verrattuna olemassa oleviin yrityksiin ja mita 3D-tu-

lostamisteknologian mahdollisuuksia jatan kayttamatta erikoistumisen vuoksi.

4.1 Kotimaan markkinat

3D-tulostus on varsin uusi, mutta hyvin nopeasti kasvava valmistusmenetelma
yritysten ja yksityishenkiloiden keskuudessa. Kilpailijakartoitukseni perusteella
Suomessa on useita 3D-tulostuspalveluita tarjoavia yrityksia, joiden teknisten
ja rasitusta vaativien osien suunnittelu- ja valmistuskapasiteetti seka valikoi-
mat ovat huippuluokkaa. Rajallisen osaamisen, kalliiden ohjelmistojen ja kil-
pailutilanteen vuoksi yritystoimintani tulee keskittymaan lahinna koriste- ja
taide-esineiden seka muiden arkisten, teknisesti yksinkertaisten tarvikkeiden
ja valineiden suunnitteluun ja valmistamiseen. Nain toimintani erottuu selkeasti

valtaosasta 3D-tulostuspalveluja tarjoavista yrityksistd Suomessa.

4.2 Globaalit markkinat

Globaaleilla markkinoilla, etenkin Pohjois-Amerikassa ja Kiinassa 3D-tulostus-
teollisuus on maailman huippua ja kilpailua on valtavasti. Globaalien 3D-tulos-
tusmarkkinoiden suuruus on vuonna 2022 ollut noin 16,75 miljardia Yhdysval-
tojen dollaria (USD) ja Pohjois-Amerikassa noin 3,75 miljardia USD. (Grand
View Research, 2022) Euroopan 3D-tulostusteollisuuden markkinoiden suu-
ruus on vuonna 2020 ollut 4,61 miljardia USD ja sen odotetaan kasvavan yli
10 miljardiin USD vuoteen 2026 mennessa (Mordor Intelligence.) Ainakaan
yritystoimintani alkuvaiheessa tarkoituksenani ei ole kilpailla globaaleilla mark-
kinoilla. Euroopan unionin alueelle toimituksia pidan mahdollisuutena, mutta

en toistaiseksi aio erikseen markkinoida yritystoimintaani ulkomaille.
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4.3 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi eli nelikenttdanalyysi on yritystoiminnan analysointimene-
telma, jossa yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhkat sijoite-
taan nelikenttaiseen taulukkoon havainnollistamaan yrityksen asemaa markki-
noilla. Vahvuudet ja heikkoudet ovat yrityksen sisaisia asioita, joihin liittyy yri-
tyksen kaytdssa oleva osaaminen ja resurssit, seka niiden puutteet. Ulkoisiin
asioihin kuuluva yritystoiminnan mahdollisuudet ja uhat. Mahdollisuudet ku-
vaavat yrityksen mahdollisuuksia esimerkiksi valloittaa jokin markkina-alue eri-
tyisosaamisellaan, ja uhkiin kuuluvat esimerkiksi yrityksen suurimmat kilpailijat

ja heidan erikoistumisensa. (Suomen riskienhallintayhdistys.)

S \AZ

Uniikki liikeidea j Rajattu maara
ja vahva bran- j kokemusta seka
ditietoisuus paljon opittavaa

Uusi ja vapaa
markkina, jossa
vahan kilpailua

O

Kuva 3. Yritykseni SWOT-analyysi visuaalisena.

Suurten yritys-
ten valmistus-
kapasiteetti

T

Yritykseni SWOT-analyysi perustuu omaan nakemykseeni yritykseni toimin-
nan alussa vallitsevista olosuhteista niin yrityksen sisaisissa kuin ulkoisissakin
asioissa, seka tekemaani kilpailijakartoitukseen Suomen 3D-tulostus- ja -mal-

linnuspalvelumarkkinoilla toimivista yrityksista.

Yritykseni vahvuuksiin kuuluu kiinnostus ja taito brandinrakennukseen, mark-
kinoinnin ja visuaalisen brandin yhdenmukaisuuteen seka myynnin ja markki-
noinnin ammattimaisuuteen, joustava ja asiakaskeskeinen toiminta seka pie-
net henkilostdmaaran vaatimukset. Monet kilpailevat 3D-tulostus ja -mallin-

nuspalveluita tarjoavat yritykset keskittyvat markkinoinnissaan nimenomaan
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siihen, minkalaisilla laitteilla ja teknologialla heidan myymiaan tuotteita valmis-
tetaan. Heidan visuaalinen markkinointinsa sisaltaa paljon kuvia 3D-tulosti-
mista ja osien tyostamisestd epaesteettisissa olosuhteissa. Itse uskon vah-
vasti, ettd suurinta osaa asiakkaistani kiinnostaa ja miellyttaa enemman visu-
aalinen markkinointimateriaali nimenomaan valmiista 3D-tulostetuista tuot-
teista seka tieto siita, mita he saavat ostettuaan yritykseltani tuotteen tai pal-
velun, eika se, miten ja minka nakaisilla laitteilla tuotteet ovat valmistettu. En
ole nahnyt TV:ssa yhtdan makkaramainosta, jossa sika teurastetaan ja leikel-
laan osiin. Kertamaksulla ostettavat 3D-tulostimet korvaavat suorittavaa tyota
tekevia tyontekijoita, jolloin kiinteat kustannukset ovat matalammat ja tuottei-

den valmistaminen on edullisempaa.

Yritykseni heikkouksia ovat puutteellinen osaamiseni cad-mallinnuksessa ja
hankalampien materiaalien tulostamisessa ja jalkikasittelyssa seka matalasta
aloitusbudjetistani johtuva rajallinen maara resursseja esimerkiksi suuren tu-
lostuskapasiteetin saavuttamiseksi tai kalliiden valmistusmateriaalien varastoi-
miseksi. Hallitsen cad-mallintamisen perusteet ja osaan tuottaa esimerkiksi
Fusion 360 -cad-mallinnusohjelmassa yksinkertaisia tarkoin mitoin suunnitel-
tuja kappaleita, mutta monimutkaiset muodot, kuten kaarevat pinnat ja kierteet
eivat kuulu vielda osaamiseeni. Fusion 360-versio, joka minulla on kaytossa ei
kuitenkaan ole tarkoitettu kaupalliseen kayttoon, joten siina suunniteltuja kap-
paleita en voi laillisesti myyda yli tuhannen euron voitolla vuodessa (Auto-

desk.com, Fusion 360 for personal use.)

Yritykseni mahdollisuuksia Suomen 3D-tulostusmarkkinoilla ovat erityisesti ai-
nutlaatuisten palvelujen tarjpaminen melko uusille ja vapaille markkinoille, jol-
loin vastaavia palveluita tarjoavia yrityksia on joko vahan tai ei lainkaan, seka
3D-tulostusteknologian trendien ja uusien innovaatioiden seuraaminen ja mu-
kana kehittyminen. 3D-tulostusteknologia kehittyy todella nopeasti ja kehityk-
sen aallonharjalla pysyttely on pienelle yritykselle yksinkertaisempaa, mutta
suhteessa kallimpaa, kuin suurille yrityksille. Pienelle yritykselle kalustoa on
uusittava ja henkilostéa koulutettava vahemman, mutta investoinnit vaativat

todennakoisesti suuremman osan budjetista.
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Uhkana yritykselleni ovat erityisesti suuret 3D-tulostuspalveluita tarjoavat yri-
tykset, joilla on mahdollisuus laajentaa tuotantoaan teknisista prototyypeista
koriste- ja muotiesineisiin. Tallaista trendia ei ole viela ollut havaittavissa aina-
kaan Suomen 3D-tulostusmarkkinoilla, mutta se on tulevaisuudessa taysin
mahdollista 3D-tulostusteknologian yleistyessa ja 3D-tulostusmarkkinoiden

kasvaessa nopeasti ja maailmanlaajuisesti.

