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Taman opinnaytetyon tavoitteena oli tutkia, kuinka hyvin uuden sukupolven valokuvauspalve-
lu, joka toiminnassaan hyodyntaa uusimpia tekniikoita ja jarjestelmia, parjaa omassa liike-
toiminta segmentissaan. Tyon tarkeimpana tarkoituksena oli tarjota mahdollisimman paljon
tietoa tyon tilaajalle, jotta yritys voi parantaa omaa toimintaansa ja samalla tehda paatoksia

tulevaisuuden kehittamisstrategiasta.

Tyon tilaajana toimi Smilestream Oy, jonka tarkeimpana tavoitteena oli opinnaytetyon avulla
saada selville kuluttaja-asiakkaiden mieltymyksia, odotuksia, toiveita ja parannus ehdotuksia

yrityksen palvelukokonaisuudelle.

Opinnaytetyon tietoperusta pohjautuu alan kirjallisuuteen ja artikkeleihin. Tyon tiedonke-
ruumenetelmia olivat teemahaastattelut, sahkoinen kysely-tutkimus, benchmarking-tutkimus
ja havainnointi. Menetelmien avulla lisattiin tietoa analysoinnin pohjaksi. Haastattelut jaet-
tiin kolmeen erilliseen teemaan, joista ensimmaisessa kartoitettiin yrityksen kahden avain-
henkiloston ajatuksia itse alasta. Toisessa teemassa kasiteltiin kohdeyrityksen suurimpia eroja
sen kilpailijoihin. Kolmannessa teemassa kasiteltiin yrityksen kayttamaa tekniikkaa ja sen tar-
joamia mahdollisuuksia alalla. Haastatteluissa haluttiin myods pohtia valokuvauksen tulevai-
suutta ja mihin suuntaan haastateltavien mielesta konseptia kannattaisi lahtea kehittamaan.
Sahkoinen kyselylomake oli puolestaan suunnattu palvelun asiakkaille ja sen teemat kasitteli-

vat samoja edella mainittuja aihepiireja.

Naiden kerattyjen tietojen pohjalta tehtiin kohdeyritykselle yhteenveto, johtopaatokset ja
kehittamisehdotukset, joita yritys voi hyodyntaa palvelun kehittamisessa. Analyysien lisaksi
kohdeyritys oli toivonut, etta opinnaytetyo esittelisi kolme erilaista mahdollista tulevaisuuden
lilketoimintasuunnitelmaa, joiden pohjalta yritys voisi kehittaa omaa liiketoimintaansa. Tyos-
sa keratyn tiedon perusteella, voitiin tehda ainoastaan varsin kevyita liiketoimintasuunnitel-
man esimalleja, koska perusteellisten liiketoimintasuunnitelmien tekoon, olisi pitanyt sisallyt-
taa myos talouslaskelmat. Tyon tulosten avulla yritys saa kuitenkin apua ja nakokulmia varsi-

naisen liiketoimintasuunnitelman kirjoittamiseen.

Asiasanat: valokuvaus, liikketoiminnan kaynnistaminen, verkkokauppa palvelukanavana, moni-
kanavainen markkinointi
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The goal of this thesis was to research how well new generation photography service, which
utilizes the latest technologies in its operations, succeeds in their own business segment. The
main purpose of thesis was to provide as much information as possible to the target company.
With the information, the company can improve its own performance and at the same time

make decisions on its future development strategy.

The co-operating company of the thesis was Smilestream Oy, whose main objective was to
find out the customers preferences, expectations, wishes and improvement suggestions for a

company service.

The theoretical background of the thesis is based on literature and articles in the field. The
data collection methods were interviews, electronic questionnaire, benchmarking and obser-
vation. The methods were used to add information as a basis for analysis. The interviews
were divided into three themes. The first theme discussed the company’s two key persons
thoughts about the industry. The second theme dealt with the biggest differences between
the target company and its competitors. The third theme discussed the company’s technology
and its potential in the field. The interviewees were challenged also to discuss the future of
photography and in what direction they think the concept should be developed. The electron-
ic questionnaire was directed towards customers of service and themes dealt with the same

above mentioned themes.

Conclusions were drawn on the basis of the data collected and development proposals were
made. With the analysis the company can develop their service. In addition to the analyses,
the target company had hoped that the thesis would present three different potential future
business plans, which would help the company to develop its own business plans. Based on
the information gathered in the work, it was possible to write only light business plans as ex-
amples, because making thorough business plans should include also economic calculations.
However, with the help of the examples, the company gets ideas and perspectives on writing

the actual business plan.

Keywords: photography, starting a business, e-commerce as service channel, Multi-channel
marketing
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1 Johdanto

Valokuvauspalveluita tuottavien yritysten yleisena paamaara on tuottaa laadukkaita kuvatuot-
teita palvelun tilaajille. Teknisesti laadukkaaseen valokuvaan, tarvitaan ammattitaidon lisaksi
paljon muutakin, kuten esimerkiksi laadukkaat valineet ja kuvankasittelytaidot. Voidaan sa-
noa, etta puolet laadukkaan valokuvan tyosta, tehdaan vasta kuvan ottamisen jalkeen. Mita
jos kaikki tama tyo voitaisiin tehda automaatioprosessissa, jossa kuva olisi heti sen ottamisen
jalkeen taydellisesti valmiina ja nopeimmillaan alle kolmessa sekunnissa. Kotimainen startup-
yritys Tailorframe Oy on kehittanyt tallaisen automaatioprosessin ja yrityksen tavoite on tule-
vaisuudessa tehda valokuvausalalle samanlainen mullistus, kuin Uber teki kuljetusalalle tai
Netflix viihdealalle. Tailorframen unelma on tehda jokaisesta palvelun kayttajasta ammatti-

valokuvaaja.

Opinnaytetyon on tarkoitus tutkia ja kartoittaa miten kyseinen teknologia soveltuu kaytetta-
vaksi koulu-, paivakoti- ja urheiluvalokuvaukseen. Opinnaytetyoni tilaajana toimii Smilest-
ream Oy, jonka yhtena suuromistajista toimii juuri Tailorframe Oy. Tyoni tulee jakautumaan
teoria- tiedonkeruu- seka tulostenanalysointivaiheeseen. Tarkeimpina tiedonkeruumenetelmi-
na opinnaytetyossa toimivat teemahaastattelu, sahkoinen kysely-tutkimus ja havainnointi.
Taman lisaksi hyodynnettiin yrityksen kayttaman verkkokaupan dataa ja benchmarking-
tutkimusta. Koska tyoskentelen yrityksessa vakituisena tyontekijana, hyodynnettiin yhtena
tiedonkeruumenetelmana myos havainnointia. Keratyn tietoperustan pohjalta oli tarkoitus
selvittaa, miten kuluttajat ja markkinat ottavat vastaan niin sanotun uuden sukupolven kuva-
usyrityksen, joka hyodyntaa toiminnassaan taysin erilaista teknologiaa kuin sen kilpailijat.
Opinnaytetyon lopussa tullaan avaamaan lukijalla mihin suuntaan tulosten valossa, yrityksen

pitaisi tulevaisuudessa keskittya, jotta palvelua voidaan kehittaa.

Vaikka tyo keskittyy varsinaisesti vain koulukuvausalaan, on siina tehtyja havaintoja mahdol-
lista hyodyntaa laajemmassakin mittakaavassa kuvausalalla. Tulokset tulevat hyodyntamaan
erityisesti kohdeyritysta, joka saa tarkeaa tietoa, siita mita kuluttajat ja paattajat pitavat
tarkeimpana, kun he tilaavat tai ostavat kuvatuotteita ja -palveluita. Kohdeyritys saa myos
paljon tietoa, siita mita asioita sen taytyy ottaa huomioon, kun se tulevaisuudessa kehittaa

yritystaan.

2 Tyon tausta ja lahtokohdat

Taman tyon taustana oli tutkia, sita miten hyvin kuluttaja-asiakkaat ottavat vastaan palvelun,
joka on tuonut taysin uudenlaista osaamista oman alansa liiketoiminta segmenttiin. Tyossa

tehdyilla tutkimuksilla ja niista keratyilla tiedoilla kohde yritys saa tarkeaa tietoa asiakkaiden



mieltymyksista ja tulevaisuuden kysynnasta. Tarkeaa oli myos saada vastaus kysymyksiin,
kuinka kohdeyritys voi parantaa tehokkuuttaan tai onko sen prosesseissa jotakin kehitettavaa.
Kaiken taman pohjalta voidaan tehda esimerkiksi johtopaatoksia, siita miten kohdeyrityksen
kannattaisi laajentua tulevaisuudessa ja onko esimerkiksi kansainvalistyminen mahdollista.
Kohdeyritys onkin toivonut saavansa tyon avulla mahdollisen kattavan analyysin yrityksen tu-
levaisuuden nakymista ja rehellisen arvion, siita kuinka yritys tulee parjaamaan kovassa kil-
pailussa, muita valokuvausyrityksia vastaan. Opinndytetyon viimeisessa kappaleessa avataan
omia nakemyksiani, siita miten naen kohdeyrityksen tulevaisuuden ja kehittymismahdollisuu-
det.

Lahtokohdat tyon toteuttamiseen olivat loistavat, koska opinnaytetyota kirjoittaessani tyos-
kentelen yrityksessa vakituisena tyontekijana. Suuri osa taustatutkimuksen tekemisesta ta-
pahtuikin automaattisesti havainnoinnin avulla. Suurimmat vastuualueeni ovat myynti ja
markkinointi, mutta paasen myos osallistumaan paljon itse tuotekehitykseen. Kohdeyritys oli
myos tyytyvainen, etta opinnaytetyo toteutettiin yritykselle ja yritys tuki tyon valmistumista
kaikin keinoin. Kohdeyritys antoi tyon kirjoittamisen tukemiseksi erittain laajan ja realistisen

datan sen toiminnasta.

2.1 Tyon rakenne

Opinnaytetyon rakenne on jaettu kolmeen erilliseen vaiheeseen, jotka ovat teoria-, tiedonke-
ruu- ja analysointivaihe. Teoriavaiheessa kaydaan tarkemmin lapi itse yritysta ja sen liiketoi-
mintaa. Tata teoriaperustaa kaytetaan tyossa myohemmin hyvaksi, tiedonkeruu- ja analysoin-
tivaiheissa. Tiedonkeruuvaiheessa suoritettiin myos teemahaastattelut kahdelle yrityksen
avainhenkilolle, jonka lisaksi toteutettiin sahkoinen kyselylomake yrityksen asiakkaille. Kyse-
lylomakkeen avulla saatiin tarkeaa tietoa palvelusta, suoraan asiakkailta. Tiedonkeruumene-
telmilla saadun tiedon analysoiminen oli opinnaytetyon tarkein asia, jolla saatiin tietoon esi-
merkiksi palvelun kannattavuus. Analysointivaiheessa kaydaan lapi haastatteluissa ja kysely-
lomakkeella saatua tietoa, jonka pohjalta tehdaan myos yhteenveto ja johtopaatokset alan ja
kohdeyrityksen tulevaisuudesta. Yhteenvedosta kohdeyritys saa tietoa sen tarkeimmista on-
nistumisista, haasteista, huomionkohteista ja niiden perusteella, yritys voi muokata liiketoi-

mintastrategiaansa tulevaisuudessa.

Opinnaytetyossa avataan yleisesti myos liiketoiminnan kaynnistamista ja millaisista lahtokoh-
dista liiketoimintaa kannattaa lahtea kaynnistamaan, esimerkiksi millaista tietotaitoa tarvi-
taan menestyvaan liiketoimintaan. Tiedon pohjalta analysointiin myos Smilestreamin lahto-
kohtia, nykytilaa ja tulevaisuuden nakymia. Liiketoiminnan kaynnistamisen analysointi tyoka-
luksi valittiin SWOT-analyysi, koska sen avulla saatiin paras kuva yrityksen vahvuuksista, heik-

kouksista, mahdollisuuksista ja uhkista.



2.2  Kohdeyrityksen esittely

Tama opinnaytetyo tehtiin Smilestream Oy yrityksen tilauksesta. Yritys on kansainvalisesta
nimestaan huolimatta kotimainen valokuvapalveluita tarjoava yritys. Yrityksen toiminta kes-
kittyy koulu- paivakoti ja urheiluvalokuvaukseen. Smilestream Oy on perustettu vastaamaan
paremmin kuluttajien toiveisiin koulukuvausalalla ja tdman opinnaytetyon taustalla onkin
saada selville viela paremmin, mita kuluttajat ja paattajat nykypaivana toivovat kuvauspalve-
luiltaan. Vuoden 2015 heindkuussa perustettu Smilestream, toimii talla hetkella vain koti-
maassa, mutta yksi yrityksen tulevaisuuden suunnitelmista, on mahdollisesti laajentaa toimin-

taa myos ulkomaille.

Smilestreamin toimitusjohtajana toimii Veera Orava, joka on itse toiminut valokuvauksen pa-
rissa koko elamansa. Orava on tyoskennellyt uransa aikana koulu- ja paivakotikuvaajana, seka
useissa alan johtotehtavissa. Opinnaytetyon haastatteluvaiheessa tullaan hyodyntamaan, eri-
tyisesti hanen ammattitaitoaan ja kokemustaan alalta. Oravan yli 20 vuoden kokemus alan

markkinoilta, kuluttajista ja paattajista, antaa tyolle todella vankan teoriapohjan.

Smilestream on perustettu, kun Orava huomasi, etta markkinat ja varsinkin kuluttajat alkoi-
vat vaatimaan valokuvaukselta ja koko palvelukokemukseltaan yha enemman. Ihmiset ovat
nykypaivana tottuneet teknologian mahdollistaviin innovaatioihin monilla aloilla, mutta sellai-
sia ei mikaan koulukuvaus yritys markkinoilla tarjonnut. Tutustuttuaan Tailorframe Oy:n ja
sen konseptin tarjoamiin mahdollisuuksiin, kavi Oravalle yha enemman selvaksi, etta alaa pi-
taisi kehittaa ja tuoda sita enemman vastaamaan nykypaivan vaatimuksia. Orava uskoo, etta
parhaiten alaa voidaan kehittaa hyodyntamalla uusimpia teknologioita alalla, joka tuntui ole-

van paikalleen pysahtynyt.

Toiminnassaan Smilestream kayttaa kotimaisen startup-yrityksen Tailorframe Oy:n omistamaa
ja luomaa kuvauskonseptia. Tama kuvauskonsepti ja sen sisaltama teknologia mahdollistaa
lukemattoman maaran ominaisuuksia, joita ei ole totuttu nakemaan koulukuvausalalla. Naista
ominaisuuksista esimerkkeja ovat taysin sahkoinen jarjestelma, vaihdettavat taustat, heti
valmiit muotokuvat ja kuluttajien mahdollisuus vaikuttaa itse kuvien lopputulokseen verkko-
kaupassa jne. Smilestreamilla on myos erittain hyva tilanne siina mielessa, etta Tailorframe
kehittaa koko ajan uusia valokuvaus teknologioita. Smilestream voi ottaa nama teknologiat
kayttoonsa, jos se on sita mielta, etta niiden avulla voidaan tuoda sen tarjoamiin palveluihin
lisaarvoa. Tailorframe totta kai kehittaa palveluitaan aina omasta nakokulmastaan ja loppu-
jen lopuksi itselleen, mutta sen kehitys heijastuu silti vahvasti myods Smilestreamin kehityk-
seen. Tailorframen saadessa valmiiksi uusia tuotteita, joita voidaan hyodyntaa koulukuvaus

alalla, saa Smilestream ne testikayttoonsa.



Monet jatkuvat ja samanaikaiset kehittamistyot voivat toki olla erittain raskaita, varsinkin kun
puhutaan pienista yrityksista. Tasta syysta on myos hyva, ettei Smilestream itse joudu ole-
maan kokonaan vastuussa omasta kehityksestaan, vaan saa tassa asiassa kayttoonsa Tailor-
framen resurssit. Nykypaivana paras tapa turvata markkinoilla etulyontiasema on jatkuva ke-
hittyminen ja sen avulla asiakkaiden tarpeisiin vastaaminen. Kaikilla aloilla on erittain tarke-
aa, etta kehitys on jatkuvaa ja tarpeeksi nopeaa, koska kehityksella voidaan taata se, etta
pystyy kilpailemaan markkinoilla muiden yritysten kanssa. Kehityksen lakatessa ja luottaessa
vain omien palveluidensa riittavan, voi yritys nopeasti huomata, kilpailevien yritysten tulevan
kehityksessa ohi. Taman jalkeen on vaikeaa enaa kilpailla suurempia yrityksia vastaan, kun ei

enaa ole palvelullista etulyonti asemaa.

2.3  Valokuvausalan tausta

Koulukuvausala on varmasti kaikille suomalaisille tuttu kasite ja moni lapsi kuvataankin en-
simmaisen kerran jo paivakodissa. Koulukuvauksella on pitka tie takanaan, jonka ehdottomas-
ti suurin mullistus on ollut valokuvauksen digitalisoituminen. Ennen valokuvauksen digitalisoi-
tumista kuvaajat kuvasivat filmikameroilla, jonka jalkeen otetut kuvat jouduttiin viela erik-
seen kehittamaan. Tama vei paljon aikaa ja vaati kuvaajalta paljon ammattitaitoa, kun kuvan
ottamisen jalkeen valmiin otoksen naki ensimmaisen kerran vasta kehittamisen jalkeen. Kun
taas vastaavasti nykyajan digikameroilla, valmiin otoksen nakee valittomasti kuvan ottamisen
jalkeen, joten kuvan epaonnistumisen riski pienenee huomattavasti. Tama ei silti poista am-
mattitaidon merkitysta, kun tahdotaan saada aikaiseksi laadukkaita valokuvia. Hyvaksi valo-
kuvaajaksi kehitytaankin ajan saatossa ja kuten muissakin taidoissa, ammattitaidon saaminen

vaatii valtavan maaran kuvauksia ja toistoja, eli tassa tapauksessa kuvien ottoja.

Varsinkin kun puhutaan ihmisten muotokuvaamisesta nousevat ammattitaidot esille viela
huomattavasti maarin enemman esille, kuin esimerkiksi maisemavalokuvauksessa. Ihmisten
muotokuvaamisessa, taytyy omata myos hyvat vuorovaikutustaidot. Lasten kuvaamisessa vuo-
rovaikutustaidot korostuvat vielakin enemman, kuin aikuisten kanssa. Haastattelussa Orava
kertoikin, etta lapsia kuvatessa luottamus taytyy saada valittomasti aikaiseksi, jotta kuvista
saadaan onnistuneita. Aikuisia voidaan kuvata ja saada onnistuneita kuvia, vaikka kuvattava
ja kuvaaja eivat luottaisikaan toisiinsa, mutta lapsia ei. Orava kertoikin, etta karrikoidusti
voidaan sanoa, etta kuvaajalla on noin viisi sekuntia aikaa luoda luottamussuhde kuvattavaan

lapseen ja jos siina ei onnistu, kuvista ei tule onnistuneita.