5 ASIAKKAAT

Tassa luvussa kasittelen tulevan yritykseni asiakaskunnan rakennetta seka
yleisella tasolla ettd tarkemmin ottaen huomioon eri palvelujen ja tuotteiden
tarkemmin maaritellyt kohderyhmat, asiakassegmentit seka kuvitteelliset asia-
kasavattaret. Kohderyhmien, asiakassegmenttien ja avattarien maarittelemi-
nen auttaa kohdentamaan markkinoinnin tiettyjen palveluiden kohdalla tietyille
ihmisryhmille seka auttaa hahmottamaan ja sisaistamaan paremmin, keita

ovat ne ihmiset, joille yritykseni myy tuotteitaan ja palveluitaan.

5.1 Kohderyhma, asiakassegmentit ja avatar

Yrityksen kohderyhman maarittely on oleellista markkinointiresurssien, palve-
luiden ja viestinnan kohdentamisen kannalta. Yrityksen tai palvelun kohde-
ryhma tarkoittaa tiettyja ominaisuuksia omaavaa ihmisjoukkoa, joka tutkitusti
tai oletetusti on todennakdisin muuttumaan maksavaksi asiakkaaksi markki-

noinnin vaikutuksesta. (Orpana, n.d.)

3D-mallinnus- ja tulostuspalveluiden kohderyhmaa kartoitettaessa on otettava
huomioon, etta toimiala on yleisesti melko uusi koko Suomen markkinoilla ja
kaytanndssa taysin uusi kuluttaja-asiakkaiden keskuudessa. Yritys, jolle liike-
toimintasuunnitelmaa suunnittelen ei myodskaan ole viela toiminnassa, joten
kohderyhmaa ei pysty olemassa olevien asiakkaiden perusteella selvittamaan.

Nain ollen maarittelen yrityksen kohderyhman oman tietotaitoni ja
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kokemukseni seka toteutettavaksi tarkoitettujen palvelujen ja tuotteiden luon-

teen perusteella.

Kohderyhma maaritellaan potentiaalisen asiakasryhman ominaisuuksien pe-
rusteella. Koska kyse on ryhmasta, ominaisuudet eivat ole tasmallisia, vaan
suuntaa antavia. Kohderyhmaa maariteltaessa otetaan huomioon potentiaali-
sen asiakaskunnan ika, sukupuoli, koulutustaso, ostovoima, yhteiskunta-
luokka, sijainti ja kulutustottumukset. Kaikki nama tekijat vaikuttavat asiakkaan
koko ostopolkuun aina ensimmaisen kosketuksen saamisesta jollakin tiedo-
tusvalineella tai -tavalla siihen, etta asiakas on ostanut palvelun tai tuotteen ja
mahdollisesti palaa uudelleen asiakkaaksi. (Patel, N. n.d.) Yritykseni palvelut
ja tuotteet jakautuvat useaan eri palvelu- ja tuotekategoriaan, joten kohde-
ryhma pitaa rajata erillisiin asiakassegmentteihin, joista jokainen sopii yhteen

tai useampaan yrityksen tarjoamaan palvelu- tai tuotekategoriaan.

Asiakasavatar on kuvitteellinen kohderyhmaan kuuluva persoona, jolle keksi-
taan nimi, kiinnostuksen kohteet, tyo, harrastukset ja kaikki muu mahdollinen,
mika voisi vaikuttaa hanen ostokayttaytymiseensa. Avatar maritellaan kohde-
ryhman ominaisuuksien perusteella niin, ettd syntyy ideaalinen asiakasper-
soona, jolle markkinoitava tuote tai palvelu soveltuu taydellisesti. Avattaren
maarittaminen auttaa paremmin ymmartamaan, millaisille henkildille myyntia
ja markkinointia yritys tahtoo kohdistaa, minka seurauksena taas markkinointi

on halvempaa ja tehokkaampaa. (DeVries, H. Forbes. 2019.)

Osana markkinoinnin edistamista maarittelen oman kokemukseni perusteella
yleisimmille 3D-tulostettaville tuotteille tai tuotekategorioille asiakasavattaret.
Maarittamani avattaret ovat yksinkertaisia, mutta helpottavat markkinoinnin

kohdistamista esimerkiksi kampanjoiden luomisen yhteydessa.



KORVAKORUT

Nainen

21-vuotias

Opiskelija

Tahtoo tuoda omaa tai-
teellisuuttaan esille

PELINAPPULA/
FIGUURI

Mies

30-vuotias
Tabletop-harrastaja
Ei varaa tulostimeen

EI-TEKNINEN
VARAOSA

Mies

23-vuotias
Moottoriharrastaja
Custom-projektiin tar-
vittava erikoisosa

MUKITELINE

Mies

35-vuotias

Yrittdja
Autoilija/pyorailija, aina
kiire

TEKNINEN
VARAOSA

Mies

38-vuotias
Perheellinen

Lapset rikkoneet kauko-
sddtimen kuoret

LEMMIKKI-
TARVIKE

Nainen

25-vuotias

Opiskelija

Lemmikeille edullisia ja
omannakoisia tarvikkeita

Kuva 4. Asiakasavattaret eri tuotteille.

6 MARKKINOINTI

ROOLIASUSTE

Nainen

28-vuotias
Teatteriesiintyja
Innostuu uudesta, cos-
playharrastaja

CUSTOM-
LAHJA

Nainen

50-vuotias

Kummitati

Véri ja teema taytyvit
olla juuri oikeat

AVAIMEN-
PERA

Nainen

18-vuotias
Opiskelija
Fanittaa sarjaa ja tahtoo
siihen liittyvia tuotteita

25

Tassa luvussa kasittelen tulevan yritykseni markkinointia osa-alueittain seka

yrityksen markkinointiin liittyvia aiheita.



26

6.1.1 Sosiaalinen media

Sosiaalinen media on nykyaikana alusta, jossa on potentiaalia saavuttaa to-
della suuri yleiso potentiaalisia asiakkaita ja hyvalla strategialla se on todella
tehokasta jopa ilmaiseksi. (Hayes, A. 2023.) Vuonna 2022 Suomessa seka
Facebookin etta Instagramin saavuttavuus koko vaestosta oli noin 45 prosent-
tia. (Kemp, S. 2022.) Perustan yritykselleni Facebook-, Instagram- ja TikTok -
kayttajatunnukset ainakin maksutonta markkinointimateriaalin tuottamista var-
ten. Sosiaalisessa mediassa on mahdollista myds tuottaa sponsoroitua sisal-
t6a, joka nakyy myos sellaisille henkilGille, jotka eivat seuraa yritykseni tilia

(Facebook.com, n.d.)

Sosiaalisessa mediassa markkinoinnin perinteinen AIDA-kaava on hyva ty6-
kalu markkinointisisallon suunnitteluun. AIDA-kaava muodostuu sanoista at-
tention (huomio,) interest (kiinnostus,) desire (halu,) ja action (toiminta.) Asi-
akkaan huomion saavuttamiseksi erottuva ja kiinnostava sisaltdé on eduksi.
Esimerkiksi voimakkaiden varien ja yllattavien elementtien kayttaminen ku-
vissa ja videossa saavat asiakkaan huomion kiinnittymaan materiaaliin. Kiin-
nostus saavutetaan oikein kohdistetulla markkinoinnilla: Jos mainostaa nuo-
rille suunnatulla alustalla vanhoille suunnattuja tuotteita, suurin osa markki-
noinnille altistetuista ei kiinnostu materiaalista. Tahto ostaa tuote voidaan saa-
vuttaa muun muassa luomalla asiakkaalle kuvitteellinen paine ostaa tuote en-
nen alennuskampanjan paattymista. Call-to-actionilla johdatellaan asiakas
helposti ja nopeasti tarttumaan tilaisuuteen ja toimimaan ostaakseen markki-

noidun tuotteen tai palvelun. (Stibelman, S. 2016.)