3 Valokuvauksen nykytila

Jussi Aalto kertoo kirjassaan Kohteena ihminen Muotokuvauksen kasikirja, etta media hallit-
see ihmisia nykypaivana enemman kuin poliitikot. Enaa ihmiset eivat vain katso uutisia televi-

siosta tai kuuntele niita radiosta. Naiden viestimien rinnalle on tullut alypuhelimet ja inter-
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net, joiden avulla ihmiset ovat kiinni tiedossa koko ajan. lhmiset voivat lukea ajankohtaiset
uutiset milloin tahansa esimerkiksi joukkoliikenteessa tai kaveltaessa kadulla. Tama onkin
vaikuttanut huomattavasti myos uutisten laatuun, koska uutiset taytyy saada entista nope-
ammin ihmisten saataville. Taman myota myos uutisten elinikakin on lyhentynyt huomatta-
vasti ja aamulla kirjoitettu uutinen voi jo illalla olla vanhentunutta ja kaikkien tiedossa. Me-
dia hyodyntaa uutisissaan entista enemman myos kuvia, eika nykypaivana ole helppoa loytaa
uutista, jossa ei olisi valokuvaa mukana. Koska uutisten elinika on lyhentynyt ja uutiset taytyy
saada ulos mahdollisimman nopeasti, on kuvien laatu ja arvostus laskenut. Uutisten kuvat
toimivatkin usein ainoastaan mielenkiinnon herattajina, eivatka aina edes ole tuoreita kuvia,

vaan aiemmin kuvattuja arkistokuvia.

Ylla mainittujen ongelmien kanssa painivat myos monet alan kuvausyritykset ja - liikkeet.
Vaikka esimerkiksi koulukuvauksella on erittain pitkat perinteet ja niiden jarjestaminen koe-
taan edelleen tarkeaksi, on ihmisten arvostus selvasti koulukuvia kohtaan laskenut ja tulee
laskemaan tulevaisuudessa yha enemman. Syita on monia kuten se, etta nykyaan melkein jo-
kaiselta ihmiselta lOytyy laadukas kamera, aina taskusta alypuhelimista. Taman myota ihmiset
kuvaavat enemman, kuin koskaan aikaisemmin. Koska puhelimet ovat taynna suhteellisen laa-
dukkaita kuvia, on myos koulukuvaajien ammattitaidon arvostus laskenut, eika sita auta
myoskaan se, etta kuvaamot ovat tarjonneet samanlaista tuotetta jo usean vuosikymmenen
ajan. Yrittajille onkin tarkeaa nykypaivana keksia uusia toimintatapoja ja tuotteita, joita ih-
miset taas arvostaisivat ja haluaisivat ostaa. Tahan markkinarakoon Smilestream yrittaa iskea
ja tarjota kuluttajille uusia palveluita ja kokemuksia, uusien ja erilaisten teknologioiden avul-

la.

3.1 Sosiaalinen media ja sen vaikutus alan toimintaan

Tietotekniikan vallankumous on mullistanut nykypaivan valokuvaamiseen ja kuvia otetaan niin
Suomessa kuin koko maailmassa enemman kuin koskaan aikaisemmin. Nykypaivana melkein
jokaiselta ihmiselta loytyy huippukamera taskustaan, kun alypuhelimien tekniikka on kehitty-
nyt huomattavasti viime vuosina. Sosiaaliseen mediaan jaettavat kuvat ja videot ovat nykyaan
arkipaivaa, varsinkin nuoremmalle sukupolvelle. Sosiaalisessa mediassa kovassa huudossa ovat
selfiet, eli omakuvat, jotka tarkoittavat henkilon omasta itsestaan ottamaa valokuvaa. Ylei-
simmin omakuvat otetaan alypuhelimella tai tabletilla, jonka jalkeen ne yleensa jaetaan va-
littomasti eri sosiaalisessa median kanavissa. Omakuvat eivat yleensa ole tekniselta laadul-
taan kauhean laadukkaita, eivatka niiden sita ole tarkoitus ollakaan. Omakuvilla voidaan esi-
merkiksi ilmaista sen hetkista tunnetilaa tai kayda vuorovaikutusta muiden kanssa. Enaa ei
valttamatta tarvitse kirjoittaa tarinoita tai keskustella muiden kanssa sanoin, vaan se voidaan
hoitaa omakuvien avulla, joita ystavat ja jopa tuntemattomat ihmiset kayvat tykkaamassa ja

kommentoimassa. Voidaan myds sanoa, etta moni nuori rakentaa omakuvien avulla itselleen
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myos identiteettia, jolloin kuvien ja niista saaduilta tykkayksilla on suuri vaikutus ihmisen

omatuntoon. (Aalto 2012, 7.)

Kuinka sosiaalinen media vaikuttaa yrityksen toimintaan ja tulevaisuuteen. Tassa kysymykses-
sa on muutamia nakokulmia, joita yrityksen taytyy ottaa huomioon, kun mietitaan yritysten
tulevaisuutta ja toimintaa. Yrityksille on todella tarkeaa omata hyva nakyvyys sosiaalisessa
mediassa. Nykypaivana sosiaalinen media on yrityksille yksi tarkeimmista markkinoinnin kei-
noista. Varsinkin kun puhutaan uusista yrityksista, on sosiaalisella medialla suuri vaikutus nii-
den nakyvyyteen. Sosiaalisen median kanavista tarkeimpana kohdeyritykselle pidan Facebook-
kia, koska se tavoittaa kaikista parhaiten yrityksen asiakkaat ja kuluttajat, joita yritys tavoit-
telee. Smilestremilta loytyykin omat Facebook ja Instagram sivut, joista Facebook sivut ovat
talla hetkella aktiivisemmassa kaytossa. Vaikka yritys on pyrkinyt olemaan suhteellisen aktii-
vinen juuri Facebookissa, on silla silti paljon tekemista oman sosiaalisen media nakyvyytensa
suhteen. Teinkin pienen havainnointi kokeen yrityksen Facebook sivuista asiakasnakokulmas-

ta. Testin tulokset tulen avaamaan heti taman raportin seuraavassa kappaleessa.

Kirjauduttua Facebookkiin ja etsimalla yritysta sen nimella hakukentasta, on se helppo loy-
taa. Kun itsensa klikkaa yrityksen sivuille ensimmaisena huomio kiinnittyy sivuston etusivun
ilmeeseen. Ilme on raikas ja hauska, mutta se ei valttamatta viela avaa sivun vierailijalle mi-
ta yritys tekee. Nopealla selaamisella kay kylla selvaksi, etta yrityksen toiminta liittyy valoku-
vaamiseen, mutta edelleenkaan ei ole taysin selvaa millaista valokuvaus toimintaa yritys har-
joittaa. Taman luulisi korjaantuvan, kun klikkaa itsensa tietoja yrityksesta valilehdelle, mutta
sieltakaan ei loydy tietoa yrityksen toiminnasta. Valilehdelta loytyy ainoastaan yrityksen osoi-
te ja linkki sen kotisivuille. Kotisivuilla yrityksen toiminta on kylla selitetty hyvin ja selkeasti,

mutta jostain syysta Facebookista tata tietoa loydy.

Positiivista yrityksen Facebookissa ovat ehdottomasti sen paivitykset. Niista nakee, etta ne on
tehty huolella ja niiden sanoma mietitty tarkkaan. Oikeastaan jokainen paivitys sisalsi tekstin
lisaksi kuvia, jotka herattavat kavijan mielenkiinnon. Tarkeaa paivityksissa oli myos se, etta
niiden huomasi kaikkien noudattelevan markkinoinnillisesti, niin sanottua samaa punaista lan-
kaa, eika paivityksia oltu vain latkaisty sivun taytteeksi, jota valitettavan monilta yrityksilta
nykypaivina nakee. Vaikka paivitykset olivat hyvia, voisi niita julkaista hieman useammin,
koska talla hetkella julkaisutahti oli keskimaarin noin yksi julkaisu kahden viikon valein. Tama
voi osaltaan vaikuttaa siihen miksi yrityksen tykkaysmaara Facebookissa, on talla hetkella
harmittavan pieni, verrattuna sen suurimpiin kilpailijoihin. Enemman tykkaajien maaraan vai-
kuttaa silti varmasti se, etta yritys on melko tuore ja taten viela suhteellinen tuntematon

markkinoilla.
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4  Tavoite, menetelmat ja rajaus

Taman opinnaytetyon tavoitteena on selvittaa miten kuluttajat ja markkinat ottavat vastaan
uudenlaisen kuvausyrityksen, joka hyodyntaa toiminnassaan taysin uudenlaista teknologiaa.
Tata teknologiaa, sen etuja ja mahdollisuuksia tullaan tarkastelemaan opinnaytetyon seuraa-
vassa kappaleessa. Tiedonkeruumenetelmat, joita tahan tyohon tullaan kayttamaan ovat laa-
dullinen eli kvalitatiivinen tutkimus ja maarallinen eli kvantitatiivinen tutkimus. Laadullisen
tutkimuksen tiedonkeruumenetelmana toimi haastattelu. Maarallisessa tutkimuksen mene-
telmana toimi sahkoinen kyselylomake. Kyselylomake lahetettiin kaikille jo yrityksen palvelua
kayttaneille asiakkaille. Naita tutkimusmenetelmia ja niiden tuloksia tullaan avaamaan myo-

hemmin tassa opinnaytetyossa.

Kysymykset joihin kohdeyritys halusi vastauksen, olivat riittaako perinteinen koulukuva enaa
vuonna 2017 ja mita asiakkaat todella nykypaivana haluavat kuvatuotteiltaan ja palvelukoke-
mukseltaan? Nuo kaksi kysymysta olivat myos ne tarkeimmat, kun Smilestreamia alettiin pe-

rustamaan. Mita paremmin opinnaytetyo pystyy vastaamaan kyseisiin kysymyksiin, sen hel-

pompi kohdeyrityksen on suunnitella tulevaisuuden strategiaansa.

Yhtena tyon tiedonkeruumenetelmista toimi bencmarking-tutkimus. Benchmarking, toiselta
nimeltaan vertailuanalyysi, on yrityksille tarkea keino mitata omaa palvelua ja prosessien
suorituskykya. Palvelua ja suorituskykya verrataan parhaimpiin kilpailijoihin, jotta heilta voi-
daan oppia toimintatapoja, jotka voivat kehittaa yrityksen omaa toimintaa. Jotta benchmar-
king olisi mahdollisimman tehokasta ja suorituskykya kehittavaa, taytyy sen olla jatkuvaa ja

jarjestelmallista. (Tuominen K. 2012, 5.)

Opinnaytetyon benchmarking-tutkimuksella vertailtiin kohdeyrityksen suurimpien kilpailijoi-
den toimintatapoja ja naiden yritysten verkkokaupan ominaisuuksia ja toimivuutta. Tutkimuk-
sella pyrittiin lOytamaan suurimpia eroja yritysten toiminnassa ja ottaa heilta oppia kohdeyri-
tyksen toimintaan. Yhtena tarkeimpana vertailtavana osa-alueena toimi kilpailevien yritysten
markkinointitoimenpiteet ja varsinkin markkinointi sosiaalisessa mediassa. Tyon benchmar-
king tuloksia ei esitella tassa tyossa omina tutkimustuloksina, vaan saatuja tuloksia on kaytet-

ty tukemaan muiden menetelmien tuloksia johtopaatoksissa.

5 Smilestream Oy:n liiketoiminnan kaynnistaminen

Oman yrityksen perustaminen tapahtuu yleensa aina oman idean pohjalta. Idean loytamiseen
tarvitaan usein paljon luovuutta, osaamista tai joskus vain hyvaa onnea. Hyvan idean loytami-
nen voi tapahtua akillisena oivalluksena tai se voi olla pitkan analyyttisen tutkinnan tulos.
Yleensa ideoiden taustalla on valtava tuotteen, alan tai asiakaskunnan tuntemus. (Viitala
2013, 39.)
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Tuoteidean lahtokohtana on kehittaa, jokin keksinto tai uudistus, jonka avulla saadaan ainut-
laatuinen tuote kilpailijoihin verrattuna. Valmistusideassa taas yrittaja kehittaa taysin uuden
toimintatavan, jolla se voi tuottaa tai toimia muita yrityksia tehokkaammin tai joustavammin.
Markkinaideassa taas yrittaja huomaa markkinoilla jonkin puutteen ja tarjoaa siihen puuttee-
seen uudenlaista ratkaisua tai tarjoaa palvelua uudelle kohderyhmalle. Taitoidea pohjautuu
taas yrittajan henkilokohtaiseen osaamiseen tai taitoon, taitoideasta liikkeelle lahteneet yri-

tykset ovat usein alkaneet harrastuksesta. (Viitala 2013, 39-40.)

Kuten Viitala kertoo kirjassaan menestyvan yritystoiminnan perusta on yrittajalle tarkeaa oi-
valtaa oman alansa markkinarako, eli jokin havainto siita mita muut eivat ole viela tajunneet
tehda tai kuinka alalla toimia. Markkinaraon loydyttya on yrittajalla perusteet oman tarjon-
tansa erilaistumiseen. Nykyaan on erittain vaikeaa menestya ilman erilaistumista ja tulevai-
suudessa siita tulee aina vain vaikeampaa. Erilaistuminen pitaa olla oikeasti aitoa erilaisuutta
muihin kilpaileviin yrityksiin nahden ja sen taytyy olla merkityksellista kuluttajan nakokulmas-
ta. Erilaistuminen eli differointi voi perustua esimerkiksi tuotteeseen, palveluun, henkilokun-

nan ainutlaatuisuuteen tai imagoon.

Smilestreamin on niin sanottu corporate spin-off-yritys, jossa henkilo on pitkaan toiminut sa-
malla alalla toisen yrityksen palveluksessa ja huomaa, etta monia asioita voisi tehda parem-
min tai aivan toisella tavalla. Smilestreamin yritysidea onkin kombinaatio niin tuoteideaa,
valmistusideaa, markkinaideaa kuin taitoideaakin, joilla yhdessa yritys yrittaa aidosti omata
erilaistumisen ja tarjota sen asiakkaille merkityksellisia uudistuksia alanpalveluihin. Tarkeinta

yritykselle on sen tuote ja sen erilaisuus verrattuna muihin.

Tuoteideana tassa tapauksessa pidan uudella teknologialla kuvattuja kuvia, joihin asiakkailla
on suuri mahdollisuus vaikuttaa, he voivat esimerkiksi itse vaihtaa kuvien taustoja verkkokau-
passa, tata mahdollisuutta ei kukaan muu yritys tarjoa. Valmistusidea on taas yrityksen kayt-
tama automaatioprosessi, jonka avulla yritys pystyy tarjoamaan asiakkailleen, nama palvelut
paljon muita kustannustehokkaammin. Kaytannossa kuvien oton jalkeen yrityksen prosessi
hoitaa kaiken tyon, kuten esimerkiksi kuvien kasittelyn, kun taas muilla yrityksilla on monia
kuvankasittelijoita hoitamassa samat tyot. Yrityksen markkinaidea perustuu alan muuttumat-
tomuuteen. Kaytannossa voidaan sanoa, etta ala on pysynyt lahes muuttamattomana useita
vuosikymmenia, jonka suurimpana mullistuksena voidaan pitaa digikameroiden tuloa markki-
noille. Nykypaivan teknologioita ei ole hyodynnetty juuri lainkaan ja tahan markkinarakoon
yritys on halunnut palveluaan tarjota. Eli tarjota sen omille asiakkaille, jotakin massasta
poikkeavaa ja uudenlaista palvelua, joka rikkoo perinteisia rajoja palvelullisesti, markkinoin-

nillisesti ja imagollisesti. Voidaan my0s sanoa, etta 20 vuoden valokuvauskokemuksella yrityk-
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sella on myos taitoidea kohdillaan. Yritykselle on silti tarkeaa, etta taitoja pyritaan koko ajan

hiomaan, kehittamaan ja varsinkin oppimaan uusia.

5.1 Swot analyysi Smilestreamin liiketoiminnasta

Vahvuudet Heikkoudet
* Innovatiivinen ja muutosaltis organisaatio e Pieni startup-yritys
* Ammattitaitoinen henkilokunta *  Henkilosto resurssit
* Motivoituneet tyontekijat * Taloudelliset resurssit
*  Moderni tyoskentely ymparisto e Tunnettavuus
* Erinomaiset yhteistyokumppanit e Asiakkuudet
* Rahoituksen saanti * Ei omaa kuvavalmistamoa tai verkkokaup-
¢ Kasvot omaava yritys paa ja tasta syysta korkeat valmistuskus-
tannukset
Mahdollisuudet Uhat
e Edistynyt teknologia * Kilpailijat ja kilpailu
e Yrityksen arvot * Palvelun ja tuotteen hyotyjen virhearvi-
e Erilaisten yhteistyokumppaneiden hyodyn- ointi
taminen * Nakyvyyden puute
* Valmis poikkeamaan normeista * Asiakkaiden puute
* Asioiden tekeminen erilailla * Kasvu liian nopeaa

Kuvio 1: SWOT-analyysi

5.1.1  Vahvuudet

Smilestreamin ehdoton vahvuus on sen uniikki palvelu, jolla se erottuu edukseen massasta ja
antaa sille talla hetkella markkinoilla kilpailuedun. Kilpailuedun ansiosta Smilestreamin on
helpompi kilpailla markkinoilla asiakkaista. Uniikin palvelun lisaksi Smilestreamin tyontekijat
ovat erittain ammattitaitoisia ja innovatiivisia. Tasta syysta organisaatiota on helpompi kehit-
taa sithen suuntaan mihin kuluttajat toivoisivat alan menevan. Vaikka tyontekijat olisivat
kuinka ammattitaitoisia, niin nykypaivana yritykset tarvitsevat erinomaiset yhteistyokumppa-
nit parjatakseen ja nama Smilestremilla on kunnossa, kun sen kanssa tyoskentelee monta,

oman alansa johtavaa yritysta.

Yrityksella on kaytossaan modernit tyotilat ja tyovalineet, joiden avulla tyontekijat pidetaan
motivoituneina. Tyontekijoilla on paljon vastuuta, mutta myos oikeasti mahdollisuus vaikut-

taa yrityksen toimintaan, tama auttaa yritysta eteenpain kehityksessa ja pitamaan tyontekijat
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motivoituneina. Yrityksella on myos edellytykset nopeisiin muutoksiin, jos markkinat nain
vaativat. Nopeat muutokset eivat olisi mahdollisia isoissa yrityksissa, joissa muutokset vievat
paljon aikaa. Koska yritys on lyhyessa ajassa pystynyt luomaan suhteellisen omavaraisen liike-
toiminnan, pidan suurena vahvuutena myos rahoituksen saantia, koska jos tulevaisuudessa
yrityksen suunnitelmat ovat laajentua tai laittaa enemman rahaa kehitykseen, tarvitaan sii-
hen huomattavaa taloudellista panostusta ja talla hetkella Smilestreamilla mahdollisuudet
rahoituksen saantiin ovat erinomaiset. Se mika erottaa Smilestreamin monista sen kilpailijois-
ta on se, etta se on antanut omalle toiminnalleen kasvot ja se haluaa toimia mahdollisimman
lahella asiakasta kuin mahdollista. Talla saadaan toimiva, jatkuva ja laheinen suhde asiakkai-

siin.

5.1.2 Heikkoudet

Suurimpana heikkoutena pidan asiaa, etta yritys on startup-yritys. Vaikka se tuo omat positii-
viset vahvuutensa yrityksen toimintaan, on startup-yrityksilla aina omat heikkoutensa ja vai-
keutensa, joista suurimmat liittyvat aina resursseihin. Varsinkin henkilosto resurssit ovat Smi-
lestreamilla aivan liian vahaiset ja tama nakyy tyontekijoiden tekemissa tyotunneissa. Seson-
gin aikana tyopaivat voivat venya pahimmillaan 14-16 tuntisiksi, joten sanomattakin on sel-
vaa, ettei yritys voi pyoria niin pitkaan. Samoin jos joku avainhenkiloista esimerkiksi sairas-

tuu, aiheuttaa se yritykselle huomattavia vaikeuksia liiketoimintaan.

Loppujen lopuksi lilketoiminnan jatkuvuus on aina kiinni rahasta, mikaan yritys ei voi loput-
tomiin tehda tappiota, vaan jossain vaiheessa talloin sen on lopetettava toimintansa. Tasta
syysta nostan heikkoudeksi taloudelliset resurssit, vaikka Smilestream on suhteellisen omava-
raisesti toimintaansa kasvattanutkin. Seuraavina kausina yrityksen on pakko kasvattaa asia-
kaskuntaansa huomattavasti, jos se tahtoo kasvattaa tulostaan, joka taas mahdollistaisi lisa

henkiloston palkkaamisen.

Tunnettavuus on yksi Smilestremin suurista heikkouksista. Talla hetkella alalla on paljon kil-
pailua, jota johtaa kaksi suurta toimijaa. Nama kaksi toimijaa ovat toimineet alalla pitkaan,
joten kuluttajat tuntevat ne erittain hyvin. Talla hetkella Smilestream on vakaasti kasvatta-
nut asiakaskuntaansa, mutta sen on pakko alkaa panostaa erilaisiin markkinointikanaviin, jot-
ta sen tunnettavuus paranisi ja sen myota yritys onnistuisi kasvattamaan asiakaskuntaansa

entista tehokkaammin.

Vaikka erinomaiset yhteistyokumppanit ovat tarkea voimavara Smilestreamille, on niiden hyo-
dyntaminen myos heikkous sille. Aina kun valmistusprosessiin liittyy monia tekijoita, ottavat
kaikki oman siivunsa tuloksesta. Nain tuottoprosentti tuotteilla on huomattavasti pienempi

kuin yrityksilla, joilla on omat kuvavalmistamot ja verkkokaupat. Taman myota yritykset, joil-
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la on omat valmistamot ja verkkokaupat, voivat hinnoitella tuotteitaan halvemmiksi kuin Smi-

lestream.

5.1.3 Mahdollisuudet

Smilestreamin tulevaisuuden mahdollisuudet ovat erittain hyvalla mallilla, varsinkin kun silla
on kaytossaan huomattava maara asiantuntijoita ja yhteistyokumppaneita. Naiden yhteistyo-
kumppaneiden hyodyntaminen ja heilta saadun tietotaidon kayttaminen, kuten esimerkiksi
erilaisten edistyneiden teknologioiden kaytto toiminnassa, on se milla kilpailuetu pidetaan
ylla tai jopa parannetaan. Yritys onkin aina valmis kokeilemaan erilaisia asioita ja teknologioi-
ta, jotta se voisi tarjota asiakkailleen entista parempaa palvelua ja kokemusta. On aina hyva
ottaa menestyvilta yrityksilta mallia, mutta silti pitaa olla valmis poikkeamaan normista ja
l6ytamaan uusia nakokulmia, koska maailma ja asiakkaiden tarpeet muuttuvat kovaa vauhtia.
On my0s erittain tarkeaa, etta yritys pitaa nama arvot, jotka se on itselleen luonut. Tarkeim-
pina arvoina esimerkiksi rehellisyys, avoimuus, innonvaativuus ja muiden arvostus. Kyseisilla

arvoilla yritys haluaa antaa itselleen kasvot ja ndin olla lahempana asiakkaita.

5.1.4 Uhat

Suurimpana uhkana Smilestreamille pidan alan kovaa kilpailua ja kilpailijoita. Vaikka yritys
tarjoaa hieman erilaista palvelua kuin muut, ei se tarkoita etta asiakkaita tulisi ovista ja ik-
kunoista. Kilpailijat tekevat erittain hyvaa tyota ja ovat vuosien tyolla hankkineet itselleen
vankan asiakaspohjan, joita on vaikea saada vaihtamaan palvelusta toiseen. Kuka haluaisi
vaihtaa palvelun joka toimii hyvin, taysin uuteen palveluun, jonka toimivuudesta ei ole mi-
taan takeita? Moni asiakas voi myos pitaa muiden palvelua paljon parempana ja nain se voi
myos tietenkin olla, vaikka joku tarjoaa jotakin uutta, ei se valttamatta ole parempaa. Tama
myos on Smilestreamille uhka, se ei saa luulla palvelustaan liikaa ja asettaa itseaan muiden
ylapuolelle ja luulla omaavansa suuren kilpailuedun muihin. Heti kun yritys jaa paikoilleen ja
luulee olevansa parempi kuin muut, niin on suuri mahdollisuus etta kilpailijat tulevat kehityk-
sessa ohi. Varsinkin kun kilpailijoilla on erittain hyvat resurssit kehittaa palveluaan ja tarjota

nopeastikin uudempia teknologioita kuin Smilestream.

Nakyvyyden puute on myos suuri uhka Smilestremille. Yrityksen taytyykin hyodyntaa tehok-
kaasti eri markkinointikanavia ja varsinkin sosiaalista mediaa, johon sen taytyy oikeasti pa-
nostaa tulevaisuudessa. Ilman toimenpiteita ei sen nakyvyys tule kasvamaan toivotulla tavalla
ja tama myos tarkoittaa totta kai sita, ettei silla ole tarpeeksi asiakkaita tulevaisuudessa.
Asialla on tietenkin myos kaantopuoli, jos Smilestream kasvattaa toimintaansa ja asiakaskun-
taansa liian nopeasti voi myos tasta seurata suuria ongelmia ja uhkia. Liian vahaisella henki-
6stolla, se ei pystyisi vastamaan vaadittaviin tarpeisiin ja nopeasti yrityksen ongelmat kaatui-

sivat asiakkaiden harteille. Vaikka henkilosto kasvaisi samassa suhteessa toiminnan kanssa, ei
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se tarkoittaisi sita etta hommat toimisivat sujuvasti, koska aina yrityksen kasvaessa myos eri-

laisten uhkien ja ongelmien mahdollisuudet kasvavat.

6  Teknologian edut ja mahdollisuudet

Uusien litketoimintojen synnyttaminen, kehittaminen, erilaisiin nykypaivan haasteisiin vas-
taaminen ja kansainvalistyminen ovat yritysten tarkeimpia haasteita. Yritysten tulevaisuuden
nakymat ovat usein nykypaivana, kiinni siita miten hyvin ne kehittyvat toiminnassaan. Tuot-
teilla ja palveluilla on aina tietty elinkaari, joten niita pitaa myos pystya uudistamaan ja ke-
hittamaan. Taman lisaksi on tarkeaa, etta elinkaarensa lopussa oleville tuotteilla tai palveluil-
le l0ydetaan seuraajat. Jotta tuotteiden kehitys on mahdollista, taytyy yritysten hyodyntaa
erilaisia teknologioita toiminnassaan. Voidaankin sanoa, etta erilaisten teknologioiden hallin-
ta, on yrityksille nykypaivana yksi tarkeimmista kilpailutekijoista. Yritysten ei ole helppoa
kehittaa oikeita asioita tai hyodyntaa oikeita teknologioita ja tama voikin olla monelle yrityk-
selle aikamoista arpa-pelia. Tasta syysta yritysten taytyy kehittaa asioita monipuolisesti ja
tutkia markkinoita tarkasti, eika vain kapeakatseisesti keskittya yhteen teknologiin kerralla.
Tama tietysti vaatii yritykselta resurssien kayttoa ja uskallusta panostaa tulevaisuuteen.

(Teknologia ja innovaatiot hyodyksi 2001, 1-3.)

Smilestreamin toimintamalleihin on aina alusta asti kuulunut, etta se hyodyntaisi toiminnas-
saan aina mahdollisimman paljon saatavilla olevia uusia tekniikoita. Tasaisin aikavalein yritys
pyrkii tekemaan laajoja kartoituksia markkinoilla olevista tekniikoista ja siita miten niita voisi
hyodyntaa sen omassa toiminnassa. Markkinoilla olevien teknologioiden, kuten esimerkiksi
erilaisten sovellusten tai palveluiden tutkiminen auttaa myos aina saamaan ideoita oman tek-
niikan kehittamiseen. Silloinkin kun tutkittava teknologia, ei edes liittyisi samaan alaan. Smi-
lestreamille teknologia mahdollistaa monia asioita, joilla voidaan parantaa yrityksen markki-

na-arvoa ja parantaa sen kilpailuasemaa, kilpailussa muita saman alan yrityksia vastaan.

6.1 Chroma Key

Smilestreamin palvelu perustuu vahvasti Chroma key-teknologiaan, jota suomeksi kutsutaan
variavainnus menetelmaksi. Chroma key-teknologia kaikessa yksinkertaisuudessaan on erikois-
tehostemenetelma, jossa yhdistetaan kaksi eri kuvaa tai kahden kuvan eri osia paallekkain,
varierotteluun perustuvalla menetelmalla. Yleisimmin kuvasta poistetaan, joko vihrea tai si-
ninen vari, joita kutsutaan green-screen ja blue-screeneiksi. Poistettava taustakankaan vari
voisi kaytannossa olla minka tahansa varinen, mutta vihreaa tai sinista kaytetaan yleisesti sen

takia, etta sita esiintyy kaikista vahiten ihmisten ihoilla tai vaatteilla.

Tarkea ominaisuus Croma key-taustalle on, ettei se heijasta varia kuvattavan henkilon iholle

tai vaatteille. Tasta syysta Tailorframe on luonut Chroma key-kuvausta varten taysin omanlai-
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sen kuvaus-standin, jolle he saivat vuonna 2017 United States Patent and Trademark Office
myontaman patentin. Vaikka Chroma key-kuvaus on jo vuosikymmenia vanha teknologia ja
erittain laajassa kaytossa, on Tailorframe onnistunut tuomaan sen kayttoon aivan uuden ulot-
tuvuuden ja nain sita voidaan myos kustannustehokkaasti kayttaa massakuvauksessa, eli toisin
sanoen koulukuvaus alalla. Tasta syysta se myos soveltuu hyvin Smilestreamin kayttoon ja

koulukuvauksiin.

Kuvio 2: Chroma key-teknologian hyodyntaminen koulukuvauksissa

6.2 Ryhmakuvat

Yhtena esimerkkina Chroma key-teknologian hyodyntamisesta Smilestremilla on mahdollisuus
luoda ryhmakuvat yksilokuvista. Tata Chroma key-teknologian tarjoamaa mahdollisuutta Smi-
lestream on kayttanyt hyvakseen urheilukuvauksissa, joissa joukkueen pelaajat on kuvattu

ainoastaan yksilokuviin, jonka jalkeen yksilokuvia kayttaen on luotu ryhméakuva kaikista jouk-
kueen jasenista. Talla on voitu tarjota suuri etu urheiluseuroille, kun pelaajat voidaan kuvata

esimerkiksi eri ajankohtina ja silti kaikki kuvatut paasevat mukaan ryhmakuvaan. Erityisesti
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tasta mahdollisuudesta ovat hyotyneet jaaurheiluseurat, kuten esimerkiksi jaakiekko- ja tai-
toluisteluseurat, jotka eivat ole enaa joutuneet kayttamaan kallista jaaaikaa ryhmakuvien
ottamiseen. Joukkueiden maarasta riippuen rahallinen saasto seuralle voi olla jopa tuhansia

euroja.

RW-03/04
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Kuvio 3: Chroma key-teknologialla luotu joukkuekuva

6.3  Mobiilisovellus

Talla hetkella Smilestreamilla on mietinnan alla on my0s useita erilaisia teknologioita, joita
se voisi hyodyntaa koulukuvaus alalla. Yhtena mielenkiintoisimpana projektina on Tailorframe
-mobiilisovellus, jonka avulla ihmiset voisivat itse tuottaa laadukkaita kuvia omilla puhelimil-
laan. Smilestream voisi tarjota kyseista palvelua esimerkiksi ammattiopistoille, lukioille, am-
mattikorkeakouluille tai yliopistoille, joissa ns. perinteisen koulukuvaamisen tarve on erittain
vahaista. Smilestream tarjoaisi palvelun, johon kuuluisi kaikki tarvittava siihen, etta opiskeli-
jat voisivat itse ottaa omat koulukuvansa. Kuvia he voisivat kayttaa erilaisiin tarpeisiin, kuten
esimerkiksi CV-kuviin, opiskelijakortteihin, LinkedIn palveluun tai koulun jarjestelmiin. Tallai-
sen palvelun tarjoaminen toisen ja kolmannen asteen koulutuksiin, voisi olla toimiva ratkaisu
oppilaitoksille, joissa kuvausten jarjestaminen talla hetkella on erittain vahaista ja samalla se
toisi paljon lisaarvoa opiskelijoille. Ansaintalogiikka kyseiselle palvelulle voitaisiin hoitaa mo-
nin eri tavoin, kuten koulun tarjoamana palveluna, opiskelijoiden kustantamana tai brandiyh-

teistyona, jossa mukaan lahteva yritys tarjoaisi kuvat opiskelijoille ja tata vastaan he saisivat
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markkinoitua itseaan kouluissa tai esimerkiksi tuotettavissa kuvissa, kun niihin voitaisiin bran-

data heidan brandi- ja yritysilmeensa.
6.4  Asiakastyytyvaisyyden parantaminen teknologialla

Jokaiselle pk-yritykselle on elintarkeaa hankkia asiakkaita ja saada kauppaa aikaiseksi. Ilman
tuloksellista toimintaa ei liilketoiminta ole kannattavaa ja nain sita ei kannata jatkaa. Jotta
asiakkaita saadaan hankittua ja sitoutettua taytyy yrityksen asiakaskokemuksen olla kunnossa
ja sithen taytyy myos panostaa erityisen paljon. Yritysten ei ole jarkea hankkia lisaa asiakkai-
ta, jos jokin sen prosesseissa ei toimi ja sen nykyiset asiakkaat eivat ole tyytyvaisia palveluun.

Teknologialla voidaan nykypaivana parantaa ja tehostaa asiakastyytyvaisyytta.

Ensimmainen tarkea asia on lahettaa oikeita viesteja oikeille asiakkaille. Nykypaivana on
helppoa hankkia kohdennettuja asiakasrekistereja ja nain paasta nopeasti kiinni potentiaali-
siin asiakkaisiin. Nain myos Smilestream teki, kun se aloitti liiketoimintansa. Talla hetkella
yritys on hyodyntanyt asiakasrekisteria suurimmaksi osaksi sahkopostein, mutta sen kannattai-
si alkaa lahettaa potentiaalisille asiakkaille myos tekstiviesteja. Tekstiviestit luetaan noin 98%

varmuudella ja myos niihin on mahdollista synkronoida esimerkiksi yrityksen kotisivut.

Perinteinen asiakaspalvelu numero loytyy melkein jokaiselta yrityksella. Erittain tarkeaa on,
etta siihen vastataan nopeasti, tama luo asiakkaille luottamusta ja parantaa asiakastyytyvai-
syytta. Vaikka asiakkaille tarjottaisiin asiakaspalvelua puhelimitse, olisi tarkeaa rakentaa
verkkosivut niin, etta asiakas loytaa kaikki haluamansa vastaukset sielta. Tahan loistavana
ratkaisuna on monien yritysten hyodyntama chat-palvelu yrityksen kotisivuilla, jonka avulla
asiakas saa vastauksen kysymykseensa nopeasti tai sitten hanet ohjataan suoraan oikean ihmi-
sen palveltavaksi. Smilestreamin taytyisi ehdottomasti parantaa omaa asiakaspalveluaan. Tal-
la hetkella silla on kaytossaan ainoastaan asiakaspalvelunumero, johon vastaa paivystava hen-
kilo. Tasta syysta oikeaa tietoa ei valttamatta saada nopeasti asiakkaalle. Olisikin tarkeaa,
etta yrityksen kasvaessa, se panostaisi omiin verkkosivuihinsa ja lisaisi sinne reaaliaikaisen

chat-palvelun.

Yrityksille on tarkeaa kerata erilaista dataa asiakkaistaan ja varsinkin heidan ostokayttaytymi-
sestaan. Tiedon avulla palvelua voidaan kehittaa niin, etta kaupat onnistuvat vaivattomasti ja
jalkikateen asiakkaalle voidaan lahettaa kohdistettua markkinointia. Verkkokauppaan on myos
tarkeaa automatisoida oikeanlaisia viesteja, kuten palautekysymyksia ostotapahtumien yh-
teydessa tai kiitosviesteja ostaneille asiakkaille. Oikeanlaisten viestien avulla on suurempi
todennakaisyys siihen, etta asiakas palaa verkkokauppaan uudestaan. Smilestremin kayttama
verkkokauppa on panostanut yllamainittuihin toimenpiteisiin, mutta silti siina on edelleen
kehitettavaa. Esimerkiksi henkilokohtaiset kausi- tai sesonkikohtaiset alennuskoodit, olisivat

oiva keino saada asiakkaita palaamaan useammin verkkokauppaan.
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Jalkimarkkinoinnin kuten esimerkiksi uutiskirjeiden pitaisi aina hyodyttaa asiakasta, siksi ne
eivat saa koskaan olla turhia viesteja. Yksikin turhaviesti voi pilata asiakassuhteen, jonka jal-
keen kynnys lukea seuraavia viesteja, kasvaa huomattavan suureksi. Lahtokohtana voidaankin
pitaa sellaista saantoa, etta markkinoinnin pitaa olla asiakaspalvelua. Smilestream on aina
pyrkinyt siihen, ettei sen markkinoinnissa kayteta mitaan asiakkaille turhaa informaatiota.
Uutiskirjeet esimerkiksi sisaltavat aina tietoa uusista tuotteista, tietoa alennuksista tai tietoa

kuvien sailytysajan loppumisesta.

7 Verkkokauppa

Sahkoinen kaupankaynti eli verkkokauppa (e-commerce) on vain yksi verkkoliiketoiminnan
osa-alueista. Verkkokaupalla tarkoitetaan tuotteiden ja palveluiden ostamista, myymista ja
maksamista verkossa. Verkkokauppa voidaan jakaa moneen erilaiseen muotoon joista seuraa-
vat kolme ovat yleisinta; B2B (Business to Business), B2C (Business to Consumer) ja C2C (Con-
sumer to Consumer). Verkkokaupan tarkein tehtava on edistaa yrityksen ja sen asiakkaiden
valista yhteytta. Onkin kriittista, etta yritys ymmartaa sen asiakkaita ja sen mita asiakkaat

haluavat ja tarvitsevat palvelulta. (Verkkokauppaopas 2015, 16-23.)

Ennen Smilestreamin perustamista yritys paatti keskittaa kaikki sen ostotapahtumat verkkoon
ja koska oman verkkokaupan luonti ja kehittaminen, olisi vienyt liikaa aikaa ja resursseja,
paatti yritys ulkoistaa sen verkkopalvelut. Yritys tutustui tarkasti kaikkiin markkinoilla oleviin,
valmiisiin verkkokauppa ratkaisuihin, niin kotimaisiin kuin ulkomaisiin palveluihin. Lopulta
yritys lOysi verkkokaupan, jonka palvelut on kehitetty palvelemaan lahtokohtaisesti pelkas-
taan valokuvaajien tarpeita. Valintaan vaikutti myos mahdollisuus olla mukana kehittamassa
palvelua yrityksen omiin tarpeisiin ja nain pystya palvelemaan paremmin yrityksen asiakkai-

den tarpeita.