6.1.2 Muut mediat

Mahdollisuuksien salliessa yritykseni voi markkinoida liiketoimintaansa mel-
kein missa tahansa mahdollisessa mediassa tai kanavassa, jos vain koen sen
tarpeelliseksi. Perinteisemmilla medioilla, kuten sanomalehdilla ja radiolla, ta-
voittaa potentiaalisia asiakkaita sosiaalisen median ulkopuolelta. Eri medioi-
den kautta markkinointia voi myds vain kokeilla ja arvioida sen tehokkuutta

esimerkiksi markkinointikokeilun jalkeisella asiakaskyselyllda. Kysely voisi
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sisaltaa kysymyksia muun muassa siita, minka kanavan kautta asiakas paatyi

ostamaan tuotteen tai palvelun yritykseltani.

6.2 Sitouttaminen

Pienelle yritykselle asiakkaiden sitouttaminen on tehokas tapa kasvattaa yri-
tyksen tunnettuutta ja samalla vahvistaa yrityksen brandia. Kun markkinointi-
budjetti on rajallinen, on aika ja voimavarat, tai vaihtoehtoisesti raha, osattava
kayttaa mahdollisimman tehokkaasti. Asiakkaan sitouttaminen tarkoittaa sita,
etta asiakas tuntee hanen ja yrityksen valilla olevan jokin merkityksellinen side,
joka on riittava syy asiakkaalle palata tekemaan ostoksia kyseiseen yritykseen
ja parhaassa tapauksessa suositella yrityksen tuotteita tai palveluita tutuilleen,
jolloin yritys saa ilmaista ja suurta luottamusta herattavaa mainontaa. (Tiia,
n.d.) Vuonna 2021 89 % ihmisista piti tuntemansa ihmisen suosituksia tuot-
teesta tai palvelusta luotettavana. Sosiaalisten verkostojen mainoksia piti luo-
tettavana 64 % ja mobiiliohjelmistojen mainoksia 66 % vaestosta. (Navarro,
J.G. 2023.) Voidaan siis paatella, ettda word-of-mouth markkinointi on paitsi
halvin, myds tehokkain markkinoinnin muoto. Tasta syysta yritysta suosittele-
vien asiakkaiden maara on vahaisella markkinointibudjetilla suoraan verran-
nollinen sen menestykseen markkinoilla. Tasta syysta yrityksella on nollan tyy-
tymattdoman asiakkaan toleranssi: Jokainen reklamaatiotapaus kasitellaan
kunnioituksella ja pettynyt asiakas pyritadan muuntamaan palvelun sanansaat-
tajaksi hoitamalla asiakaspalveluprosessi tietyn prosessin mukaisesti ja aina
asiakkaan eduksi, vaikka se tietaisi kyseisen asiakkaan kohdalla yrityksen tuo-

ton menettamista. (Haapsaari, n.d.)

Sitouttaminen yritykseen on pitka prosessi, joka kehittyy parisuhteen lailla yri-
tyksen ja asiakkaan vuorovaikutuksen seurauksena. Suuri osa asiakkaan si-
touttamista perustuu asiakkaan tunteisiin ollessaan tekemisissa brandin
kanssa. Paallimmaisina tunteina positiivisessa brandin ja asiakkaan valisessa
suhteessa ilmenevat ylpeys asioidessa yrityksen kanssa ja arvostetuksi seka
kuunnelluksi tulemisen tunne. (Friman, J. n.d.) Yritykseni sitouttaminen tapah-

tuu yksilGllisten asiakaskohtaamisten seka kiinnostavan



28

markkinointiviestinnan kautta. Asiakkaalle on synnyttava tunne, etta juuri mi-
nulla on kylliksi aikaa kuulla hanen tarvettaan ja suunnitella tiiviissa yhteis-
tydssa hanen kanssaan haluamansa tuote ja palvelu. Sitouttamisen edista-
miseksi yrityksen markkinointiviestinnan tulisi rohkaista jokaista palvelusta va-
hankin kiinnostunutta ottamaan yhteytta yritykseen ja kysymaan toivomastaan
tuotteesta tai palvelusta. Yritykseni toiminnan ja arvojen tulisi olla eettisesti hy-
vaksyttavia seka arvostettavia, jotta asiakas voi olla ylpea asioituaan yritykseni
kanssa ja suositella yrityksen palveluja tutuillensa. Kun asiakas on ollut yhtey-
dessa yritykseen viestein ja saanut henkilokohtaisen vastauksen kysymyk-
seensa, asiakkaan sitoutuneisuus yritykseen on jo kasvanut moninkertaiseksi.
Sitoutunein 5 % asiakkaista on suurimman osan brandista syntyvan keskuste-
lun ja brandin ihannoinnin takana, joten naiden ihmisten profilointi voi olla hy-
vinkin taloudellisesti kannattavaa tulevaisuuden markkinointia suunnitellessa.
(Goldfayn, A.L. 2011, s. 71.) Ajankayttda asiakaskohtaamisissa voi kuvitella
eraanlaisena investointina tulevaisuutta varten: Aikani yrittdjana on kallisar-
voista, mutta yritykseeni sitoutumattomien asiakkaiden hankkiminen ei tuota
myyntikatetta tai uusia asiakkaita pitkalla aikavalilla samoin, kuin sitoutuneet

asiakkaat.

7 BRANDI

Tassa kappaleessa kasittelen yritysbrandaysta ja siihen liittyvia osa-alueita ku-

ten yrityksen visuaalista brandia ja viestintaa.

7.1 Yrityksen brandi

Yrityksen brandi on konsepti, jolle yrityksen kaikki toiminta perustuu. Yrityksen
brandi ulottuu kaikille sen toiminnan aloille - ei vain tuotepakkausten variin ja
logoon. Yrityksen brandi-identiteetti kasittaa muun muassa yrityksen arvomaa-
ilman ja ideologian, viestinta- seka toimintatavan, sloganin, logon ja yrityksen

kayttamat varit kaikissa materiaaleissa. Yritysbrandayksen tarkoitus on saada
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asiakas erottamaan yritys kilpailijoistaan positiivisella tavalla. Positiivisen mie-
likuvan brandista muodostanut asiakas kokee positiivisen tunnereaktion koh-
datessaan brandin jossakin muodossa. (Kenton, W. 2022)

Tulevan yritykseni brandays alkaa yrityksen identiteetin maarityksella: Minka-
laisen, -nakaoisen ja -kuuloisen yrityksen kanssa kyseisia palveluita tarvitseva
ihminen tahtoo olla tekemisissa? Paljon vaikuttaa myds oma persoonani,
koska tulen ainakin aluksi olemaan ainoa yrityksessa tydoskenteleva henkild, ja
nain kaikki yrityksen ulkoinen viestinta tapahtuu minun kauttani. Talléin bran-
din identiteetin on aiheellista muistuttaa omaani: Viestintaa tehdessani ja asi-
akkaita palvellessani voin olla oma itseni ja samalla vahvistaa yrityksen omaa
brandid. Yrityksen viestinta tulee kaikissa muodoissaan sisaltdmaan kevytta
huumoria ja tuttavallisen savyn, jotta asiakkaan olisi helppo lahestya intiimeis-
sakin tarpeissa, kuten henkilokohtaisen apuvalineen tai lahjan hankinnassa.
Kun markkinointiteksti on informatiivista, mutta samalla viihdyttavaa, brandille
jo ennestaan tuttu asiakas kayttaa todennakodisemmin aikaansa markkinointi-
viestinnallisen sisallon kuluttamiseen, mika taas sitouttaa asiakasta vahvem-
min brandiin (Meggert, Z. 2022.)