7.1 Verkkokauppa palvelunkanavana

Prosessimielessa verkkokauppa mahdollistaa aikaisemmin myyjien tekeman tyon asiakkaiden
tehtavaksi ja nain myos yrityksen kustannuksia on mahdollista pienentaa. Kaytannossa verk-
kokauppa mahdollistaa asioiden tekemisen paremmin, tehokkaammin, tuottavammin tai hal-
vemmalla. Tasta huolimatta myyjalla on silti edelleen suuri vaikutus siihen, etta sen asiakkaat
tekisivat verkossa yritykselle mahdollisimman suotuisia paatoksia. Jotta nain tapahtuu, taytyy
verkkokaupalla olla ymmarrysta asiakkaiden ostokayttaytymisesta ja sen muuttumisesta. Ny-
kyaan ei enaa riita, etta yrityksella on oma verkkokauppa, vaan sen taytyy kehittaa toimiva
monikanavainen konsepti. Nykyaikana voidaan sanoa, etta elamme asiakkaiden aikaa, jossa
valta on asiakkailla ja parhaiten parjaavat ne yritykset, jotka pyrkivat ymmartamaan ja hyo-

dyntamaan taman vaikutuksen. (Hallavo 2013, 19.)
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Nykypaivana on mahdollista, etta verkkokaupat personoidaan asiakkaiden omien mieltymysten
mukaisesti ja tuotteita hinnoitellaan ja nostetaan esille esimerkiksi erilaisten kayttajaryhmien
mukaan. Tama palvelee asiakkaita paremmin, kun tuotetiedot vastaavat nopeammin asiakkai-
den tarpeisiin ja tuotetiedot ovat paremmin ajan tasalla, kuin esimerkiksi perinteisissa tuote-

katalogeissa. (Verkkokauppaopas 2015, 21.)

Smilestream verkkokaupan tulisi ehdottomasti tulevaisuudessa panostaa personoituun markki-
nointiin, jotta se vastaisi paremmin jokaisen asiakkaan omiin toiveisiin ja tarpeisiin. Tama sen
takia, etta personoitu markkinointi on asiakaan kannalta kaikista arvokkainta ja nain ollen
tehokkainta. Kun asiakas kokee verkkokaupassa personoitua markkinointia, kokee han yleises-
ti sen positiivisena, joten sen avulla voidaan parantaa asiakkaan mielikuvaa yrityksesta ja
nain kasvattaa asiakasuskollisuutta. Hyva keino kayttaa personoitua markkinointia olisi synk-
ronoida se asiakassahkoposteihin, jotka lahtevat verkkokaupasta. Talla tarkoitetaan esimer-
kiksi sita, kun asiakkaalle lahetetaan markkinointiviesti heidan kuvistaan, olisi sahkopostin
sisaltamassa kuvassa heidan oma tai lapsensa kuva. Nain asiakkaan on helpompi samaistua

myytavaan tuotteeseen ja samalla se herattaa ja vetoaa asiakkaan tunteisiin.

Jotta Smilestream voisi hyodyntaa paremmin personoitua markkinointia taytyy sen alkaa kayt-
taa saatavilla olevaa dataa huomattavasti paremmin, kuin se talla hetkella sita tekee. Datan
avulla on mahdollista saada selville todella paljon asioita asiakkaiden ostokayttaytymisesta.
Esimerkiksi asiakkaiden ostohistoria datalla saataisiin valtavasti hyotya personoituihin sahko-
posteihin tai verkkosivulle. Erittain tarkeana olisi tieto mita ihmiset ovat lisanneet ostosko-
riinsa, mutta eivat ole jostakin syysta vieneet tilausta loppuun. Niista tuotteista lahetetyt
tarjoukset tai muistutukset saisivat asiakkaan harkitsemaan, jalleen kerran kyseisen tuotteen

ostoa.

7.2 Monikanavainen verkkokauppa ja markkinointi

Verkkokauppojen kehityksessa on ollut huima kehityskaari viime vuosikymmenena. Verkko-
kauppojen kehitys voidaan jakaa kolmeen eri kehitysvaiheeseen, joista ensimmainen vaihe
alkoi 1990-luvun puolesta valista. Talloin verkkokauppaa kehittavat ainoastaan alasta kiinnos-
tuneet pioneerit. Toinen vaihe alkoi 2000-luvun alkupuoliskolla jolloin it-alan kupla puhkesi
todenteolla. Talloin mukaan hyppasivat myos perinteikkaammat yritykset, jotka eivat aikai-
semmin olleet hyodyntaneet verkon mahdollisuuksia, omassa liiketoiminnan kehittamisessaan.
Nyt kaynnissa on kehitysvaiheen kolmas osuus, jossa uusia verkkoliiketoiminnan muotoja syn-
tyy kokoajan. Verkkokaupan kehitys on nyt pitkalti kuluttajavetoista, jota vauhdittavat uudet
edistykselliset verkkoteknologiat ja varsinkin sosiaalisen median suosio. (Verkkokauppaopas
2015, 24)
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Nykypaivana perinteinen verkkokauppa ei useimmissa tapauksissa enaa vain riita vastaamaan
kuluttajien ostokayttaytymisten muutoksiin, jotka uudet teknologiat ovat mahdollistaneet.
Modernin verkkokaupan kohdalla puhutaankin usein monikanavaisuudesta. Talla tarkoitetaan
sita, etta kuluttajat asioivat useamman kanavan kautta, eika talloin enaa pelkka tavanomai-
nen verkkokauppasivusto riita. Yha useampi verkkokauppa toimiikin tasta syysta monikanavai-
sesti, jolloin ne tarjoavat ostokokemuksia erilaisissa kosketuspinnoissa. Verkkokauppasivusto-
jen lisaksi tarjolla olevia myyntipaikkoja ovat muun muassa seuraavat: kivijalkamyymalat,
mobiilisivut ja -sovellukset, kauppapaikat(Amazon, eBay, Tori.fi, Facebook), tuotevertailu-
palvelut ja katalogit. Jotta monikanavaisuudesta saadaan kaikki hyoty irti on tarkeaa, etta
yritys osaa hyodyntaa sille oikeita markkinointikanavia, joita ovat esimerkiksi seuraavat; ha-
kukonemarkkinointi, mobiilimainonta, verkkomainonta ja sosiaalinen media. (Verkkokauppa-
opas 2015, 24-26)

Monikanavaisuus yhdistettyna aikaisemman kappaleen personoituun markkinointiin, on se mi-
hin, jokaisen verkkokaupan kautta myyvan yrityksen taytyisi siirtya. Vaikka asiakkaille lahte-
vat markkinointi sahkopostit edelleen herattelevat asiakkaita kiinnostumaan tuotteistasi, niin
alkaa niidenkin aika olemaan pikku hiljaa ohi. Tama siksi, etta sellaista markkinointia tekevat
kaikki yritykset talla hetkella. Asiakkaat voivat saada kymmenista satoihin yritysten lahetta-
mia markkinointiviestia paivassa. Kuluttajat eivat talloin enaa jaksa lukea niita kaikkia, joten
asiakkaiden herattelemisesta on tullut entista haastavampaa. Tasta johtuen yritysten taytyy

l6ytaa uusia markkinointikanavia.

Smilestreamille toimisi yhtena loistavana markkinointikanavana oma mobiili-applikaatio, jon-
ka kautta asiakkaat voisivat tilata omia tuotteitaan samalla tavalla, kuin selaimen verkkokau-
pasta. Applikaation kautta yritys voisi myos, lahettaa markkinointiviesteja asiakkailleen. Kun
viesti asiakkaalle lahetettaisiin, ilmestyisi heidan applikaationsa paalle punainen huomiopallo.
Viestit voisivat olla tietoa alennuksista, uusista tuotteista tai muistutusviesteja asiakkaiden
kuvista. Nain harvalla asiakkaalla, jaisi enaa huomioimatta tulevat markkinointiviestit, koska
melkein kaikki ihmiset lukevat puhelimeen tulevat ilmoitukset. Vaikean markkinointikanavan
applikaatiosta tekee se, etta on vaikeaa saada ihmiset lataamaan yritysten omia sovelluksia.
Yleensa ihmiset asentavat applikaatioita vain siina tapauksessa, etta heidan on pakko tai se

helpottaa heidan elamaansa huomattavasti.

8 Haastattelut

Taman opinnaytetyon tiedonkeruumenetelmiksi, valikoitui kaksi erilaista tiedonkeruumene-
telmaa, joiden toteutusta ja tuloksia tulen avaamaan tyon seuraavissa kappaleissa. Tiedonke-
ruumenetelmat valittiin sen mukaan, miten uskoin saavani mahdollisimman laajasti informaa-
tiota. Ensimmaisena tiedonkeruumenetelmana hyodynsin teemahaastattelua ja toisena sah-

koista kyselylomaketta, joka lahetettiin Smilestreamin asiakkaille. Haastatteluissa haettiin
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syvempaa informaatiota ja tarkempaa pohdiskelua siita milta alan tulevaisuus voisi tulevina
vuosina nayttaa. Kyselylomakkeen avulla haluttiin saada maarallisesti enemman vastauksia
palvelun toimivuudesta suoraan kuluttajilta. Sahkoisen kyselylomakkeen toteutukseen valikoi-

tui maailman suosituin online-kyselytutkimus ohjelmisto, Surveymonkey.

8.1 Haastatteluiden suunnittelu

Haastattelussa on tarkeaa, etta haastattelijan ja vastaajan valille syntyy todellista kanssa-
kaymista. Tasta johtuen on tarkeaa, etta haastattelija tuntee vastaajan taustan, arvomaail-
man ja odotukset, ilman tata tietoa on vaikea toteuttaa tehokasta haastattelua. Tehokasta
haastattelua voidaankin pitaa yhtena parhaana tiedonkeruumenetelmana. Tutkimuksen teossa
voidaan kayttaa kahta erilaista haastattelutyyppia, joista minulle valikoitui jasentelematon
haastattelu. Taman tyyppisessa haastattelussa vastaajalla on taydet valtuudet keskustella
omista mielipiteistaan, reaktioistaan ja kayttaytymisestaan. Haastattelija onkin yleensa pai-
kalla vain ohjatakseen keskustelua ja kysyakseen johtokysymyksia, jotta myohemmin voidaan

analysoida miksi tai miten. (Kvalitatiiviset tutkimusmenetelmat 2013, 23-24)

Taman opinnaytetyon yhtena tiedon keruumenetelmana hyodynnettiin teemahaastatteluita.
Naiden haastatteluiden paamaarana oli saada syvallisempaa tietoa konseptin hyodyista, toi-
mivuudesta ja mahdollisuuksista. Haastatteluiden kohteina olivat kohdeyrityksen toimitusjoh-
taja, jolle vuosien saatossa on kertynyt vankka tietamys koulukuvausalasta, toimittuaan joh-
toasemassa yli vuosikymmenen yhdessa suomen suurimmista koulukuvausyrityksista. Toinen
haastateltavista oli Tailorframe Oy:n vastaava tuottaja ja kehittaja, joka on ollut yrityksen
mukana sen perustamisesta lahtien. Hanella on myos pisin kokemus konseptin kaytosta kuva-
uksissa ja konkreettisin tieto, siita mihin kaikkeen konseptia on mahdollista hyodyntaa tule-
vaisuudessa. Molemmat haastateltavat valittiin niin, etta heilla olisi mahdollisimman hyva

nakemys itse konseptista, sen mahdollisuuksista ja tulevaisuudesta.

Haastatteluissa oli kaytossa kolme paateemaa, joista ensimmainen koski koulukuvaus alaa
yleisti ja sita miten kohdeyritys eroaa muista kuvausyrityksista niin hyvassa kuin huonossa.
Toinen teema koski konseptin kayttamaa tekniikkaa ja tarkemmin sita mita kaikkea, silla on
talla hetkella mahdollista toteuttaa ja kuinka sita voisi kehittaa, jotta se vastaisi paremmin
asiakkaiden toiveisiin. Kolmas teema kasitteli konseptiin kohdistuvia toiveita ja odotuksia niin
nykyhetkelta, kuin tulevaisuudelta. Tassa osiossa haastateltavilla oli mahdollisuus esittaa
mielipiteitaan konseptin toimivuudesta ja toiveita sen kehityksesta. Kaikilla kolmella teemal-
la oli tarkoitus saada mahdollisimman laaja kasitys konseptista, kehityksesta ja tulevaisuudes-

ta. Haastatteluiden tulokset tullaan kaymaan tiivistettyna lapi seuraavassa kappaleessa.
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8.2 Haastatteluiden tulokset

Molemmat haastateltavat kokivat, etta koulukuvausala on nykypaivana selvassa murroskoh-
dassa, jossa moni yritys on joutunut miettimaan palvelukokonaisuuksiaan taysin uudestaan.
Liian moni alan yritys on tyytynyt tarjoamaan samankaltaista palvelua, nyt jo useamman vuo-
den ajan ja he ovat joutuneet huomaamaan kuluttaja-asiakkaiden vaativan palvelu- ja osto-
kokemukseltaan entista enemman. Mutta koska muutosten tuominen liiketoimintaan vie huo-
mattavan kauan, eika suuria muutoksia voida vain tehda yhdessa yossa. Kokivat molemmat
haastateltavat Smilestreamin olevan hyvassa markkinaraossa, jossa uudenlaisen palvelukon-
septilla ja sen kiehtovuudella, on mahdollista saada erittain hyvia liiketoiminta tuloksia aikai-

seksi ja tarjota kuluttaja-asiakkaille heidan toivomaansa uudenlaista palvelua.

Vaikka siis molemmat haastateltavat kokivat muutoksen valttamattomaksi, niin haastattelussa
oli helppo huomata, etta molemmilla oli silti suuri kunnioitus toisia kuvausyrityksia kohtaan.
He kunnioittivat muiden kuvausyritysten liiketoimintaa ja sita kuinka ne vuosien saatossa ovat
pystyneet luomaan pitkia ja erittain toimivia asiakassuhteita. Molemmat olivat oppineet muil-
ta yrityksilta sen, ettei enaa riita, etta markkinoille tuo uuden tuotteen, jonka jalkeen asiak-
kaat tulisivat luoksesi ovista ja ikkunoista. Esimerkiksi vaikka myyntia voidaankin tehostaa
uusilla markkinointikanavilla, kuten sosiaalisella medialle tai jopa niin sanotulla puskaradiol-
la, on silti vain perinteisella jalkatyolla ja myynnilla mahdollista saada kunnollisia tuloksia

aikaiseksi ja tuoda palvelua esille niin ostajille kuin paattajillekin.

Kun haastateltavia pyydettiin kertomaan miten Smilestream eroaa muista koulukuvaus yrityk-
sista, mainitsivat molemmat haastateltavat sanan rohkeus. Rohkeudella he tarkoittivat, etta
yritys on rohkeasti valmis kokeilemaan erilaisia toimintatapoja, tekniikoita ja rikkomaan jopa
rajoja, jotta palvelukokonaisuus saataisiin yrityksen asiakkaille uudenlaiseksi kokemukseksi.
Molemmat nakivat, etta toimivassa liiketoiminnassa taytyy olla valmis kokeilemaan asioita,
joita kukaan muu ei valttamatta nae mahdollisuuksiksi. Nain voi syntya esimerkiksi yhteistyo
malleja, jotka parhaimmissa tapauksissa synnyttavat uusia palveluita tai jopa konsepteja.
Varsinkin Orava painotti, etta han haluaa Smilestreamin olevan tulevaisuudessa suunnannayt-

taja kuvausalalla, jolta muut yritykset haluaisivat ottaa mallia ja neuvoja.

Yrityksen toimintatavat ja tyofilosofia koettiin myos erilaiseksi, kuin muilla yrityksilla. Smi-
lestream koettiin haluavan antaa tyontekijoilleen mahdollisimman paljon vapauksia ja mah-
dollisuuksia toteuttaa omia nakemyksiaan erilaisista asioista ja niiden kehityksesta. Talla yri-
tys on halunnut pitaa ylla, mahdollisimman innovatiivista tydilmapiiria, joka takaisi kehityk-
sen jatkumon. Molemmat kokivat, etta perinteinen toimistotydajat, eivat enaa ole nykyaikaa.
Tyontekijoilla taytyy olla mahdollisuus tehda toéita silloin, kun he ovat luovimmillaan ja pysty-
vat kehittamaan yrityksen toimintaa parhaalla mahdollisella tavalla. Myos erilaisten etapaivi-

en tekeminen uusissa ymparistoissa on toivottavaa, jotta asioita voi nahda eri nakokulmista.
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Taytyy silti muistaa ettei tahan ole tietenkaan aina mahdollisuutta ja tyokeikat menevat kai-

ken muun edelle.

Tulevaisuuden osalta molemmat haastateltavat nakivat yritykselle paljon potentiaalia, mutta
hieman eri nakokulmista. Orava naki Smilestremin kasvavan tulevaisuudessa SMILE-brandiksi,
joka ei liittyisi ainoastaan koulukuvaukseen, vaan myos laajemmin valokuvaukseen ja yritta-
miseen. Ihmiset yhdistaisivat yrityksen nimen, vahvasti laadukkaaseen ja edistyneeseen pal-
veluun, jossa palvelukokemuksella on yhta suuri painoarvo, kuin itse lopputuotteella. Han
myos koki, etta lopputuotteen pitaisi olla tulevaisuudessa sellainen, etta sita katsomalla ihmi-
set yhdistaisivat sen heti Smilestreamiin, eika vastaavaa tuotetta voisi tarjota kukaan muu
yritys. Jotta edella mainittu olisi mahdollista saavuttaa, olisi Oravan mukaan pakko tehda
monta vuotta suunnitelmallista tyota, jossa paamaarat on tarkkaan mietitty. Kasvun pitaisi
olla vahvaa ja tuloksellista, mutta silti omissa kasissa. Talla tarkoitetaan sita etta Orava halu-

aa pitaa langat omissa kasissaan ja kasvattaa yritysta maltillisesti omalla tyolla.

Tailorframen vastaava tuottaja taas nakisi, etta kaikista parhain vaihtoehto Smilestreamille,
olisi olla palveluntarjoaja muille koulukuvaus yrityksille. Muut yritykset voisivat talloin ottaa
Smilestreamin testaaman palvelun kayttoon lisenssimaksun turvin ja kayttaa sita omissa pal-
veluissaan ja kuvauksissaan. Lisenssimaksuja voisi olla erilaisia, kuten kuukausimaksu-
pohjainen tai provisio-pohjainen, jossa Smilestream saisi aina tietyn prosenttiosuus otetuista
kuvista. Jotta kyseinen malli olisi tulevaisuudessa mahdollinen taytyisi Smilestreamin, Tailor-
framen ja molempien yhteistyokumppaneiden tehda paljon kehitystyota yhdessa, jotta palve-

lun kayttoonotto muille kuvausyrityksille olisi mahdollisimman helppo ja kannattava.
9  Kysely

Seuraavissa kappaleissa on avattu sahkoisen kyselylomakkeen tuloksia. Tuloksia tulen hyodyn-
tamaan omassa yhteenveto ja johtopaatokset kappaleessa. Tulosten avulla on my0s helppoa
loytyy palvelusta kriittisemmat korjausehdotukset. Tulokset on jaettu erillisiin kappaleisiin
aihepiirien mukaan. Opinnaytetyon liite osiosta loytyy kyselylomakkeen tulokset esitettyna

kuvioina.
9.1  Kyselylomakkeen suunnittelu

Ennen Smilestreamin perustamista oli yritykselle todella tarkeaa saada tietaa mita mielta ih-
miset ovat nykypaivana koulu- paivakoti- ja urheilukuvauksista. Ovatko ne edes enaa tarpeel-
lisia vai ovatko ne vain perinne, josta voidaan alkaa pikkuhiljaa tulevaisuudessa luopua? Ta-
man tiedon saanti ei ole edelleenkaan muuttunut, vaan oikeastaan vain kasvanut. Smilest-
reamille onkin ehdottoman tarkeaa, etta yritys on perilla siita mita ihmiset haluaisivat valo-

kuvaus palveluiltaan, jotta ne vastaisivat nykypaivan tarpeita? Esimerkiksi arvostavatko ihmi-
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set enaa printtikuvia vai tulevatko sahkoiset valokuvat, syrjayttamaan ne tulevaisuudessa jne.
Monia kysymyksia ja huolenaiheita, joihin yrityksen taytyy loytaa vastauksia, jotta se voi ke-

hittaa omaa liiketoimintaansa entista asiakasystavallisemmaksi.