Yritykseni kaikkia kohderyhmia yhdistaa halu 16ytaa ratkaisu tai tuote johonkin
tarpeeseen tai ongelmaan, joka tahdotaan ratkaista - tai jota ei pysty ratkaise-
maan muuten, kuin — mittatilaustyona. Brandiviestinnan tulisi olla tuotteen
suunnitteluun ja valintaan inspiroivaa ja kannustavaa luoden kuvan, etta pal-
velua hyddyntaessa asiakas saa paastaa luovuutensa ja mielikuvituksensa

valloilleen.

7.2 Henkilébrandays

2010-luvulla sosiaalisen median yleistymisen myo6ta henkilobrandays on saa-
nut aivan uuden merkityksen yritysten markkinoinnissa etenkin nuorelle koh-
deyleisolle. Ennen sosiaalista mediaa julkisuuden henkil6t viestivat tavalliselle
kansalle tiedotusvalineiden kautta, mutta nykypaivana he viestivat omatoimi-
sesti suoraan fani- ja seuraajakunnalleen internetin valityksella. TikTokin nou-

seminen globaalilla tasolla yha suositummaksi alustaksi vahvistaa sosiaalisen
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median ja henkildbrandayksen yhteytta. TikTokin formaatti, jossa kayttaja se-
laa kymmenia nopeatempoisia ja lyhyita videoita hetkessa, mahdollistaa mie-
leenpainuville ja huomiota herattaville brandeille oivallisen mahdollisuuden

markkinoida ja kasvattaa tunnettuuttaan nopeasti. (Canuel, B. 2023.)

Yksin yrityksessa tyoskentelevana olen henkilokohtaisesti vastuussa koko yri-
tyksen brandayksesta, markkinoinnista ja viestinnasta, joten henkildbrandays
osana yrityksen brandaysta on yritykselleni vaihtoehtona otollinen. Voisin
markkinoinnissa toimia yrityksen kasvoina ja aanena, jolloin asiakkaat tietaisi-
vat palveluita ja tuotteita tilatessaan, kenen kanssa he ovat tekemisissa. Asi-
akkaat voisivat ikaan kuin tutustua minuun jo ennen asiakaskohtaamista, jol-
loin tuttavallinen asiakaspalvelu olisi luontevampaa. Uskon myds, etta kasvoni
ja aaneni tunnistaessa asiakkaat kayttaytyvat yleisesti kunnioittavammin yri-

tystani ja minua kohtaan esimerkiksi reklamaatiota tehdessaan.

7.3 Yrityksen nimi

Yrityksen toiminimi on brandayksen yksi oleellisimpia osia. Toiminimella tar-
koitetaan sita nimea, jota yritys tai yksityinen elinkeinonharjoittaja paaasialli-
sesti kayttaa liiketoiminnassaan. Toiminimella yritys voi viestia asiakkaalle toi-
mialastaan, arvoistaan, arvolupauksestaan tai mista tahansa yrityksen toimin-
taan liittyvasta asiasta. Toiminimi voi olla my0ds taysin abstrakti, jolloin esimer-
kiksi sen ulkonako Kirjoitettuna tai se, milta nimi kuulostaa lausuttuna voivat

luoda halutun mielikuvan asiakkaan mielessa.

Tein omaa tietamystani ja kokemustani hyodyntamalla seka internetin haku-
koneita apuna kayttaen listan potentiaalisista nimista yritykselleni. Nimelle
asettamani kriteerit olivat seuraavanlaiset:
e Nimi ei saa olla tyyliltaan "Tapion 3D-tulostus” tai "Porin 3D-tulostus ja
-mallinnustalo”
¢ Nimen tulee olla mieluusti vieraskielinen tai kokonaan abstrakti, mielui-
ten englannin- tai latinankielinen yksittainen sana tai sanojen yhdis-

telma
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¢ Nimen tulee olla hyvin selkeasti erottuva muista saman alan yritysten ja
tunnettujen toimijoiden nimista
e Nimen tulee nayttaa kirjoitettuna hyvalta, olla melko lyhyt ja soveltua

hyvin osaksi yrityksen logoa

Yritin tietoisesti valttaa kayttamasta kaikkein useimmiten 3D-tulostukseen liit-

tyvien toimijoiden nimissa toistuvia sanoja, kuten "3D,” "print,” "maker/make,”
ja "create.” Aluksi kiinnostuin kayttamaan nimessa jollakin tapaa J. R. R. Tol-
kienin Silmarillion-teoksessa esiintyvan Aulén, materian ja rakentamisen ”ju-
malan” nimea (Tolkien, J. R. R. s. 38) Yritin sovittaa nimea eri muodoissa, ku-

ten vain "Aule,” "Aulea,” ja "Auleum,” mutta ideoidessani Aulé-aiheista nimea
tajusin, etten tahdo yrityksen toiminimen olevan lilan mysteerinen suurelle

osalle asiakkaista.

Kokeilin sovittaa toiminimeen myos kliseisempia sanoja, kuten "print’-sanaa,
ja vakuutuin sen informatiivisuudesta ja lyhyydesta. Suomenkielinen "Printti-
Pirtti” kuulosti lilan vanhanaikaiselta, mutta englanninkielinen 3D-tulostami-
seen liittyvista sanoista yhdistelty kokonaisuus “Printical” - sanoista "print,”
“practical” ja "critical” - oli lyhyt, suhteellisen helppo lausua ja informatiivinen.
Tein nimesta muutamia graafisia vedoksia testatakseni sen soveltuvuuden lo-
goliikemerkkiin ja vakuutuin sen soveltuvuudesta. Varmistin myos, etta Printi-
cal ei ole jo jonkin yrityksen toiminimi tai edes muistuta laheisesti jonkin jo ole-
massa olevan yrityksen toiminimea. Yrityksen toiminimeksi valikoitui siis Prin-

tical.

7.4 Varit ja logo

Yrityksen logo yhdessa yrityksen brandivarien kanssa ovat eniten esilla kai-
kista yrityksen markkinoinnillisista elementeista. Logon tehtava on viestia yri-
tyksen toimialasta, arvoista ja luonteesta visuaalisin keinoin. (Wheeler, A.
2017, s.54—67.) 3D-tulostus- ja mallinnuspalveluita tarjoavan yrityksen logoa
kuvitellessa itselleni tulee ensimmaisena mieleen kuusikulmio, joka symboloi

kolmiulotteista kuutiota, 3D-tulostimen suutin ja tulostuvat kerrokset, numero
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3 ja kirjain D seka jokin polygoneista muodostuva kuvio. Todennakdisesti jo-
kaiselle muulle 3D-tulostamista harrastavalle tulee nama samaiset asiat mie-
leen, joten naita kaikkia elementteja tulisi valttaa kliseina logoa ja yrityksen
nimea suunnitellessa. Logosuunnittelussa kliseita valttamalla yritys varmistaa,
ettd sen logo erottuu useimmista muista saman alan kilpailevista yrityksista.
(Kipp, M. 2022.)

Ennen logonsuunnitteluprosessin aloittamista olin jo paattanyt, etta brandini
paavarit tulevat olemaan syva punertavan oranssi seka syva taivaansininen.
Oranssi ja sininen ovat vastavareja, mika mahdollistaa toisen vareista kaytta-
misen paavarina ja toisen markkinointimateriaalissa seka verkkokaupassa
kKiinnittdmaan asiakkaan huomion tiettyihin yksityiskohtiin, kuten Call-To-Ac-
tion -kehotuksiin ja painikkeisiin. (Simplified.com, 2021.) Savyiksi valikoituivat

oranssille HEX-variarvo #198cff ja siniselle HEX-variarvo #f26d0c.

Oranssi vari symboloi tunteellisuutta ja innokkuutta. Se on energisyyden, sti-
mulaation vari, joka liitetaan usein myos luovuuteen. Yksi arvostetuimmista
harrastelija-3D-tulostimien valmistajista, Prusa Research, kayttaa brandinsa ja
markkinointimateriaaliensa tulosteiden paavarina oranssia. Oranssilla varilla
brandini viestii asiakkaille innostuneisuutta ja luovuutta. Sininen on vakaa ja
luottamusta herattava vari. Sita kaytetdan usein pankkien ja vartiointiyritysten
seka konservatiivisten puolueiden brandayksessa. Sinisella varilla on kannus-
tava, rauhoittava ja turvallisuuden tunnetta herattava vaikutus. Oma nakemyk-
seni on, etta taivaansininen on valkoisen kanssa kaytettyna tulevaisuutta, tek-
nologiaa ja kehitysta viestiva vari. Brandini viestii sinisella varilla tulevaisuuden
teknologian ja tieteen saavutusten mahdollisuuksia, seka luottamusta. (Ole-

sen, J. n.d.)

Aloitin logosuunnittelun ideoimalla yrityksen nimeen, toimialaan ja brandiin liit-
tyvaa logoliikemerkkia, johon asetin kriteereiksi:

o Eisisalla toimialaan liittyvia logosuunnittelun kliseita

e On osittain tai kokonaan abstrakti logo

o Viestii yrityksen brandia mahdollisimman hyvin

e Toimii perustana yrityksen muulle visuaaliselle ilmeelle
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Logon suunnitteluun ja toteuttamiseen kaytin hallitsemaani Inkscape-vektori-
grafiikkaohjelmistoa. Toisin kuin pikseleistd koostuva rasterigrafikkamuo-
dossa oleva logo, vektorigrafiikkatiedostomuodossa oleva logo on muunnetta-
vissa mihin tahansa resoluutioon sen kuvalaadun pysyessa taydellisena. Vek-
torigrafiikka soveltuu siis hyvin markkinointimateriaalien, kuten mainosten ja

kayntikortin, suunnitteluun. (iStock.com, 2022.)

Tein logonsuunnitteluprosessin aikana useampia versioita kokeillen muun mu-
assa eri savyjen yhdistelmia ja erilaisia graafisia ratkaisuja logon rakenteen
suhteen. Aloitin piirtdmisen kulmikkaasta P-kirjainta muistuttavasta muodosta.
Toisen peilatun P-kirjaimen oli tarkoitus muodostaa alkuperaisen kanssa kat-
televia kasia muistuttava logo, joka samalla on melko abstrakti ja sisaltaa yri-
tyksen toiminimen ensimmaisen kirjaimen P. Koska olin muodostanut muodon
taydellisista nelidista, ajattelin tehda siita siromman tekemalla P-kirjaimista ta-
vallisemman P:n nakoisia tekemalla aukon kirjaimen yldosaan ja poistamalla
ylimaaraisen paksuuden muualta muodosta. Kaksi P-kirjainta eivat kuitenkaan
nayta kovin kiinnostavalta logona, joten ajattelin edelleen poistaa muodoista
osia avaamalla P-kirjainten "lenkkien” selkamykset. Sen hetkisessa logon ve-
doksessa se oli todella huono idea, silla sen jalkeen logo muistutti todella pal-
jon hakaristia. Eriarvoisuutta ja vihaa viestivia symboleita ja niita muistuttavia
grafiikoita tulisi aina osata valttaa kayttamasta. Yksikin asiakas, joka nakee
logossani hakaristin, on mielestani liikaa. Sen jalkeen kokeilin versiota, jossa
sininen P muodostaa kehyksen oranssin P:n ymparille. Kehyksellisen logon
tehtyani tajusin, etta se muistuttaa todella paljon pelkistettya aariviivaa 3D-tu-
lostimesta: kehys muodostaa 3D-tulostimen tukikehikon ja sinisen P:n lenkki
3D-tulostimen digitaalisen nayton. Paadyin vield poistamaan yhden nelion ko-
koiset palat kehikon ja nayton kohtaamispisteista kehikon puolelta avartaak-
seni logoa. Lisasin myds vauhtiviivoja ja 3D-tulosteen kerrostumia esittavat
oranssit elementit logon vasemmalle puolelle symboloimaan eteenpain suun-

tautuvaa liiketta ja nopeutta.
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Kuva 5. Logon kehitysvaiheet.

Tassa vaiheessa aloin suunnitella logon typografiaa. Logossa kaytettavassa
yrityksen toiminimessa oleva kirjasin tulisi olla ilmainen kaupalliseen kayt-
téon, muistuttaa logon P-kirjainta ja yleista laatikkomaista ilmetta seka ylei-
sesti nayttaa esteettiselta ja olla helposti muokattavissa logoa varten. Valitsin
jo tietokoneeltani I6ytyvan Orbitron-kirjasimen, joka on modernin sarmikas ja

siisti ja siten sopi hyvin tarkoitukseen.

PRINTICAHL

Kuva 6. Logon teksti muokkaamattomana

Paatin kirjoittaa logoon yrityksen toiminimen kokonaan isoilla kirjaimilla, jotta
se olisi tasapainoisempi vaakasuunnassa. Kokeilin myos edelleen tasapai-
nottaa sita peilaamalla L-kirjaimen vaakasuunnassa, mutta se ei nayttanyt
mielestani hyvalta. Pienen hienosaadon ja muokkaamisen jalkeen typografia

naytti talta.

PRINTICAL

Kuva 7. Logon tekstin ensimmainen muokattu versio.

Avasin P-, R- ja A-kirjaimista lenkkien selkamykset, jotta logo olisi yhtenevai-
sempi. Tassa vaiheessa yhdistin typografian ja valmiin logon ja jatin synty-

neen logon prototyyppina odottamaan mahdollista viimeistelya. Palasin noin
kuukauden tauon jalkeen logosuunnittelun pariin ja aloin muokkaamaan pro-

totyyppilogoani.
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Kuva 8. Ensimmainen "valmis” vedos logosta.

Aluksi poistin logon vasemmalla puolella olevat "vauhtiviivat” turhana ele-
menttina, joka toi logoon visuaalista epatasapainoa. Seuraavaksi tartuin lo-
gon yksinkertaisuuteen: Tassa vaiheessa logo oli koottu taydellisista neli-
Oista, mika teki siita todella helpon jaljitella ja samalla ei kovin persoonallisen.
Aloin suunnitella tapoja tehda siita persoonallisemman ja paadyin leikkaa-
maan jokaisen vasemman alanurkan ja oikean ylanurkan laatikot puoliksi, jol-
loin logosta tuli kolmiulotteisemman nakoinen. Suljin myos sinisen kehyksen
P:n ymparilla. Typografian uudelleensuunnittelu oli myds aiheellista, jotta se
sopisi paremmin uuden logon iimeeseen. Tein tekstista kulmikkaampaa ja ta-
sasin vierekkaisten viistossa olevien reunojen ja pystyssa olevien reunojen
etaisyydet toisistaan. Valkoisella taustalla kaytettavassa versioon tein koros-

tusvarit, mika lisaa logon kolmiulotteisuuden tuntua.