Jotta ylla oleviin kysymyksiin saataisiin vastauksia suoraan kuluttajilta oli taman opinnayte-
tyon yhtena osana suunnitella ja toteuttaa sahkoinen kyselylomake yrityksen asiakkaille. Ky-
symykset suunniteltiin niin, etta niilla saatiin mahdollisimman laaja kattaus vastauksia ja tie-
toa. Ennen sahkoisen kyselylomakkeen toteuttamista, oli tarkeaa tarkastuttaa kysymykset
yrityksen toimitusjohtajalla, jotta kysymykset olisivat mahdollisimman kattavat ja samalla
varmistettaisiin millaista tietoa niilla haluttiin saada selville. Kysymyslomakkeen taytyi myos
olla mahdollisimman helppo siihen vastaaville asiakkaille, joten siina ei voinut olla mukana
yhtaan turhaa kysymysta. Sahkoisen kyselylomakkeen toteutukseen valittiin tyokaluksi Sur-
veyMonkey, joka on talla hetkella maailman suosituin verkkokyselyohjelmisto. Smilestream
halusi toteuttaa kyselyn mahdollisimman tehokkaasti, joten se tarjosi opinnaytetyon tekoon
verkkokyselyohjelmiston pro-version, jossa oli kaytossa tehokkaampia ominaisuuksia analyysi-

en tekoon.

Sahkainen kyselylomake oli suunnattu palvelun asiakkaille ja sen teemat kasittelivat samoja
aihepiireja, kuin haastattelun teemat. Ensimmainen osa-alueen kysymykset kasittelivat yri-
tyksen palveluntarjoajan verkkokauppaa. Toisen osa-alueen kysymykset koskivat taas yrityk-
sen kayttamaa teknologiaan. Kolmannessa haluttiin saada ihmisten mielipide siita mita asioita
he kokivat tarkeiksi palvelussa. Viimeisen osion kysymyksilla haluttiin taas saada asiakkailta

mielipiteita siita miten he nakevat tulevaisuuden koulukuvauksen.

9.2  Verkkokaupan perustoiminnot ja niiden toimivuus asiakkaiden nakokulmasta

Ensimmaisessa kysymyksessa vastaajilta kysyttiin sahkoisen ilmoittautumisen helppoutta? Smi-
lestreamin asiakkaiden ensimmainen kosketus palveluun, alkaa aina kuvaukseen ilmoittautu-
misella, joka on toteutettu yrityksessa sahkoisena palveluna. Kyselyyn vastanneet asiakkaat
kokivat sahkoisen ilmoittautumisen erittain toimivana ratkaisuna, kun vastaajista 40,74% oli
sita mielta, etta ilmoittatuminen sahkoiseti oli erittain helppoa. Vastaajista 51,85% piti sita
helppona ja 5,56 melko helppona. Ainoastaan 1,85 prosenttia koki, ettei sahkdinen ilmoittau-
tuminen ollut kovin helppoa. Tulosten valossa voidaan hyvin paatella, etta sahkoinen
ilmoittautuminen kuvauksiin, on nykypaivana toimivin ratkaisu, eika perinteiselle paperiselle
ilmoittautumislomakkeelle ole suurta tarvetta. Sahkainen ilmoittautuminen helpottaa myos
koulujen ja paivakotien tyontekijoiden arkea, kun heidan ei tarvitse olla vastuussa ilmoittau-
tumisista, vaan vastuu ilmoittautumisista on siirtynyt kuvausyrityksen ja vanhempien valiseksi

toimeksi.
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Toinen kysymys kasitteli kuvatuotteiden ostamisen helppoutta verkkokaupasta. Myos tama
koettiin vastaajien osalta helpoksi, vaikkei aivan niin helpoksi kuin sahkodinen ilmoittautumi-
nen kuvauksiin. Vastaajista 35,85% kokivat sen erittain helppona, helppona 41,51% ja melko
helppona 13,21%. Silti verkkokaupan tulee jatkossa tehda ostokokemuksesta vielakin helpom-
pi, koska melkein 10% vastaajista koki, ettei ostaminen ollut kovin helppoa. Verkkokauppa
myynti on yleistynyt alalla todella kovaa vauhtia ja nykypaivana ei ole enaa montaa kouluku-
vausyritysta, joka ei tarjoaisi verkkokauppa mahdollisuutta asiakkailleen. Suurimpana vaikeu-
tena verkkokaupan kautta tehdyissa ostoissa, on eri kieli vaihtoehtojen puuttuminen. Smilest-
remilla on verkkokaupassa mahdollisuus tehda ostot talla hetkella ainoastaan suomeksi ja
englanniksi. Tarkeaa olisikin tulevaisuudessa paivittaa kielivalikoimaa ainakin ruotsin ja vena-

jan kielilla.

Smilestremin asiakkailla on verkkokaupassa paljon mahdollisuuksia vaikuttaa siihen milta lo-
pullinen tilattu kuvatuote tulee nayttamaan. He voivat esimerkiksi muokata kuvasta musta-
valkoisen, asettaa niihin erilaisia varifilttereita tai rajata kuvia haluamallaan tavalla. Olikin
mielenkiintoista saada tietaa, kuinka tarkeina vastaajat pitivat kyseisia kuvan muokkaus omi-
naisuuksia. Kyseiset ominaisuudet jakoivat vahvasti mielipiteita kun yhteensa 40%, koki ne
joko erittain tarkeiksi tai tarkeaksi. Melko tarkeana ominaisuutena sen koki 36% vastaajista ja
14% vastaajista, joko ei kovin tarkeana tai lainkaan tarkeana ominaisuutena. Vaikka naiden
ominaisuuksien tarkeys vaihteli vastaajien kesken, niin voidaan silti todeta, etta muokkaus

vaihtoehdot on hyva sailyttaa verkkokaupassa, koska ne tuovat lisaarvoa osalle asiakkaista.

Smilestream toimittaa asiakkaille verkkokauppaan aina vahintaan viisi taysin erilaista muoto-
kuvaa, jotka eivat ole vain erilaisia rajauksia samoista kuvista. Nain asiakkailla on itse mah-
dollisuus valita otoksista, heidan mielestaan parhaiten onnistuneet muotokuvat. Osalla kilpai-
levista yrityksista, kuvaaja valitsee mielestaan onnistuneimman kuvan ja vanhemmille toimi-
tetaan kuvapaketti ainoastaan tasta otoksesta. Kuvaajan mielesta onnistunein kuva, ei aina
kuitenkaan valttamatta ole sellainen, mita vanhemmat olisivat toivoneet. Taman pohjalta
vastaajilta kysyttiin, kuinka tarkeina he pitivat mahdollisuutta itse valita haluamansa kuvat.
Tama mahdollisuus koettiin erittain tarkeana ominaisuutena verkkokaupassa, kun 81,13% vas-
taajista piti sita erittain tarkeana, 15,09% tarkeana ja 3,77% melko tarkeana. Tasta voidaan
hyvin paatella, etta kotiin lahetettavat kuvapaketit, joihin vanhemmilla ei ole mahdollisuutta

vaikuttaa, ovat menneisyytta ja ostopaatosten tulee tapahtua verkkokaupassa.

Kuten edellisessa kappaleessa kerrottiin Smilestream toimittaa verkkokauppaan aina vahin-

taan viisi erilaista otosta per kuvattu henkilo. Kun tama viisi otosta kerrotaan verkkokaupasta
loytyvilla vaihdettavilla taustoilla, joita syksylla 2016 loytyi verkkokaupasta viisitoista erilais-
ta, tulee kuvien lukumaaraksi vahintaan 75 kuvaa. Muotokuvien lisaksi verkkokauppaan nahta-

ville tulevat myos ryhmakuvat ja mahdolliset kaveri- ja sisaruskuvat. Kaikki kuvat mukaan



29

laskettuna, joidenkin asiakkaiden verkkokaupan kuvamaara voi nousta yli sadan otoksen. Vas-
taajilta kysyttiinkin, mita mielta he olivat kuvien maarasta, oliko kuvia heista liikaa, sopivasti
vai liian vahan? Vastaajista 5,56% oli mielta, etta kuvia oli verkkokaupassa nahtavilla liikaa.
Vastaajista hieman yli 80% oli taas sita mielta, etta kuvia oli juuri sopiva maara ja 12% vastaa-
jista olisi jopa toivonut kuvia hieman lisaa nahtaville. Tuloksia lukemalla voidaan paatella,
etta Smilestream on tehnyt oikeanlaisen strategian kuvamaaran suhteen ja asiakkaat arvosta-

vat runsasta kuvamaaraa verkkokaupassa.

9.3  Verkkokaupan erikoistoiminnot ja niiden tarkeys asiakkaille

Kuten aikaisemmassa kappaleessa kerrottiin oli Smilestreamilla viime sesonkina verkkokaupas-
sa viisitoista erilaista kuvataustaa, jotka yritys on jakanut kolmeen erilaiseen kategoriaan.
Kategoriat on jaettu perinteisiin kuvataustoihin, jotka ovat niin sanotusti kangastaustoja, joi-
ta on kaytetty koulukuvauksessa jo vuosikymmenia. Toisena taustakategoriana on varitaustat,
joita ovat esimerkiksi valkoinen, musta, harmaa, turkoosi, vaaleanpunainen jne. Kolmantena
kategoriana ovat erikoistaustat, jotka kuvaustapahtumasta riippuen voivat olla minkalaisia
tahansa. Esimerkiksi urheilukuvauksissa ne voivat olla stadiontaustoja tai koulupuolella esi-
merkiksi erilaisia kaupunkitaustoja. Yritys voikin raataloida asiakkailleen taysin uniikkeja
taustoja, kuten esimerkiksi musiikkipainotteiselle koululle voidaan tehda musiikkiteemainen
taustakuva tai liikunta painotteiselle koululle urheiluun liittyva taustakuva. Tulevaisuudessa

Smilestremilla on my0s tarkoitus hyodyntaa taustoissa erilaisia brandiyhteistoita.

Vastaajat olivat ottaneet vaihdettavat taustat positiivisesti vastaan ja tilauksia tarkastelemal-
la huomasi, etta niita myos vaihdeltiin paljon. Vastaajien kesken niiden tarkeys silti vaihteli
suuresti, kun noin 26% piti niita erittain tarkeana, noin 30% tarkeana ja taas noin 30% melko
tarkeana. Vastaajista noin 15%, ei taas pitanyt niita kovin tarkeana lisaarvona palvelulle.
Vaihdettavat taustat ovat Smilestremille tarkea ominaisuus, jota muilla kilpailevilla yrityksilla
ei ole kaytossa. Tasta syysta taustoihin taytyy tulevaisuudessa panostaa yha enemman ja lisa-

ta tarjontaan enemman erikoistaustoja, joista asiakkaat antoivat positiivista palautetta.

Lisakysymyksena edelliseen kysymykseen vaihdettavien taustojen tarkeydesta, oli mielenkiin-
toista saada tietaa vaikuttivatko vaihdettavat taustat asiakkaiden ostokayttaytymiseen jolla-
kin tapaa? Esimerkiksi ostivatko asiakkaat enemman, kun he halusivat lunastaa kuvia erilaisilla
taustoilla vai vaikuttiko se negatiivisesti tilauksiin, kun vaihtoehtoja oli tarjolla niin runsaasti.
Vaihdettavilla taustoilla oli kaupankayntiin selvasti positiivinen vaikutus, kun vastaajista noin
10% kertoi ostaneensa vaihdettavien taustojen takia paljon enemman kuin yleensa ostavat ja
noin 35% asiakkaista osti hieman enemman kuin aikaisemmin. Hieman yli puolet vastaajista
taas kertoi, etta vaihdettavat taustat eivat vaikuttaneet heidan ostokayttaytymiseensa mi-
tenkaan. Muutama vastaaja myos koki niiden vaikuttaneen hieman negatiivisesti ostettujen

tuotteiden maaraan.
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Erikoistaustat ja niiden hinnoittelu

Yhtena kysymyksena haluttiin saada tietaa, miten palvelun asiakkaat ottivat Smilestreamin
erikoistaustat, jonka kaltaisia ei ole totuttu nakemaan koulukuvaus alalla. Kuten aikaisem-
massa kappaleessa avattiin erikoistaustat voivat olla kdytannossa millaisia tahansa, mutta
yleensa niita raataloidaan asiakkaiden tarpeiden mukaan. Syksylla 2016 kouluissa ja paivako-
deissa Smilestreamilla oli erikoistaustoja kaytossa viisi erilaista, joita olivat esimerkiksi kau-
punkimaisema-, pilvimaisema-, tiiliseina- ja liitutauluseinatausta. Asiakkaat ottivat kyseiset
erikoistaustat positiivisesti vastaan, kun vastaajista noin 26% koki erikoistaustojen tuovan pal-
jon lisaarvoa palvelulle ja noin 31,5% melko paljon lisdarvoa. Silti moni ei kokenut niiden tuo-
van lisaarvoa, kun vastaajista noin 20% koki niiden tuovan melko vahan ja noin 5,5% erittain
vahan lisdarvoa palvelulle. Vastaajista 16,5% ei taas osannut sanoa toivatko erikoistaustat li-

saarvoa palvelulle.

Asiakkailta haluttiin my0s tietaa ovatko he valmiita maksamaan naista erikoistaustoista lisa-
hintaa ja jos olivat, niin kuinka paljon? Tasta kysymyksesta saatu tieto oli erittain tarkeaa
yritykselle, koska se jatkuvasti joutuu miettimaan erilaisia tapoja, joilla se voi parantaa
myyntiaan ja varsinkin myynnin katetta. Erityisen tarkeaa tama on siksi, koska Smilestream ei
itse omista kuvavalmistamoa tai kayttamaansa verkkokauppaa, jolloin kuvien myynnista me-
nee osa naille yhteistyokumppaneille. Tama asia tietenkin pienentaa kuvista saatua tuottoa ja
vaikeuttaa, jopa tarjouskilpailujen voittamista, koska isommat yritykset voivat tarjota tuotet-

taan halvemmalla asiakkaille.

Yhteensa hieman yli 30% olisi valmiita maksamaan pienta lisahintaa erikoistaustoista, joista
3,7% hintavalilta 2-5€ ja 27,8% hintavalilta 0,5-2€. Silti suurin osa noin 57,5% ei olisi valmis
maksamaan mitaan lisdhintaa taustoista, vaan heidan mielestaan sen pitaisi kuulua perus pal-
veluun. Vastaajista noin 11% ei taas osannut sanoa, olisivatko he valmiita maksamaan erikois-
taustoista. Tahan tietysti vaikuttaa vahvasti se millaisia erikoistaustat ovat. Esimerkiksi jos
johonkin tiettyyn kuvaustapahtumaan, raataloitaisiin hieno kasityona tehty tausta vaihtoehto,

voisi moni olla valmis maksamaan pienta lisahintaa tasta.

Syksy 2016 oli monella tapaa Smilestremille erilaisten asioiden kokeilu ja tutkimus kausi. Tas-
ta syysta esimerkiksi verkkokauppaan haluttiin tietoisesti lisata suurimaara erilaisia taustaku-
va vaihtoehtoja. Asiassa otettiin myos tietoinen riski, koska monille asiakkaille yli sadan ku-
van selaaminen ja niista parhaimpien valinta, voisi olla hermoja raastavaa ja samalla sotia
yhta verkkokauppojen tarkeimmista vaatimuksista, joka on etta palvelun ja varsinkin ostoko-
kemuksen, taytyisi olla niin helppo asiakkaille kuin mahdollista. Yksi kysymyksista olikin mita
mielta vastaajat olivat taustojen lukumaarasta? Positiivista oli huomata, etta yli 70% vastaa-

jista oli sita mielta, etta taustoja oli juuri sopiva maara verkkokaupassa. Vastaajista noin 5,5%
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oli sita mielta, etta taustoja oli lilan paljon ja taysin sama maara vastaajia oli sita mielta,
etta taustoja oli lilan vahan. Hieman yli 15% taas ei osannut sanoa mielipidettaan taustojen

lukumaarasta.

Smilestreamilla on verkkokaupassa kaytossaan toiminto, jossa asiakkaat voivat yhdistella tar-
ra- ja kuva-arkkeihin erilaisia otoksia. Kirjoitus hetkella Smilestream on ainoa yritys, jolla on
kaytossa kyseinen palvelu. Toiminnolla he voivat siis yhdistella siis erilaisia otoksia tai tausto-
ja kuva- tai tarra-arkkeihin ja esimerkiksi yhdistaa sisarusten kuvat samaan arkkiin. Nain te-
kemalla perheet voivat pienentaa huomattavasti kustannuksia, kun he voivat yhdistaa halua-

mansa otokset yhteen kuva-arkkiin.

Kuinka tarkeana lisaarvona vastaajat pitivat kyseista toimintoa? Vastaajista noin 11,5% piti
sita erittain tarkeana, noin 35% tarkeana ja noin 19,5 prosenttia piti sita melko tarkeana. Vas-
taajista hieman yli 25% ei pitanyt kyseista mahdollisuutta kovin tarkeana ja melkein 8% ei
lainkaan tarkeana. Tuloksista voidaan tulkita, etta ihmisilla on erilaisia tarpeita ja monet ei-
vat valttamatta edes halua ostaa tarra- tai kuva-arkkeja lainkaan ja talloin toiminto ei heille
ole lisaarvoa. Myos perheet joissa on sisaruksia hyotyvat mahdollisuudesta enemman kuin ne

joissa on kuvattu vain yksi lapsi.

Smilestream verkkokaupasta loytyy tavallisten printtituotteiden lisaksi, paljon niin sanottuja
erikoistuotteita. Erikoistuotteiksi lasketaan esimerkiksi erilaiset mukit, taulut ja pelaajakortit
jne. Ne eivat siis valttamatta ole uusia tuotteita, esimerkiksi mukeja on ollut myynnissa mo-
nilla yrityksilla jo kymmenia vuosina. Silti vanhoja tuotteita pyritaan koko ajan kehittamaan,
kuten esimerkiksi kuvatauluista on tuotu markkinoille uudet Cromalux-taulut. Myos urheilu-
puolen pelaajakortit, ovat uusi tuote, joita kuvatut urheilijat voivat jakaa kavereilleen. Smi-
lestreamille olisi tarkeaa keksia myos taysin uusia erikoistuotteita vastaamaan nykypaivan
vaatimuksia. Koska kuvatuotteisiin ei ole keksitty vahaan aikaan mitaan uusia mullistavia
tuotteita, ei ole ihme, etta vastaajista hieman yli 47% koki etteivat erikoistuotteet ole kovin
tarkeita heille ja hieman yli 15% vastaajista koki etteivat ne ole lainkaan tarkeita. Melko tar-
keana niita piti noin 17% ja tarkeana noin 15% ja todella tarkeita ne olivat ainoastaan noin

5,5% vastaajista.

Jokainen koulukuvissa lapsena kaynyt varmasti muistaa ajat, jolloin kuvatuotteet lahetettiin
suoraan kotiin ja siihen asti jannitettiin, milta kuvat tulevat lopulta nayttamaan. Pieni osa
koulukuvaamoista toimii edelleen samalla periaatteella, jossa kuvat lahetaan suoraan kotiin,
eika asiakas voi nahda niita etukateen. Smilestream ei ole halunnut toimia nain, vaan yrityk-
sen tahtotila on tarjota asiakkailleen laaja valikoima erilaisia otoksia, joista vanhemmat ja

oppilaat paasevat itse valitsemaan ne heidan mielestaan onnistuneimmat. Talla tavoin myos
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tuotepalautukset saadaan karsittua melkein kokonaan pois, kun asiakkaat saavat valita halu-

tut otokset ja tuotteet itse verkkokaupasta.