-
ARINTICAL

Kuva 9. Lopullinen logo.

Syntyi valmis logo, joka on tarkoin suunniteltu vahvistamaan yrityksen bran-
did markkinoinnissa. Opinnaytetydn liite 4 on logon kayton graafinen ohje.
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Logon lisaksi tein yritykseni kayttdon 3D-tulostusaiheisen grafiikan, jonka voi
painattaa esimerkiksi tyOpaitaan vahvistamaan yrityksen visuaalista brandia.
Tein grafiikan inspiroituneena suomalaisista vaatemerkeista, jotka tekevat
yhden saman logon sijasta uusia erilaisia grafiikoita oman brandinsa alla, ku-
ten MAKIA ja Billebeino.

Kuva 10. Suunnittelemani painatusgrafiikka.

7.5 Tuotebrandays

Tuotesuunnittelu on vahvasti kytkOksissa yrityksen brandayksen kanssa.
Konkreettisia tuotteita valmistavan yrityksen suurin - tai jopa ainoa - tulonlah-
teista on todennakdisesti juuri naiden tuotteiden myynnista syntyva rahavirta,
jolloin koko yrityksen olemassaolo nojaa siihen, etta tuotteita saadaan myytya.
Valmistettavien ja myytavien tuotteiden tulisi olla vahvasti kytkdksissa yrityk-
sen brandin kanssa seka kaytannon etta estetiikan nakdkulmasta. (Wheeler,
A.2017,s.178.) Tuotebrandays voi nakya muun muassa tuotteen muotoilussa,
laadussa, nimessa, vareissa ja mahdollisissa oheismateriaaleissa, kuten kayt-

téohjeessa, pesulapussa tai tuotepakkauksessa.
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Yritykseni tuotebrandays tulee nakymaan erityisesti tuotteiden vareissa ja ma-
teriaaleissa. Prusa Research myy kumpaakin brandini paavaria vastaavaa
PLA-filamenttia, sinista "Azure Blue” -filamenttia ja oranssia "Prusa Orange” -

filamenttia (Prusa3d.com.)

Kuva 11. Prusa Researchin Prusament-filamentit yritykseni brandin vareissa.

7.6 Mallituote/Maskotti

Verkossa ja kivijalkaliikkeessa on syyta olla mahdollisuus 3D-tulostettavissa
tuotteissa kaytettavien eri materiaalien ja valmistusmenetelmien esittelyyn ja
vertailuun. Maskotti tuo yritykselle lisaa persoonallisuutta ja vahvistaa brandin
viestintaa esimerkiksi mainoksissa esiintyvana hahmona. Maskotin kayttami-
nen markkinoinnissa on hyva tapa tuottaa brandille lisdarvoa ja tunnettuutta,
silla tunnistettava hahmo kuten Mikki Hiiri tai Julius Pringles on logon tavoin
helppo visuaalinen elementti muistaa ja yhdistaa brandiin. (Wheeler, A. 2017.
s. 68.)

3D-mallinsin yritykselleni maskotiksi pelkistetyn sarvipaisen dinosaurushah-
mon. Suunnittelin hahmon siten, etta se nayttda hyvalta ja on helppo tulostaa
kokoonsa nahden pienelld materiaalimaaralla eli pienella tayttdprosentilla ja
ohuella ulkokuorella. Se soveltuu myds hyvin lasten leikkeihin tavallisena le-
luna kestavyytensa ja keveytensa vuoksi. Maskotin erilaiset pinnat ja muodot
havainnollistavat hyvin 3D-tulostimen tulostusjalkea eri kerrosvali- ja kokoase-
tuksilla. Hahmo on myds yksinkertainen ja tunnistettava, jolloin ihmiset sen
useasti nahdessa esimerkiksi toistuvassa markkinoinnissa osaavat yhdistaa

sen yritykseeni.
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Kuva 12. Yritykseni maskotti 3D-kuvannettuna eri kuvakulmista seka eri va-

reissa. Ensimmaisen kuvan oranssi merkinta kuvastaa tulostettaessa tarvitta-
vaa tukirakennetta. Toinen kuva havainnollistaa maskotin ulkonakoa tulostet-

tuna eri varisilla filamenteilla.

7.7 Vastuullisuus

Yrityksen vastuullisuudella tarkoitetaan konkreettisia tekoja, jotka edistavat ja
tukevat ihmisten ja luonnon hyvinvointia. Vastuullisuuteen liittyy esimerkiksi
yrityksen omien tyontekijoiden tyohyvinvoinnin edistaminen, ymparistolle ysta-
vallisten materiaalien ja toiminnan suosiminen seka asiakkaiden yhdenvertai-

nen kohtelu. (Elinkeinoelaman keskusiliitto, n.d.)
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Tulevan yritykseni toiminnassa otan vastuullisuuden huomioon kaikilla mah-
dollisilla osa-alueilla. Asiakastyytyvaisyystavoitteeni nollasta tyytymattomasta
asiakkaasta on osa vastuullisuusperiaatettani: Otan vastuun asiakkaille teke-
mieni lupausten pitamisesta. Myos 3D-tulostusmateriaalien valinnassa ja kier-
ratyksessa on kysymys vastuullisuudesta. Selvittdmalla materiaalien alkupe-
ran ja valmistusmenetelmat voin vaikuttaa tekemalla vastuullisempia valintoja
suosimalla luontoa vahemman kuormittavia materiaaleja. Myds materiaalin
omatoiminen kierratys on mahdollista. 3D-tulostimen osia hydodyntamalla pys-
tyy rakentamaan hukkaan mennytta filamenttia jauhavan ja sulattavan laitteen,
joka valmistaa uutta filamenttia jatteeksi jaaneesta tulostusmateriaalista. 3D-
tulostettujen tuotteiden tukirakenteet, joiden avulla "tyhjan paalle” tulostaminen
on mahdollista, ovat tulostuksen valmistuttua ylijaadmamateriaalia, jonka mate-
riaalikohtainen kierrattaminen ei ole helppoa tamanhetkisten yhteiskunnan tar-
joamien kierratyspalveluiden kautta. Oman filamenttia valmistavan laitteen
avulla kaikki ostettu ja tukirakenteiksi tai pilalle menneiksi malleiksi tulostettu
materiaali saadaan loppujen lopuksi kayttoon esimerkiksi sellaisten prototyyp-
pien muodossa, joiden varilla ja materiaalin ominaisuuksilla ei ole tarkkoja vaa-

timuksia.

8 RISKIT JA RISKIEN HALLINTA

Yritystoiminta sisaltaa aina riskeja, joiden tunnistaminen, tietoinen ottaminen
ja ennaltaehkaisy ovat valttamattomia tapahtumia yrityksen arjessa. Tassa
kappaleessa kasittelen yritystoimintaa harjoittaessani todennakoisimmin vas-

taan tulevia riskeja, niiden ennaltaehkaisya ja niihin varautumista.

8.1 Reklamaation kasittelyprosessi

Reklamaation kasittely alkaa, kun asiakas tekee valituksen saamastaan tuot-
teesta tai palvelusta. Reklamaation kasittelyn tavoitteena on korvata asiak-

kaalle aiheutunut haitta siten, ettd asiakas on tyytyvainen
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reklamaatiokasittelyn paatteeksi. Reklamaatiotapauksilta ei voi valttya, mutta
niihin voi varautua etukateen. Reklamaatiota ei tarvitse ajatella automaattisesti
ikdvana asiana, joka tahraa yrityksen maineen, vaan mahdollisuutena oppia
virheistaan ja hoitaa epaonnistunut kauppa kunnialla asiakkaan eduksi, vaikka
se ei olisi valittomasti taloudellisesti tuottavaa yritykselle. Todennakoisesti hy-
vin hoidettu reklamaatiotapaus tuottaa sitoutuneen asiakkaan, joka on valmis
suosittelemaan palvelua tai tuotetta tutuilleen ja on alttimpi lisamyynnille.
(Sumkin, A. 2020.)

Tulevan yritykseni reklamaatioiden kasittely perustuu tiiviille vuoropuhelulle
asiakkaan kanssa seka ennalta kuvitelluille mahdollisille reklamaatiotapauk-
sille, eli ennakkotapauksille, seka ratkaisuille kyseisiin tilanteisiin. Uskon en-
nakkotapausten maarittelyn helpottavan tulevaisuudessa Ioytamaan alustavan
ratkaisun mihin tahansa mahdolliseen reklamaatiotilanteeseen. Aion viestia jo-
kaiselle asiakkaalle heidan asiakkuutensa tarkeytta kayttamalla riittavasti ai-
kaa jokaisen reklamaation selvittamiseksi ja asiakasta miellyttdvan seka talou-

dellisesti jarkevan ratkaisun loytamiseksi.

Ennakkotapausten maarittely perustuu omaan kokemukseeni 3D-tulostettujen
tuotteiden yleisimmista virheellisyyksista. Maarittelen tapauskohtaisen menet-
telyn jokaista ennakkotapausta varten. Eraat tapauksista ovat hyvin epatoden-
nakoisesti toteutuvia, silla tarkastan tuotteen ulkoisen laadun aina ennen sen
asiakkaalle toimittamista. Pyrin myos valokuvaamaan valmiit tuotteet mahdol-
lista vilpillistd reklamointia ennaltaehkaistakseni. Ennakkotapausten rekla-
maatiomenettelyt eivat ole ehdottomia, vaan toimivat ratkaisuina, joita voidaan

alustavasti ehdottaa reklamoivalle asiakkaalle. Ennakkotapaukset ja ratkaisut:

e Pieni paikallinen ja toimintaa haittaamaton varivirhe tai muu 3D-mallista
johtumaton virhe

o Ratkaisuehdotus: Virheen vakavuuden mukaan tietyn prosentti-

osuuden palauttaminen asiakkaan tuotteesta maksamasta hin-

nasta. Vakavuuden arvion teen lahtokohtaisesti asiakkaan lahet-

taman kuvan perusteella.



41

o Vaihtoehtoinen ratkaisuehdotus: Virheellisen tuotteen palautus
yritykselleni ja tuotteen uudelleenvalmistus ilman materiaalista

syntyvien kulujen hintaa.

e Suuri tuotteen ulkonakoon tai toimintaan vaikuttava 3D-mallista johtu-
maton virhe
o Ratkaisuehdotus: Virheellisen tuotteen palautus yritykselleni ja

tuotteen uudelleenvalmistus ilman lisdkustannuksia asiakkaalle.

¢ Pieni 3D-mallista johtuva virhe, esimerkiksi jonkin teknisen osan vaara
koko tai yksityiskohtaisen mallin heikko laatu tulostettuna

o Ratkaisuehdotus: 3D-mallin ilmainen muokkauspalvelu. Viallisen

tuotteen palautus yritykselleni ja uuden tuotteen valmistaminen

normaalihintaan.

e Tuotteen rikkoutuminen alle vuoden kuluttua valmistuksesta ja kay-
tdssa, johon se on tarkoitettu (Vain, jos asiakas itse ei ole maarittanyt
tuotteen vahvuuteen vaikuttavia ominaisuuksia)

o Ratkaisuehdotus: Ehtojen tayttyessa uuden tuotteen valmistus

veloituksetta.

9 KANNATTAVUUSLASKELMA JA RAHOITUSTARPEEN ARVIO

Kannattavuuslaskelma ja rahoitustarpeen arvio ovat kaksi tarkeaa toimenpi-
detta yritystoiminnan kulurakennetta ja rahavirtojen merkitysta arvioitaessa.
Rahoitustarpeen arvio perustuu yritysta perustettaessa tehtaviin alkuinvestoin-
teihin, jotka mahdollistavat yritystoiminnan aloittamisen. Kannattavuuslaskel-
man avulla selviaa, paljonko yritys tarvitsee rahaa kuukaudessa toimiakseen,
mika auttaa palveluiden ja tuotteiden hinnoittelussa seka rahoitustarpeen las-
kennassa. (Suomi.fi, 2022.)
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9.1 Yritystoiminnan kannattavuuslaskelma

Yrityksen kannattavuuslaskelma on yrityksen tyokalu budjetin suunnitteluun
seka hinnoitteluun. Kannattavuuslaskelman avulla saadaan selville, paljonko
yritykselle syntyy kustannuksia kuukausittain, minka perusteella pystytaan ar-
vioimaan tarvittavaa tydmaaraa ja hinnoittelua, jotta tyydyttavan kannattavuus-
laskelman lukemiin paastaisiin. Tahan liiketoimintasuunnitelmaan teen yksin-
kertaisen kannattavuuslaskelman Excel-taulukkolaskentaohjelmaa hyddyn-
taen. Laskelma on interaktiivinen, mika helpottaa budjetoinnin suunnittelussa:
Eri toiminnoille varattua rahasummaa voi muuttaa, jolloin loppusumma muut-
tuu reaaliajassa tehtyjen muutosten perusteella. Loppusumma on talla menet-
telytavalla kaytannodssa yrityksen kuukauden budjetti. (Liite 3.) Kayttamani
kannattavuuslaskelma on hyvin pelkistetty versio Uusyrityskeskuksen tarjoa-

masta taloussuunnitelmapohjasta (Uusyrityskeskus, n.d.)

9.2 Yrityksen rahoitustarpeen arvio

Yritykseni rahoitustarpeen arviointiin sisaltyy lahinna kolme merkittavaa kysy-
mysta: Montako 3D-tulostinta yritykseni tarvitsee, minkalaisia 3D-tulostimia yri-
tykseni kayttaa ja onko erillisen toimitilan vuokraaminen tarpeellista, jotta yri-
tystoiminta voidaan aloittaa? Kuten jo mainitsin luvussa 3.6, toimitilan, jossa
3D-tulosteita tuotetaan, tulisi myos tukea kappaleiden jalkikasittelya, myos ke-
mikaalein. 20—40 m? toimisto-, tuotanto- ja liiketilat Porin keskustan alueelta
maksavat noin 300-500 € kuukaudessa. (Etuovi.fi, n.d.) 20 m? liiketila riittaisi
kivijalkaliikkeen yllapitoon, mutta suuremmassa voisi olla tilaa esimerkiksi pie-
nelle odotustilalle pian valmistuvia tuotteita odottaville asiakkaille. Vaihtoehtoi-
sesti kivijalkaliikkeen sijasta voisin vuokrata vain tuotantoon ja toimistotyohon
tarkoitetun tilan, jolloin 3D-tulostimille ja muulle tuotantolaitteistolle ja -valineis-
tolle jaisi enemman tilaa. Todennakoisesti alkuvaiheessa yritystoimintani hyo-
tyisi kivijalkaliikkeen tuomasta nakyvyydesta, jolloin myynnin, asiakkaan si-
touttamisen ja brandin luomisen voidaan odottaa olevan tehokkaampaa, mutta
kulut olisivat suuremmat ja samalla myos riski liiketoiminnan kannattamatto-

muuteen kasvaisi kulujen ollessa suuremmat.
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Vahin maara perinteisia FDM-tulostimia, jolla kykenen tuottamaan luotetta-
vasti tuotteita, on kaksi. Jos tilattuja tuotteita on kerralla useita, joista esimer-
kiksi yhden tulostaminen kestaa kymmenen tuntia ja loppujen tulostaminen
kestaa tunnin tuotetta kohden, tuotteiden kokonaisvalmistusaika saadaan hel-
posti puolitettua kayttamalla toista tulostinta pienempien tuotteiden valmistuk-
seen samalla, kun toinen tydstda kymmenen tunnin ajan suurta tuotetta. Tuo-
tannon jatkuvuuden turvaamisen kannalta on myos olennaista, ettei koko tuo-
tanto ole vain yhden 3D-tulostimen varassa, jottei tuotanto pysahdy kokonaan
jonkin laitteessa olevan vian ilmetessa. Ehdoton vahimmaismaara FDM-tulos-
timia on siis kolme, jolloin yksi toimii varatulostimena kahden muun ollessa

saanndllisemmassa kaytossa.