Hieman yli 70 prosenttia vastaajista piti kuvien nakemista verkkokaupassa ennen ostopaatosta
erittain tarkeana ja noin 22,5 prosenttia tarkeana. Vain yksi vastaajista koki ettei kuvien na-
keminen ole etukateen kovin tarkeata. Voidaan sanoa, etta yritys on tehnyt taysin oikean rat-
kaisun, kun se on jattanyt vanhemmille vastuun paattaa itse, mitka otokset heista olivat on-
nistuneimpia. Tulevaisuudessa Smilestremille onkin tarkeaa laajentaa otoksien erilaisuutta,
jotta vanhemmat tilaisivat kuvia useammista otoksista. Talla tavoin yrityksen on mahdollisuus

kasvattaa keskiostoksen suuruutta.

Hinnoittelu

Tuotteiden hinnoittelu on jokaiselle yrityksille yksi merkittavimmista liiketoiminnan kannat-
tavuuteen vaikuttavista tekijoista. Jos yritys hinnoittelee tuotteeseen liian kalliiksi, voi tama
tarkoittaa markkinaosuuksien menettamista tai ainakin sen kasvattamisesta tulee huomatta-
vasti vaikeampaa. Liian alhaisilla hinnoilla yrityksen kannattavuus taas huononee ja pahim-
massa tapauksessa tuotoilla ei pystyta kattamaan yrityksen menoja. (Hinnoitelun ABC-opas
2005, 1)

Smilestream on kamppaillut tuotteidensa hinnoittelu ongelman kanssa sen perustamisesta
lahtien ja se on joutunut miettimaan tarkkaan sen hinnoittelustrategiaa. Kun yritys perustet-
tiin ja paattajille lahdettiin tarjoamaan taysin uudenlaista kuvauspalvelua, paatti yritys men-
na strategialla, jossa laatu on ensimmainen kriteeri ja uskoi asiakkaiden olevan valmiita mak-
samaan siita hieman enemman. Nopeasti huomattiinkin, etta markkinaosuus ei kasvanut toi-
votunlaisesti ja hinnoittelua jouduttiin miettimaan uudemman kerran. Kun taas hintaa lasket-
tiin alkoi markkinaosuus pikku hiljaa kasvamaan, mutta keskituotto per asiakas jaamaan kulu-
jen jalkeen hieman liian pieneksi. Tasta syysta yritykselle on todella tarkeaa loytaa erilaisia
tapoja nostaa keskiostoksen summaa ja myyda tuotteita joiden kate on parempi. Yksi tarkein
asia keskiostoksen nostamisessa, on lisamyynti ja sen tarkeys korostuukin verkkokaupassa jo-

kaisen asiakkaan kohdalla.

Koska hinnoittelu on yksi tarkeimmista asioista, kun puhutaan yritysten kannattavuudesta, oli
ehdottoman tarkeaa kysya yrityksen hinnoittelusta suoraan asiakkailta. Nain saatiin tietaa,
minka arvoisena asiakkaat pitavat yrityksen palvelua. Taman kysymyksen kohdalla asiakkaiden
mielipiteet jakautuivat suuresti ja erilaisia nakemyksia oli monia. Suurin osa hieman yli 47 %
piti tuotteiden hinnoittelua kohtuullisena ja mukavasti vastaajista yli 35% hyvana. Vastaajista
7,5% piti palvelun hinnoittelua erittain hyvana, kun taas melkein 10% vastaajista, joko huono-

na tai erittain huonona. Vaikka mielipiteet hinnoittelun suhteen vaihtelivat suhteellisen pal-
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jon, oli positiivista huomata, etta asiakkaat olivat valmiita hyvaksymaan hieman korkeammat

hinnat, kunhan he saavat palvelukokemukseltaan vastineeksi jotakin uutta ja laadukasta.

Nykypaivana ihmisilla on paljon erilaisia tarpeita kuvilleen, joten Smilestream on halunnut
tuoda perinteisten printtituotteiden lisaksi kattavan tarjonnan erilaisia sahkoisia kuvatuottei-
ta valikoimaansa. Yrityksen asiakkaat voivat ostaa omat kuvansa digitiedostoina ja hyodyntaa
nain kuvia moniin eri kayttotarkoituksiin. Edelleen moni kuluttaja tahtoo ostaa printtituottei-
ta, joita voi laittaa kotona esille tai antaa isovanhemmille lahjaksi. Mutta yha useampia sai-
lyttaa kuvat tiedostoina ja esimerkiksi lataavat ne omiin sosiaalisiin median kanaviinsa. Sah-
koisia kuvia asiakkaat voivat my0s tarpeen vaatiessa, kayda itse teettamassa haluamassaan
kuvavalmistamossa. Sahkoisista kuvatuotteista suosittuja ovat myos aitienpaiva- ja syntyma-
paivakortit, joita voi lahettaa muille esimerkiksi sahkopostin valityksella. Olikin erittain mie-
lenkiintoista nahda kumpaa kuvatuotetta sahkoista vai printtia asiakkaat nykypaivana pitavat

tarkeampina

Tulokset olivat hyvinkin mielenkiintoiset, koska yrityksen dataa tutkiessa ovat printtituotteet
edelleen ehdottomasti suosituimpia, kuin sahkoiset tuotteet. Silti hieman yli 45% piti sahkoi-
sia tuotteita parempana vaihtoehtona, kun vastaavasti 47% koki printtituotteet parempana

vaihtoehtona. Loput vastaajista ei osannut sanoa kumpaa tuotetta he pitavat tarkeampana.

Kyselylomakkeelta saatujen vastausten perusteella, yritys tekikin nopean strategisen paatok-
sen panostaa tulevaisuudessa entista enemman digikuvien markkinointiin, jotta asiakkaat sai-
sivat enemman tietoa niiden hyodyista ja erilaisista kayttomahdollisuuksista. Talla tavoin yri-

kuvat asiakkaille.

Sahkoinen ilmoittautuminen kuvauksiin on yleistynyt viime vuosina monilla kuvausyrityksilla ja
se alkaa pikku hiljaa syrjayttamaan perinteisen paperisen ilmoittautumisen. Silti on monia
yrityksia, jotka hoitavat sen viela perinteisesti paperisella ilmoittautumisella. Tahan voi olla
monia syita, esimerkiksi asiakas toivoo nain, jarjestelmia ei ole rakennuttu tukemaan sahkaois-
ta ilmoittautumista tai ei yksinkertaisesti nahda sen hyotyja. Smilestream on perustamises-
taan lahtien hoitanut kuvauksiin ilmoittautumiset sahkoisesti ja saanut siita paljon kiitosta,
niin asiakkailta kuin koulujen ja paivakotien henkilokunnalta. Henkilokunnan ei enaa tarvitse
huolehtia paperisista lapuista ja asiakkaat voivat hoitaa ilmoittautumisen eri paatelaitteilla,
kuten esimerkiksi matkapuhelimella, jolla se onnistuu helposti samalla kun esimerkiksi mat-
kustaa toista kotiin bussilla. Sahkoisella ilmoittautumisella saastetaan myos luontoa, kun tu-
hansia ilmoittautumiskaavakkeita jaa tulostamatta. Kyselylomakkeen tulos olikin erittain sel-
va, kun ainoastaan yksi vastaajista oli perinteisen paperisen ilmoittautumisen puolella. Tulok-

sen myota aikoo Smilestream tulevaisuudessa panostaa entista enemman sahkoisen ilmoittau-
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tumisen helppouteen ja sen kehittamiseen entista kayttajaystavallisemmaksi, niin asiakkaille

kuin myos yritykselle itselleen.

Vastaajilta kysyttiin jo aikaisemmin kuinka tarkeana he pitivat kuvatuotteiden nakemista en-
nen ostopaatosta ja tulokset oli helppo tulkita, etta niiden nakeminen ennen ostopaatoksia,
on hyvin tarkeaa asiakkaille. Tasta huolimatta asiakkailta kysyttiin myos suoraa mielipidetta,
siita haluavatko he tehda ostopaatokset itse verkkokaupassa vai, etta heille lahetaan valmiiksi
koottu kuvapaketti suoraan kotiin. Melkein 95% vastaajista oli sita mielta, etta ostopaatosten
tekeminen verkkokaupassa on parempi vaihtoehto, joten tassa asiassa Smilestream on tehnyt
oikean ratkaisun myyntistrategian suhteen, kun tarkastellaan asiakastyytyvaisyytta. Talla on
myos kuitenkin huonojakin puolia, kun haastattelussa saatiin selville, etta ostopaatosten an-
taminen asiakkaan harteille on pienentanyt keskiostoksen hintaa ja kuvatuotteiden lunastus-
prosentteja. Smilestreamilla onkin reagoitava siihen, etta molempia saataisiin nostettua pa-

remmalle tasolle.

Smilestreamin yksi erottava tekija muihin kilpaileviin yrityksiin on sen vaihdettavat taustat,
joita onkin jo avattu opinnaytetyon aikaisemmissa kappaleissa. Vastaajilta haluttiinkin suoraa
vastausta siihen kumpaa vaihtoehtoa he pitavat parempana, perinteista kangastaustaa vai
vaihdettavia taustoja? Ainoastaan kolme vastaajaa piti perinteista kangastaustaa parempana
vaihtoehtona, kuin vaihdettavia taustoja. Vastaajista hieman yli 10% ei taas osannut sanoa
kysymykseen mielipidettaan. Tarkeana tietona yritykselle oli, etta 80% vastaajista koki vaih-
dettavat taustat parempana vaihtoehtona, kuin perinteiset taustat. Tama oli erittain tarkea
tieto kohdeyritykselle, koska nyt voidaan sanoa varmasti vaihtuvien taustojen antavan sille
kilpailuedun muihin yrityksiin nahden. Varsinkin kun se on ainoa yritys, jolta tallainen mah-

dollisuus loytyy.
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Kumpi naista vaihtoehdoista on
parempi?

Perinteinen
koulukuva...

Vaihdettavat
taustat

En osaa sanoa

0% 10% 20% % 40% 50% 60% 70% 80% 0% 100%

Vastausvaihtoehdot Vastaukset

Perinteinen koulukuva tausta 5,66%
Vaihdeliaval laustat 83,02% 44
11,32% 6

En osaa sanoa

Yhteensd 53

Kuvio 4: Perinteisen koulukuvan suosio verrattuna nykyaikaiseen koulukuvaan

9.4 Kommunikointi asiakkaiden kanssa verkkokaupan valityksella.

Kun Smilestream julkaisee kuvat verkkokaupassa, on silla kaytossaan ennakkotilaajan alen-
nusaika, eli niin sanottu nopean tilaajan alennus. Yleisesti tama alennusaika on ensimmaiset
seitseman paivaa kuvien julkaisusta, jolloin asiakkaat saavat kaikista tuotteista jonkin maara-
tyn suuruisen alennuksen, joka viime sesonkina oli -10%. Yrityksen dataa tutkimalla voidaan
nahda selkea myyntipiikki, aina kun asiakkaille lahtee muistutusviesti alennusajan loppumi-
sesta. Verkkokauppa sailyttaa asiakkaiden kuvia ainoastaan kuusi kuukautta kuvien julkaisus-
ta, jonka jalkeen asiakkaille lahtee viesti, jossa kerrotaan kuvien sailytysajan loppumisesta.
Myos talloin on nahtavilla selva myyntipiikki kuvissa, kun asiakkaat tilaavat lisatilauksia heilta

poistuvista kuvista.

Yhtena kysymyksena, oli tiedustella vastaajilta, mita mielta he ovat naista muistutusviesteis-
ta ja kokevatko asiakkaat ne enemman positiivisina kuin negatiivisina. Ihmisilla tulee nykyaan
niin paljon erilaisia markkinointiviesteja sahkoposteihin ja puhelimiin, etta voisi luulla jon-
kun, jopa turhautuvan niiden suuresta maarasta. Vastaajista kukaan ei kokenut naita muistu-
tusviesteja negatiivisesti, kun vastaajista yhteensa yli 90% koki viestit, joko erittain hyvina tai
melko hyvina. Loput noin 7,5% vastaajista ei osannut sanoa olivatko viestit hyva vai huono

asia.
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Smilestreamin kayttamassa verkkokaupassa on mahdollisuus itse raataloida erilaisia markki-
nointikampanjoita, joita voi lahettaa eri kuvaustapahtumiin osallistuneille asiakkaille tai
vaikka kaikille yrityksen asiakkaille. Smilestream on vasta hiljattain ruvennut kayttamaan ky-
seista tyokalua, joten ennen kyselylomakkeen lahettamista, silla ei ollut kaytossaan minkaan-
laista dataa, kuinka moni ihmisista voisi haluta esimerkiksi erilaisia kutsuja perhekuvauksiin.
Tasta syysta varsinkin yrityksen toimitusjohtajalla oli erityista mielenkiintoa, saada tietaa

ihmisten suhtautuminen taman tyylisiin markkinointikampanjoihin.

Vastaajista hieman yli 70% ei haluaisi saada minkaanlaisia mainoskutsuja tai mainoskirjeita
sahkoposteihinsa. Vastaajista ainoastaan noin 20% haluaisi saada kutsuja ja noin 10% ei osan-
nut sanoa haluaisivatko he markkinointiviesteja tai -kutsuja. Ihmisten suhtautuminen negatii-
visesti yritysten markkinointiviesteihin on monilla yrityksilla tiedossa, koska kuten aikaisem-
min opinnaytetyossa on avattu, saavat ihmiset nykypaivana niin paljon mainossahkoposteja,
etta niihin suhtaudutaan melkein kuin roskapostiin ja yleensa ne jatetaan kokonaan huomioi-
matta. Kun teimme ensimmaisen markkinointikampanja kokeilumme kyselylomakkeen tulos-
ten jalkeen, sen avasi lopulta ainoastaan alle 40% ihmisista ja kampanja edun hyddynsi vain
alle 5% avanneista. Silti koen markkinointikampanjat erittain tarkeiksi markkinoinninvalineik-
si, niihin taytyy vain hyodyntaa monia erilaisia markkinointikanavia, kuten esimerkiksi sosiaa-
lista mediaa ja mobiilisovellusta. Tarkeaa on myos muistaa markkinointiviestien sisallon tar-
keys, koska jos ne sisaltavat asiakkaita oikeasti hyodyntavia asioita, on paljon suurempi mah-

dollisuus, etta asiakkaat hyodyntavat ne.

Smilestream haluaa toiminnassaan hyodyntaa aina parhaimpia yhteistyokumppaneita, koska se
uskoo, etta parhaimman lopputuloksen liiketoiminnassa saa yhdistamalla monien osaajien tie-
totaidot. Nykypaivana myos kilpailijoiden pitaisi pystya tekemaan yhteistyota ja yhdistamaan
voimansa, jotta palveluja voitaisiin kehittaa kuluttajille entisestaan. Tasta syysta Smilestream
haluaa tehda yhteistyota myos sellaisten brandien kanssa, jotka eivat valttamatta liity valo-
kuvaukseen mitenkaan, mutta voivat hyodyntaa asiakasta tai tarjota palvelulle lisaarvoa. Smi-
lestream tekikin tana vuonna brandiyhteistyota designer Johanna Nordbladin kanssa ja tar-

kemmin hanen http://www.arvaakuka.com/ sivustonsa kanssa. Arvaakuka sivusto tarjoaa

la, oli mahdollisuus ladata ilmaiseksi erilaista opetusmateriaalia. Tulevaisuudessa Smilest-
ream aikoo tehda yhteistyota useamman brandin kanssa ja nain tarjota lisaarvoa yrityksen eri

ikaisille asiakkaille.

Kyselylomaketta suunnitellessa tiedostimme, etta kysymys siita haluavatko asiakkaat saada
tietoa erilaista brandiyhteistoista, voisi olla hieman vaikea. Tama siksi, etta brandiyhteistyo

termina ei kerro valttamatta vastaajalle oikein mitaan. Tuloksia onkin hyva tulkita taman
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pohjalta. Suurin osa vastaajista noin 73%, kertoi ettei ole kiinnostunut saamaan tietoa bran-
diyhteistoiden hyodyista. Vastaajista taas hieman yli 13% oli sita mielta, etta heita kiinnostai-
si saada tietoa naista hyodyista. Noin 13% vastaajista ei osannut sanoa mielipidettaan kysy-
mykseen. Kysymyksessa olisi ollut hyva kayttaa jonkinlaista esimerkkia, kuten esimerkiksi jo-
kainen paivakotikuvia tilannut perhe saisi kuvien mukana Liberon tarjoaman vaippapaketin.
Esimerkin avulla uskoisin, etta vastaajat olisivat vastanneet kysymykseen hieman toisin. Koska
kysymys oli hieman vaikea vastaajien ymmartaa, paatimme seuraavassa kyselylomakkeen ky-

symyksessa syventaa kysymysta.

Kuten aikaisemmassa kappaleessa kerrottiin, haluaa Smilestream tehda yhteistyota monien
eri alojen ammattilaisten kanssa. Nama yhteistyokumppanit, kuten esimerkiksi brandiyhteis-
tyo yritykset, saavat Smilestreamilta valtavan suuren kohderyhman omille palveluilleen ja
tuotteilleen. Smilestream taas pystyisi heidan avullaan tarjoamaan asiakkaille ja omalle pal-
velulleen lisaarvoa. Tassa pitaa kuitenkin olla erittain tarkkana, koska Smilestream tekee pai-
vittain toita oppilaiden ja lasten kanssa, eika heille tietenkaan voi suoraan mainostaa eri
tuotteita tai palveluita. Syyt tahan ovat selkeat, kun kuvatut ovat yleisimmin alaikaisia ja
myoskaan oppilaitokset eivat tallaista suoramainostamista hyvaksy. Tasta syysta on erittain
tarkeaa, etta erilaiset yhteistyokumppaneiden edut tai alennukset, tulevat vanhempien tie-

toon ainoastaan verkkokaupan kautta.

Vastaajat vastasivat kysymykseen, toisiko heille tieto erilaisista yhteistyokumppaneiden
eduista lisaarvoa seuraavanlaisesti. Vastaajista hieman yli 67% ei kokisi lisaarvona saada eri-
laisia etuja yhteistyokumppaneilta ja vastaavasti vain noin 17% kokisi sen lisaarvona. Loput
noin 15% ei osannut sanoa mielipidetta kysymykseen. Yritys oli odottanut, etta vastaajista
useampi olisi kokenut lisdarvona saada esimerkiksi ilmaisia tuotteita tai erilaisia etuja yhteis-
tyokumppaneiden palveluihin. Tahankin voi tietysti olla syyna se, etta yleensa vasta konkreet-

tisesti jotain saadessaan, ihmiset kokevat jonkin asian lisaarvona.

Kysymysta Smilestreamin toimialan kuvausten tarpeellisuudesta, voitiin pitaa yrityksen liike-
toiminnan kannalta kaikista tarkeimpana kysymyksena koko kyselylomakkeessa. Maailma
muuttuu ja kuluttajien tarpeet vaihtuvat nykyaikana nopeasti, joten oli tarkeaa tietaa ovatko
koulukuvaukset nykypaivana enaa edes tarpeellisia. Kuten aikaisemmin opinnaytetyodssa on
tullut esille, otetaan nykypaivana enemman valokuvia, kuin koskaan aikaisemmin ja niita ot-
tavat kaikki, niin nuoret kuin vanhemmatkin ihmiset. Sosiaalisen median myo6ta kuvista on
tullut yksi reaaliaikainen kommunikoinnin muoto, joten voidaan pitaa tarpeellisena kysya,
etta haluavatko ihmiset enaa perinteista koulukuvia vai ovatko tulevaisuudessa esimerkiksi

puhelimilla otetut kuvat niita, joista muistellaan koulu ja paivakoti aikaisia aikoja?
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Smilestreamin liiketoiminnan kannalta vastaajien vastaukset kysymykseen olivat huojentavia,
kun hieman yli 92% vastaajista oli sita mielta, etta koulukuvaukset ovat nykypaivana tarpeelli-
sia. Ainoastaan noin 4% oli sita mielta, etta ne eivat ole tarpeellisia ja tasmalleen sama maara
vastaajista, ei osannut sanoa niiden tarpeellisuudesta. Tuloksista voidaan tulkita, etta selvasti
ihmiset arvostavat edelleen ammattivalokuvaajien ottamia kuvia ja niiden ottamisen perin-
netta. Tuloksiin voi totta kai vaikuttaa, myos se minka ikaisista kuvatuista on kyse. Ensimmai-
set kuvat paivakodissa tai ensimmaisilla luokilla koulussa, ovat varmasti vanhemmille tarke-
ampia, kuin esimerkiksi lukiossa tai ammattiopistossa otetut kuvat. Vaikka kysymyksen tulos
oli erittain hyva, ei se tarkoita etteiko palvelua pitaisi kehittaa entisestaan ja saada soveltu-

maan kaiken ikaisille.

Mita mielta olette
koulu/urheilukuvauksista ovatko ne
nykypaivana enaa tarpeellisia?

Kylis

Ei

En osaa sanoca

0% 10% 20% 0% 40% 50% 60% 70% 80% 0% 100%
Vastausvaihtoehdot Vastaukset
Kylld 92,31% 48
Ei 3,85%
En osaa sanoa 3.85% B
Yhteensd 52

Kuvio 5: Koulukuvausten tarpeellisuus asiakkaiden nakokulmasta

9.5 Tulevaisuuden palvelut asiakkaille ja niiden lisaarvo

Smilestreamin kayttama tekniikka mahdollistaisi kuvien valittoman jakamisen kuvatuille, jopa
esimerkiksi suoraan kuvauksessa. Yhden valmiin kuvan tekemiseen jarjestelmalta, on mitattu
nopeimmillaan noin kolmen sekunnin aika. Kuvien jakamista suoraan asiakkaille voidaan silti

pitaa mahdottomana, kun puhutaan koulu-, paivakoti- ja urheilukuvauksista. Tama siksi, etta
kuvatut harvemmin ovat taysi-ikaisia ja siksi heille ei voi luovuttaa otettuja kuvia. Pahimmas-
sa tapauksessa kuvatut voisivat hukata omat kuvansa ja nain ne voisivat paatya vaariin kasiin.
Vaikka kuvien luovuttaminen kuvatuille ei ole mahdollista, voitaisiin kuvat ladata valittomasti

kuvauksen jalkeen verkkokauppaan. Talloin ne olisivat vanhempien nahtavilla jo saman paivan
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aikana kuvauksesta. Toisiko tama asiakkaiden mielesta lisaarvoa palvelulle? Palvelukokemuk-
seen se ainakin se toisi yhden vaikuttavan efektin lisaa, koska vanhemmat eivat ole tottuneet
koulukuvien kohdalla niin nopeaan palveluun. Toisaalta pitaa ottaa huomioon, etta kuvien
nopealla jakamisella, voisi olla myos negatiivisia vaikutuksia kuvien arvostukseen, koska kuvia

ei valttamatta pidettaisi enaa niin laadukkaina, jos ne olisivat heti valmiita.

Vastaajat mielipiteet heti valmiiden kuvien tarkeydesta, jakautuivat erittain paljon. Yhta
moni hieman alle 8% piti kuvien nakemista verkkokaupassa samana paivana erittain tarkeana
ja ei lainkaan tarkeana asiana. Taas hieman yli 21% piti asiaa tarkeana ja hieman yli 31% taas
melko tarkeana. Suurin osuus vastaajista 32,69% ei pitanyt asiaa kovinkaan tarkeana. Vastauk-
set olivat erittain mielenkiintoiset ja niista ehdottomasti voidaan lukea, etta kuvien jakami-
nen samana paivana kuvauksista voisi tarjota lisaarvoa suurelle osalle asiakkaista. Tuloksen
myota Smilestream aikookin tulevaisuudessa testata kuinka asia vaikuttaisi kuvien lunastus-

prosentteihin ja ostosten keskihintaan.

Yleisesti koulukuvauksissa, lasten vanhemmat eivat ole paikalla kuvaustilanteessa. Moni valo-
kuvaaja ei edes paastaisi vanhempia osallistumaan kuvauksiin, koska he kokevat vanhempien
hairitsevan lapsen keskittymista ja tyon sujuvuutta. Tama varmasti on myos totta, koska aikaa
yhden lapsen kuvaamiselle voi enintaan olla kaksi minuuttia, eika aikataulussa ole yhtaan va-
raa venymiselle. Smilestream onkin testannut markkinoita uuden tyylisilla pop up-kuvauksilla,
joissa vanhemmilla on mahdollisuus osallistua kuvauksiin lastensa kanssa. Pop up -kuvauksissa
oli mielenkiintoista huomata, etta naiden kuvausten keskimaaraisen tilauksen hinta oli huo-
mattavasti korkeampi, kuin tavallisissa kuvauksissa. Tilauksen hinta kuvauksissa, joissa van-
hemmat eivat olleet mukana pyori keskiarvollisesti hieman alle 40,00€. Vastaavasti pop up-
kuvauksissa keskiarvollisesti tilauksen hinta oli yli 60,00€ ja parhaimmassa kuvauksessa hie-
man alle 90,00¢€.

Syita paljon korkeammalle keskimaaraiselle tilausten hinnalle voi olla monia, mutta iso syy
sille on varmasti se, etta vanhemmat paasevat nakemaan ja osallistumaan kuvaukseen itse.
He nakevat kuinka paljon tyota ja ammattitaitoa lapsikuvaajalta vaaditaan ja kuinka kuvaajat
heittaytyvat kuvaustilanteeseen. Kaytannossa he nakevat siis lapsensa kokemuksen, josta he
ovat valmiita maksamaan enemman, kuin kuvista jotka vain ilmestyvat verkkokauppaan. Talla

tavoin myos kuvaaja ja yritys saa kasvot ja se on aina erittain tarkeaa liiketoiminnassa.

Pop up-kuvausten innoittamana Smilestream keksi idean, etta tulevaisuudessa vanhemmat
voisivat osallistua lastensa kuvauksiin videokuvan valitykselle. Nain he voisivat katsoa kuvauk-
sia esimerkiksi toista tai kotoa ja nahda mita kuvauksissa oikeasti tapahtuu. Kyseista ideaa ei
ole koskaan testattu ja sen kayttoon ottoon liittyy myods monia ongelmia ja lakeja kuten tieto-

turva riski. Vanhemmat eivat saisi nahda toisten lapsia videokuvan valityksella. Yhtena ideana
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olisi, etta kun tietyn lapsen kuvauskoodi luetaan, lahettaa jarjestelma viestin lapsen van-

hemmille ja he voisivat liittya lapsen kuvauksen ajaksi mukaan videokuvan valityksella.

Mita mielta vastaajat olivat kyseisesta ideasta. Kysymys olisi melkein vaatinut teemahaastat-
telun, jossa ideaa olisi voitu avata vastaajille enemman, koska nyt kysymyksen luettua ei vas-
taajalle varmasti taysin aukea idea ja sen hyodyt. Tama nakyikin selvasti vastauksissa, joissa
ainoastaan yksi vastaaja pitaisi asiaa tarkeana ja kaksi vastaajaa melko tarkeana. Tasan 25%
ei pitanyt ajatusta kovin tarkeana ja 61% lainkaan tarkeana. Vastaajista hieman alle 8% ei
taas osannut kertoa mielipidettaan asiasta. Vaikka vastaukset olivat erittain negatiiviset reaa-
liaikaisen videokuvan puolesta, aikoo Smilestream tutkia asiaa tulevaisuudessa lisaa. Parhai-
ten idean hyodyt selviaisivat toteuttamalla testikuvaus, jossa reaaliaikainen videokuva mah-

dollisuus olisi tarjottu vanhemmille.

9.6  Smilestream palveluna asiakkaiden nakokulmasta

Kyselylomakkeen kolmessa viimeisessa kysymyksessa haluttiin saada vastaajilta erilaista tie-
toa siita, kuinka he kokivat hieman uudenlaisen kuvauspalvelun ja samalla saada rehellisia
arvioita tuotteistamme, palvelustamme ja hinnoistamme. Tulosten mukaan asiakkaat olivat
kokeneet Smilestreamin palvelun hyvana, kun noin 34,5% vastaajista antoi Smilestreamille
yleisarvosanan erittain hyva. Vastaajista noin 46% taas antoi palvelulle hyvan arvosanan ja
noin vastaajista 17% kohtalaisen arvosanan. Ainoastaan yksi vastaaja koki palvelun erittain
huonona. Smilestream oli tuloksiin erittain tyytyvainen, varsinkin kun muistaa kuinka tuore
yritys viela on ja sen suurimmat kehitysvaiheet ovat vasta tulossa. Tavoitteena yrityksella on-

kin, etta vuoden paasta samassa kyselyssa yli 80% pitaisi kokonaispalvelua erittain hyvana.

Smilestream halusi myos saada tietoa, siita miten se on onnistunut hinnoittelussaan asiakkai-
den mielesta. Hinnoittelua on avattu tassa opinnaytetyossa jo aikaisemmin liiketoiminnan na-
kokulmasta, mutta tieto mita asiakkaat ovat valmiita maksamaan, hieman erilaisesta palve-
lusta, joka ei viela paase aivan isoimpien kilpailijoiden hintoihin, on yritykselle tarkeaa. Vas-
taajat arvostelivat hinnoittelun taas arvosanoilla ja noin 21,5% vastaajista piti hinnoittelua
erittain hyvana. Yli puolet vastaajista 51% piti hinnoittelua hyvana ja noin 20% kohtalaisena.
Yhteensa 8% vastaajista piti hinnoittelu, taas huonona tai erittain huonona. Smilestream on
selvasti osannut hinnoitella tuotteensa tasolle, jonka asiakkaat ovat valmiita maksamaan pal-
velusta. Kun Smilestream saa viela prosessiaan kehitettya ja taman avulla Smilestream lasket-

tua omia valmistuskustannuksiaan, voi se tarjota asiakkailleen edullisempia tuotteita.

Viimeisessa kysymyksessa vastaajia pyydettiin vertamaan Smilestreamia ja sen palveluita hei-
ta aikaisemmin palvelleisiin kuvausyrityksiin. Vastaajista hieman yli 31% oli sita mielta, etta
Smilestreamin palvelu on paljon parempaa ja hieman yli 37% piti palvelua parempana, kuin se

mihin he ovat aikaisemmin tottuneet. 27% taas piti palvelua samantasoisena ja kaksi vastaa-



41

jaa oli sita mielta, etta palvelu oli huonompaa tai paljon huonompaa, kuin se mihin he ovat
aikaisemmin tottuneet. Yrityksen pitaa olla tuloksiin erittain tyytyvainen koska, jopa saman-
tasoinen palvelu, kuin kilpailijoilla on merkki siita, etta yritys on pienesta koostaan onnistu-

nut palvelemaan asiakkaitaan erittain hyvin.

10 Havainnointi

Havainnointi on yksi tiedonkeruun perusmenetelmista ja se jaetaan kahteen ryhmaan, joita
ovat osallistuva havainnointi ja ulkopuolinen havainnointi. Tassa opinnaytetyossa kaytetty
havainnointi oli osallistuvaa havainnointia. Osallistuvassa havainnoinnissa tiedon keraaja osal-
listuu itse toimintaan tai ryhmaan, jossa havainnointia tehdaan. (Kurkela R. Tilastollinen tie-

donkeruu)

Osallistuva havainnointi oli looginen valinta tiedonkeruumenetelmaksi, tukemaan kyselya ja
haastatteluja, koska opinnaytetyota kirjoittaessani tyoskentelin yrityksessa vakituisena tyon-
tekijana. Tyon teon seurauksena suuri osa tiedoista niin alasta kuin palvelusta oli keratty tyo-
ta tekemalla, yhdessa alan ammattilaisten kanssa. Muiden tyontekijoiden lisaksi, tyossa oli
tarkeaa havainnoida asiakkaiden ostokayttaytymista yrityksen verkkokaupassa. Havainnoinnin
pohjalta saatiin paljon yksityiskohtaista tietoa asioista, joihin ei kyselyn ja haastattelun avul-
la saatu tarkkaa tietoa. Havainnoinnin kriittisena puolena on ollut tiedon runsas maara, jol-

loin kaikkea tietoa ei ole saatu raportoitua tyohon.

11 Yhteenveto ja johtopaatokset

Opinnaytetyon paatarkoituksena oli tutkia opinnaytetyon tilaajan eli Smilestream Oy:n liike-
toimintasegmenttia ja kerata tietoa, kuinka hyvin sen kayttamaa teknologiaa voidaan hyodyn-
taa sen omassa liiketoiminnassa. Tavoitteena oli saada kerattya kohdeyritykselle mahdolli-
simman paljon tietoa. Tiedon pohjalta tutkia, kuinka palvelua voisi tulevaisuudessa kehittaa.
Opinnaytetyo ottaa myos kantaa, miten kohdeyritys on onnistunut oman liiketoiminnan kayn-
nistamisessaan. Opinnaytetyossa tutkittiin paljon myos kohdeyrityksen kayttamaa verkko-
kauppaa ja varsinkin, miten se talla hetkella toimii myynnin tarkeimpana palvelukanavana.
Tulosten valossa, tyossa otetaan kantaa siihen, millaisia parannuksia verkkokaupan tulevai-

suudessa kannattaisi tehda.

Opinnaytetyon tietoperusta kerattiin monilla erilaisilla tiedonkeruumenetelmilla, joita olivat
havainnointi, teemahaastattelu, sahkoinen kyselylomake, yrityksen oma data, alan kirjallisuus
ja benchmarking-tutkimus. Keratyn tiedon pohjalta, kohdeyritykselle luotiin kolme erilaista
tulevaisuuden litketoimintasuunnitelmaa, joiden avulla kohdeyritys voi tehda muutoksia tule-

vaisuuden kehittamisstrategiaan. Kohdeyritys oli erittain tyytyvainen tutkimuksissa kerattyyn
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tietoon, koska se ei ollut aikaisemmin kerannyt omilta asiakkailtaan minkaanlaista asiakaspa-

lautetta tai tietoa palvelun toimivuudesta.

Saatujen tulosten perusteella voidaan sanoa, etta Smilestream on lyhyesta toiminta-ajastaan
huolimatta onnistunut tuottamaan uudenlaisen palvelukokonaisuuden, jollaista kuluttajat
ovat alalle kaivanneet. Smilestream on onnistunut parantamaan ja tehostamaan monia van-
hanaikaisia prosesseja ja yritys on nayttanyt, ettei lilkketoiminnassa aina tarvitse luoda taysin
uutta, vaan riittaa etta tehostaa ja parantaa jo hyvin toimivia ratkaisuja. Smilestreamin tar-
kein vahvuus onkin ollut taito yhdistaa monta liiketoiminnalle tarkeaa ominaisuutta. Yrityksel-

la on kunnossa itse tuote, valmistusprosessi, markkinointi ja ammattitaito.

Varsinkin yrityksen asiakkaille teetetyn kyselyn tulokset, olivat yritykselle erittain tarkeaa
informaatiota ja monia esille tulleita asioita on lahdetty kehittamaan niiden pohjalta. Tulok-
set antoivat myo0s yritykselle tiedon, etta monia asioita on jo tehty oikein ja yritykselle on
ollut tilausta sen omalla liiketoimintakentalla. Opinnaytetyon avulla saatiin myos vastauksia
kohdeyrityksen tutkimusongelmiin siita, onko taman kaltaiselle uutta teknologiaa hyodynta-
valle yritykselle tarvetta markkinoilla ja onko silla mahdollisuutta menestya tiukassa kilpailus-

sa muita kuvausyrityksia vastaan.

Tyon tuloksista voi hyotya kohdeyrityksen lisaksi moni liiketoimintaansa kaynnistava yritys,
seka pienet ja keskisuuret yritykset, joilla on kaytossaan verkkokauppa omien tuotteidensa
myyntiin. Taman opinnaytetyon tulokset tullaan myods esittelemaan Smilestreamin verkkokau-
pan palveluntarjoajalle, joka saa tuloksista paljon tarkeaa tietoa oman palvelunsa kehittami-
seen. Kyselylomakkeen tulokset osoittivat, etta ainoa oikea myyntikanava nykypaivana koulu-
kuvauksille on verkkokauppa. Ihmiset ovat tottuneet tekemaan ostopaatokset verkossa ja mi-
td enemman valinnan vapauksia heilla on sen parempi. Monia verkkokaupan lisatyokaluja, ei
edes pideta lisdaarvona vaan enemmankin odotusarvona palvelulle. Benchmarking-tutkimuksen
perusteella, joka tehtiin yrityksen suurimpien kilpailijoiden verkkokaupoille, voidaan todeta,
etta Smilestreamin kayttama verkkokauppapalvelu on erittain kilpailullinen ja jopa edella
kilpailijoita monissa asioissa. Varsinkin visuaalinen ilme oli huomattavasti parempi, kuin mo-
nilla sen kilpoilijoilla. Kehittamisen tarpeita verkkokaupalle olivat personoidun- ja automaa-
tiomarkkinoinnin kehittaminen. Niiden avulla asiakkaat saisivat enemman heita koskettavaa
ja hyodyntavaa markkinointia, ilman etta sita varten pitaisi tehda erillisia markkinointikam-

panjoita.

Smilestreamin liikeidea pohjautuu vahvasti uudenlaiseen ajattelumalliin, jossa palvelukoko-
naisuudesta on haluttu tehda asiakkaille oikeasti erilainen kokemus. Kokemus alkaa kuvauksis-
sa ja jatkuu aina kotiin saakka, kun palvelua tukee tarkkaan mietitty verkkokauppa. Koko tata

prosessia tukee vahvasti myos uudenlaiset teknologiat, joita Smilestream hyodyntaa palvelus-
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saan. Tarkein yksittainen teknologia, jota Smilestream hyodyntaa, on ehdottomasti sen kayt-
tama automaatioprosessi. Automaatioprosessi mahdollistaa yritykselle kustannustehokkaan

toiminnan, kun prosessin avulla voidaan hoitaa monen ihmisen tyot. Kuvat tiputetaan jarjes-
telmaan, jonka jalkeen prosessi generoi maaritellyn verran taydellisesti kasiteltyja kuvia ha-
lutulla maaralla erilaisia taustoja. Muissa yrityksissa kuvien kasittelyn hoitaa kuvankasitelijat

ja vain yhteen perinteiseen taustaan.