Eri tulostintyyppeja kaytetaan eri tarkoituksiin. Jos yritykseni tarjoaa FDM-tu-
losteiden lisdksi myos yksityiskohtaisempia, tydlaampia ja kemiallisesti haas-
tavampia SLA-tulosteita, tarvitaan siihen erillinen SLA-3D-tulostin tai -tulosti-
mia. SLA-tulostimen hankkiminen yrityksen kayttdon ei tule kuitenkaan ole-
maan osa yrityksen alkuinvestointeja. Tilojen puutteen vuoksi en ole paassyt
kaytanndssa harjoittelemaan SLA-tulostimen kayttda, ja SLA-tulostuspalvelun
tarjoaminen ilman kokemusta on liian suuri riski otettavaksi. Aion kuitenkin tu-
levaisuudessa heti olosuhteiden salliessa lisata teknologian osaksi yrityksen

palveluvaihtoehtoja.

10 POHDINTA

Suomen 3D-tulostusmarkkinoilla on selkeasti sijaa suunnittelemalleni yritystoi-
minnalle. Teknologia on varsin tuore ja kehittyy viela nopealla tahdilla, joten
tunnettuja kilpailevia palveluja ei ole. Pienen yrityksen on edullista uusia ka-
lustoansa ja mukautua ajan trendeihin ja viimeisimpiin teknologisiin paivityk-
siin. Uskon vakaasti tulevan yritykseni menestykseen uusilla markkinoilla,

mutta sen tunnetuksi tekemiseksi ja asiakaskunnan hankkimiseksi on tehtava
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toita pitkaan ja lannistumatta. Yrityksen tullessa tunnetummaksi on varaudut-
tava kilpailijoiden ilmaantumiseen samoille markkinoille, ja varmistettava, etta
yritykseni pysyy kilpailukykyisena ja houkuttelevana vaihtoehtona kilpailevien

yritysten maarasta huolimatta.

Valmis liiketoimintasuunnitelma on vasta ensimmainen askel menestyvan yri-
tyksen tarinassa, joten sen on oltava joustava ja sitd on mukautettava ajan
myota yrityksen kehittyessa ja kasvaessa, jotta se olisi tulevaisuudessakin
ajankohtainen ohjenuora yrityksen liikketoiminnan menettelytapoihin. Kasvavan
yrityksen budjetti, tuotantotilojen tarve, kalusto ja tyOovoima ovat jatkuvasti
muutoksessa, mika saattaa tarkoittaa liiketoimintasuunnitelman paivittdmisen
tarvetta jopa kuukausittain. Ajan kuluessa ja kokemuksen karttuessa minka
tahansa yrityksen liiketoimintasuunnitelma voi olla taydellisen uudelleenluomi-
sen tarpeessa. Uudelleenbrandays on varsin yleista yritysmaailmassa ja aut-
taa vanhoihin trendeihin perustuvia brandeja saapumaan nykyajan trendien ja

markkinoiden pariin kiinnostavina ja uudistuneina. (Lytho.com, n.d.)

Opinnaytetyon suunnittelu- ja toteutusprosessi onnistuivat odotuksieni mukai-
sesti. Vahvan visioni ansiosta suurin osa liiketoimintasuunnitelmani sisallosta
oli jo ennalta joko osittain tai kokonaan paatetty. Kaikki osa-alueet kavin kui-
tenkin tarkoin harkiten lapi tutkimalla aiheeseen kuuluvaa aineistoa ja teke-
malla johtopaatoksia olemassa olevan datan seka intuitioni perusteella. Loin
my0Os arvokasta yritykseni kayttoon tarkoitettua mediaa, joka vahvistaa yrityk-
seni brandaysta ja tekee markkinointimateriaalista persoonallisempaa ja kiin-
nostavampaa. Tulen itse olemaan yrityksen toiminnan keskiossa, joten omilla
nakemyksillani ja ideoillani on erityisen suuri painoarvo liiketoimintasuunnitel-
maan tehtavissa valinnoissa niin opinnaytetyoprosessin aikana kuin tulevai-
suudessakin. Uskon opinnaytetydraporttini vastaamaan tulevan yritykseni tar-
peeseen saada kayttéonsa toimiva ja kaikki tarvittavat osa-alueet huomioon
ottava liiketoimintasuunnitelma, joka on helposti paivitettavissa ja jasennelta-
vissa ohjekirjamaiseen muotoon, josta sita on helppo tarkastella aina tarvitta-

€Ssa.
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5. Hankin IHmMISILLe LaHJaKSI PERSONOITUJA
TuoTTelTa (Esim. Muki omaLLa KuvaLLa)
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LIITE 3

3D-tulostusyrityksen kannattavuuslaskelma

1 kk 12 kk
Tavoitetulos 0€ 0€
+ lainojen lyhennys 100 € 1200€
=TULOT VEROJEN JALKEEN 100 € 1200 €
+verot noin 22% 22 € 204 €
= Rahoitustarve 122 € 1464 €
+ lainojen korot 30 € 260 €
=KAYTTOKATE 152 € 1824€
+ kiintedt kulut 0£ 0 £
YEL-vakuutus 200 € 2400 €
vakuutukset 100 € 1200€
palkat 0£ 0 £
palkan sivukulut 0£ 0€£
toimitilakulut 100 £ 1200 €
korjaus ja ylldpito 20€ 240 €
leasingmaksut 0€ 0€
viestintakulut 0€ 0€
toimistokulut 0€ 0€
matka- ja autokulut, pdivdrahat 100 £ 1200 €
markkinointikulut 200 € 2400 €
kirjanpito, tilintarkastus, veroilmoitus 100 € 1200€
tyottomyyskassa 30 € 360 €
muut kulut 100 € 1200€
=KIINTEAT KULUT YHTEENSA 950 £ 11400 €
=MYYNTIKATETARVE 1102¢€ 13 224 €
+ ostot 100 € 1200 €
=LIIKEVAIHTOTARVE 1202¢€ 14 424 €
+alv 24% 288 € 3462 €
=KOKONAISMYYNTI 1490€ 17 886 €
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ARINTICAL

CMYK: 8138 8 S8
PMS: 5385 C
RGBE: 516 25 RGB: 2565 255 255

HEX: #851@19 F HEX: #FFFFFF F

ARINTICAL ARINTICAL

CMYK: 9B 4508 CMYK:@55355
PMS: 2721C PMS: Bright Orange C
RGB. BBBBBarF RGB: 242 183 12

HEX: #198cff F HEX: #f2edac F

ARINTICAL ARINTICAL

Z

SRINTICAL

CMYK: aa
PMS: -
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