Smilestreamilla on todella isot markkinat omalle palvelulleen, kun sen mahdollisiin asiakkai-
siin kuuluu kaikki Suomen koulut, paivakodit, urheiluseurat ja monet muut sidosryhmat. Tule-
vaisuudessa myos mahdollinen laajentuminen ulkomaille tulisi kasvattamaan sen mahdollista
asiakaskuntaa reilusti. Talla hetkella yrityksen myynti on silti vain keskittynyt paakaupunki-
seudulle ja muutamaan Suomen suurimpaan kaupunkiin, koska se on ollut sille logistisesti
kaikkein fiksuinta. Jos yritys aikoo tulevina vuosina palkata enemman tyontekijoita myyntiin,
olisi jarkevaa keskittya myos uudenmaan ulkopuolisiin kaupunkeihin. Vaikka markkinat ovat
suuret, on alalla parjaaminen ja menestyminen todella haastavaa. Suurimpana syyna alan vai-
keuteen on kova kilpailu asiakkaista. Alalla on monta valokuvasyritysta, paljon pienia ja kes-
kisuuria yrityksia ja kaksi todella suurta toimijaa, joten asiakkailla on monia eri vaihtoehtoja
kuvausyritykseksi. Monilla yrityksilla on myos pitkia asiakassuhteita, joissa sama valokuvaaja
on hoitanut kuvaukset jo usean vuoden ajan, talloin muiden yritysten on todella vaikea voit-

taa kilpailutusta.

Tulosten ja havainnoinnin perusteella havaittavissa, etta ala on talla hetkella murroskohdas-
sa, jossa asiakkaat ovat alkaneet vaatia palvelukokemukseltaan huomattavasti enemman kuin
aikaisempina vuosina. Tama on avannut mahdollisuuden, monille yrityksille kuten Smilest-
reamille, taistella tosissaan alan markkinaosuuksista. Markkinaosuuksien haltuun ottaminen
tulee silti olemaan kovan tyon takana ja siithen vaaditaan hyvan myyntityon lisaksi paljon eri-
laista markkinointia. Tarkein markkinointi tapahtuukin jo olemassa olevilla asiakkailla, koska
monet kuvausyrityksista paattavat henkilot tekevat tiivista yhteistyota keskenaan ja nain suo-
sittelevat toisilleen toimivia palveluita. Nykypaivana paatosvalta kuvauksista siirtyy entista
enemman kouluilta ja paivakodeilta suoraan kuluttaja-asiakkaille. Tama osaltaan parantaa
pienten ja keskisuurten yritysten mahdollisuutta voittaa kilpailutuksia. Asiakkaat alkavat ole-
maan todella palvelutietoisia ja ndain haluavat saada palvelua, joka vastaa parhaiten heidan
omia tarpeitaan. Myynnin lisaamiseen yritys tarvitsee myos itselleen enemman nakyvyytta ja

se saadaan aikaiseksi lisaamalla markkinointiresursseja.

Kun kilpailu markkinoilla on kovaa, niin yrityksen yritysilmeen ja palvelun taytyy erottautua
joukosta esille. Smilestream on omalla nykyaikaisella palvelullaan ja markkinoinnillaan onnis-
tunut tassa suhteellisen hyvin ja se on loytanyt nopeasti oman asiakaskuntansa markkinoilta.

Useita yrityksen asiakkaita yhdistaa halu kokeilla hieman uudenlaista ja massasta poikkeavaa
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palvelua. Vaikka Smilestream on onnistunut kasvattamaan omaa markkinaosuuttaan koko ajan
ja sen markkinointi on ollut suhteellisen onnistunutta, niin tutkimustuloksista saatiin selville,
etta Smilestreamin suurin heikkous on silti sen markkinointi, sen pitaisi hyodyntaa paljon
enemman personoitua- ja monikanavaista markkinointia. Talla hetkella yrityksen henkilosto
resurssit eivat vain riita pitamaan ylla jatkuvaa ja sisalloltaan riittavaa markkinointia. Varsin-
kin inbound-markkinointi, jossa hyodynnetaan digitaalisia kanavia markkinointiin, kaipaa pal-
jon tyostettavaa. Inbound-markkinoinnissa yleista on, etta se on todella hyvin kohdennettua
ja suunnatta oikealle kohderyhmalle ja ostajille. Kun tuottaa tarpeeksi laadukasta sisaltoa,
parantaa se samalla yrityksen hakukonenakyvyytta, jolla taas saadaan enemman kiinnostunei-
ta asiakkaita. Smilestremille paras tapa saada inbound-markkinointi kuntoon, olisi ulkoistaan
sen yllapitaminen. Markkinoilla on monia alan erikoisosaajia ja konsultteja, jotka voisivat yl-
lapitaa yritysten markkinointia ja nain niukat henkildsto resurssit voitaisiin hyodyntaa pa-

remmin.

Alan tiukka kilpailu ei ole ainoa haaste Smilestreamille. Sen taytyy myos osata hinnoitella sen
tarjoama palvelu oikein. Liian halvalla myyty kuvaus ei tuota kulujen jalkeen tarpeeksi voit-
toa kattamaan palvelun jatkuvuutta kun taas omalla kalliilla tarjouksella yleensa kilpailija vie
voiton tarjouskilpailussa. Onkin tarkeaa loytaa oikeanlainen tasapaino tuotteiden hinnoitte-
luun tarjouskilpailuvaiheessa. Yrityksen taytyykin miettia millaisilla toimenpiteilla se voisi
parantaa myyntia, vaikka tarjouksen hinnat olisivat olleet halvat. Tassa vaiheessa verkkokau-
pan tarkeys tulee esille. Mita paremmin verkkokauppa palvelee sen asiakkaita sen paremmat
keskihinnat tilauksilla yleensa on. Verkkokaupassa tapahtuva lisamyynti asiakkaille on myos
erittain tarkeaa ja sen avulla jokaiselta asiakkaalta on mahdollista saada kaivattuja euroja
nostamaan yrityksen tuottoa. Verkkokaupasta lahtevalla markkinoinnilla pitaisi myos saada
asiakas palaamaan verkkokauppaan ja tekemaan uusia tilauksia. Hyvana esimerkkina erilais-
ten merkki- tai juhlapaivien hyodyntaminen ennen joulua on hyva markkinoida esimerkiksi

joulukortteja tai aitienpaivana erilaisia lahjatuotteita.

Kohdeyritys toivoi, etta tassa tyossa otettaisiin kantaa siihen, miten yrityksen kannattaisi
edeta tulevaisuudessa, jotta sen kehitys ja kasvu olisi jatkuvaa. Yrityksella onkin haave, etta
siita ajan saatossa kasvaisi yksi suurista toimijoista koulukuvausalalle. Taman opinnaytetyon
liitteista loytyy kolme erilaista liiketoimintamallia kohdeyritykselle. Liiketoimintasuunnitel-
mat ovat vaihtoehtoisia malleja, kuinka yritys voisi tulevaisuudessa edeta, jotta se voisi vaki-
innuttaa paikkansa alan haastavassa kilpailussa ja samalla kehittaa toimintaansa niin, etta

muut yritykset eivat saisi sita kehityksen saralla kiinni.
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Liite 1: Kolme tulevaisuuden litketoimintasuunnitelmaa kohdeyritykselle

Liiketoiminta suunnitelma 1.

Ensimmainen vaihtoehto yrityksen etenemiseen olisi jatkaa samalla kaavalla, kuin aikaisem-
min ja kasvaa nadin taysin omana toimijana, yhdessa verkkokaupan palveluntarjoajan kanssa.
Smilestream, joka talla hetkella tyollistaa koko paivaisesti ainoastaan kaksi henkiloa ja jonka
toiminnan kaynnistymisesta tulee heinakuussa kaksi vuotta, on kyennyt pienesta hen-
kilosomaarastaan ja lyhyesta toiminta ajastaan huolimatta, haastamaan useita kuvausyrityksia
markkinoilla. Vaikka alan markkinat ovat erittain vaikeat, johtuen suuresta kilpailusta ja
muutaman alalla toimivan yritysten suurudesta, on yritys kyennyt kasvamaan huomattavasti
viimeisen vuoden aikana. Koen suurimmaksi syyksi kasvuun yrityksen taman hetkisen etulyonti
asema tekniikan saralla. Tama onkin avannut monia mahdollisuuksia kasvuun ja mielestani

yritys on kayttanyt ne hyvin hyvakseen.

Strategiassa erittain hyva asia olisi, etta yritys kasvaisi tasaisesti ja kaikki palaset kehitty-
misen suhteen olisivat sen omissa kasissa. Yritys voisi kasvattaa markkinaosuuttaan kentalla
palkkaamalla omia valokuvaajia ja kouluttaa heita, niinkuin itse haluaa. Vaikka kasvaminen
tahan tapaan voisi olla suhteellisen hidasta, voitaisiin kasvamista talla etenemismuodolla,
hallita varmemmin ja tasaisemmin. Taloudellisella panostamisella, yritys voisi myos huomat-
tavasti nopeuttaa yrityksen taman hetkista kasvamista. Jos yritys saisi kayttoonsa enemman
tauloudellisia resursseja, olisi tarkeaa kasvattaa yrityksen henkilostomaaraa. Hen-
kilostomaaraa pitaisi kasvattaa, joka osa-alueille ja varsinkin myyntiin, olisi tarkeaa saada
lisaa henkilostoa. Nain palvelua saataisiin myytya yha useammalle asiakkaalle ja suuremmille
alueille. Kun taas kuvattavien maara kasvaisi huomattavasti uusien palkattujen myyjien
toimesta, tarkoittaisi se sita, etta yrityksen taytyisi myos palkata paljon uusia kuvaajia ja

muita tyontekijoita vastaamaan palvelun toimivuudesta.

Huonoa tassa etenemismallissa on, etta se on varmasti kaikista etenemismalleista hitain
kasvun suhteen. Mita jos kilpaileva yritys, kuten jokin alan suurista toimijoista, paattaisi ke-
hittaa vastaavanlaisen tai jopa kehittyneemman palvelun. Talléin Smilestream menettaisi tay-
sin heilla olleen kilpailuedun markkinoilla. Taman tapahtuessa, mahdollisuus kasvaa yhdeksi
suurista toimijoista olisi erittain vaikeaa, jopa ehka mahdotonta. Varsinkin kun viela ottaa
huomioon Smilestreamin koon yrityksena, joka toimii talla hetkella pienella henkilosto
maaralla ja vertaa sita suurempiin toimijoihin, joissa tyontekijoita voi olla satoja enemman.
Taman lisaksi muilla yrityksilla voi olla taloudellisesti paremmat mahdollisuudet kehittaa

palveluaan.

Taman liiketoimintamallin tarkein focus pitaisi olla jatkuvassa kehittamisessa ja uusien kulmi-
en loytamisessa palveluihin. Jatkuvalla kehittamisella ja erilaisia yhteistoita hyodyntamalla,

on mahdollista sailyttaa kilpailuetu muihin ja kasvattaa omaa liiketoimintaa tasaisesti. Vaikka
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kehittaminen on omasta mielestani avain positiiviseen tulevaisuuteen, on tarkeaa muistaa,
etta palvelukokonaisuuden taytyy olla toimiva, jotta core-bisnes toimii ja nykyiset asiakkaat
ovat tyytyvaisia. Taten voidaan sanoa, ettei liian aggressiivinen kehittaminenkaan ole aina
hyvasta. Pienelle yritykselle tarkein myyntikanava on tyytyvaiset asiakkaat, jotka suosittele-
vat palvelua eteenpain. Vain tyytyvaisia asiakkaita tuottamalla on mahdollista rakentaa toi-
mivaa brandia. Voidaankin sanoa, etta niin sanotun puskaradion merkitys yrityksille on lopulta

se tarkein markkinointikanava.

Liiketoiminta suunnitelma 2.

Toisessa etenemismallissa Smilestream laajentaisi huomattavasti yhteistyotaan verkkokaupan
palveluntarjoajan kanssa ja yhdessa yritykset loisivat yhteen hioituneen palvelun. Palvelussa
yhdistyisi Smilestreamin teknisesti muita kuvausyrityksia edella oleva kuvauskonsepti ja verk-
kokaupan tarjoama, taysin koulukuvaus bisnekseen raataloity verkkokauppa. Koska molemmat
yritykset tekevat jo nyt paivittain laajaa yhteistyota, kehittyy palvelu vaajaamatta koko ajan.
Yritykset ovat tehneet yhteistyota jo lahes kahden vuoden verran ja alun lahtopisteesta
ollaan tultu suuri matka tahan pisteeseen. Koska yhteistyo on ollut alusta alkaen erittain

tiivista ja nopeasti kehittyvaa, uskoisin viela tiiviimman yhteistyon toimivan erittain hyvin.

Kun yhteinen palvelu olisi toteuttu ja testattu taydellisen toimivaksi voisivat yhtiot yhdessa
tarjota tata palvelua kaikille halukkaille kuvaajille ja kuvausyrityksille. Halukkaita voisivat
olla niin yksityiset valokuvaajat, pienet kuvausyritykset ja mikseivat jopa Smilestreamin
suurimmat kilpailijat. Palvelun kayttoon ottaneet, voisivat kayttaa tata palvelukokonaisuutta

omissa kuvauksissaan ja tarjota nain omille asiakkailleen parempaa palvelua.

Smilestreamilla voisi olla, jopa mahdollisuus alkaa tekemaan laajempaa yhteistyota muiden
alalla toimivien kilpailijoiden kanssa. Itse en pitaisi hulluna ajatuksena edes sellaista mah-
dollisuutta, jossa Smilestream yhdistyisi muiden pienimpien kuvausyritysten kanssa. Yhdessa
yritykset loisivat yhden suuren toimijan. Yhdistymisessa kaikki yritykset toisivat poytaan oman
o0saamisensa, resurssinsa ja asiakkaansa. Tama yhdistynyt toimija tekisi Smilestremista valta-
van haastajan alan suurimmille toimijoille. Myos kaksi alan suurta toimijaa ovat kasvaneet

aikoinaan nain, jonka avulla he ovat vallanneet alan suurimmat markkinaosuudet.

Tassa mallissa on paljon hyvaa potentiaalia ja oikein toteutettuna se voisi mullistaa koko alan
kilpailun, samalla tehden Smilestreamista yhden isoista tekijoista. Kasvu olisi valtavaa ja kon-
septin luomat hyodyt saataisiin tarjolle todella suurelle maaralle kuluttajia. Mutta vaikka
tassa etenemis mallissa on valtava potentiaali ja se voi kuulostaa hyvalta paperilla, tulisi sen
toteuttaminen olemaan erityisen vaikeaa. Ei ole ikina helppoa, jos yrityksia yhdistyy,
varsinkin jos puhutaan monesta pienesta yrityksesta. Esimerkiksi kuinka maaritella uuden yri-

tyksen toimintatavat, hallitus ja johtajat tai kuinka maaritella se miten paljon kukin tulisi
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omistamaan yrityksesta ja minka arvoisena kutakin yritysta voitaisiin pitaa. Tasta syysta voisi

olla parempi, etta yhteistyo tehtaisiin, aluksi vain yhden muun keskisuuren toimijan kanssa.

Liiketoiminta suunnitelma 3.

Viimeinen liiketoiminta suunnitelma Smilestreamille olisi taysin oman verkkokaupan seka
kuvausinfran luonti. Smilestream voisi tarjota omaa konseptiaan kaikille kuvausliikkeille, seka
Suomessa, etta ulkomailla. Tarjoamisella tarkoitan konseptin vuokraamista, liisamista tai jopa
myymista muille alan toimijoille. Tarkeaa tassa mallissa olisi, etta Smilestream kehittaisi
kaiken itse, jotta se voisi itse maaritella kuinka konseptilla tehdaan businesta. Ajatellaan es-
imerkiksi, etta toinen alan suurista toimijoista ottaisi palvelun kayttoon, jotta he voisivat
saada saman kilpailuedun, joka Smilestreamilla on markkinoilla tekniikan saralla talla het-
kella. Smilestream voisi tehda yrityksen kanssa liisaus sopimuksen, jossa jokaisesta kuvasta,

jonka yritys ottaa ja lahettaa palveluun, saisi Smilestream tasta tietyn prosenttiosuuden.

Tallainen kasvupolku vaihtoehto on erittain houkutteleva ja sen avulla yritys varmasti kasvaisi
erittain nopeasti, mutta se vaatisi etta Smilestream muuttaisi yritys suunnitelmansa taysin
erilaiseksi kuin se on nyt. Talla hetkella yritys tekee kaiken itse, mutta tassa mallissa
Smilestreamista tulisi ainoastaan jarjestelman myyja. Tottakai mahdollisuus myds oman
valokuvaus liiketoiminnan jatkolle olisi, mutta kilpailu jo nyt ruuhkaisella kentalla olisi hu-
omattavasti vaikeampaa, kun pitaisi viela kilpailla omaa tuotetta vastaan. Joten pitaisin
todennakoisempana, etta jos Smilestream valitsisi taman polun tulevaisuudelle, luopuisi se
kokonaan itse valokuvaamisesta ja myisi jarjestelmaa ainoastaan muiden kayttoon.
Smilestream voisi myos tietenkin myyda konseptinsa kayton ulkomaille, jolloin se voisi itse

pitaa tiukasti kiinni kotimaan markkinoista.

Toisena huonona puolena voidaan pitaa, etta tallaista suunnitelmaa on erittain vaikeaa ottaa
nopeasti kaytantoon ja uskoisinkin sen olevan mahdollista aikaisintaan kaudelle 2018. Syyt
siihen, etta tallaista polkua on hidasta kulkea. Ovat asiat kuten, etta Smilestreamin pitaisi
luoda kokonaan uusi ja oma verkkokauppa. Taman lisaksi kuvaus-infra vaatisi erittain paljon
testaamista ja kehittamista, ennen kuin se voitaisiin antaa muiden yritysten kayttoon. Jos
palvelu myos myytaisiin kaytettavaksi ulkomaille taytyisi Smilestreamin tehda paljon tutki-
mustyota, jotta saadaan selville soveltuisiko konsepti kaytettavaksi sellaisenaan taysin uuteen
toiminta ymparistoon. Smilestream joutuisi lisaksi perustamaan toimistot, myos niihin maihin,
joissa konseptia alettaisiin kayttamaan. Projekti veisi hurjasti aikaa seka rahaa, joten yri-
tyksen osakkaiden taytyisi olla valmiita ottamaan riski ja sijoittaa suuri summa rahaa kon-

sepitin kehittamiseen tai muuten Smilestream joutuisi ottamaan ison lainan pankista.
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Liite 2: Kyselytutkimuksen tulokset kuvioina
Q2 Kuinka helppona koitte sahkoisen
ilmoittautumisen kuvaukseen?
Vastattuja: 54 Ohitettuja: 0

(“m _

0 0.2 04 06 08 1 1.2 14 16 18 2

Erittdin hel, Hely Melko h En kovin helppona En lainkaan hel| Yh d P keskiarvo
(ei otsikkoa) 40,74% 51,85% 5,56% 1,85% 0,00% 54

2 28 3 1 0

Kuvio 6: Sahkoisen ilmoittautumisen helppous

Q3 Kuinka helppona koitte kuvatuotteiden
ostamisen verkkokaupasta?

Vastattuja: 53  Ohitettuja: 1

0 02 04 06 0.8 1 12 14 16 18 2
Erittdin helppona ~ Helppona = Melko helppona  En kovin helppona  En lainkaan helppona Painotettu keskiarvo
(ei otsikkoa) 35,85% 41,51% 1321% 9,43% 0,00% 1,96
19 22 7 5 0

Kuvio 7: Kuvatuotteiden ostaminen verkkokaupasta
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Q4 Miten tarkeana piditte mahdollisuutta
muokata kuvia (Esim. varifiltterit,
zoomaus)?
Vastattuja: 50 Ohitettuja: 4
(i otsikkoa)
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Erittdin tirkedna Tarkedna Melko tirkedna En kovin tarkedna En laink tirkedna Yh a Pail keskiarvo
(ei otsikkoa) 16,00% 34,00% 36,00% 10,00% 4,00% 50 252
8 17 18 5 2
Kuvio 8: Verkkokaupan kuvien muokkaus tyokalu
Q5 Kuinka tarkeana piditte sita, etta
verkkokaupassa saa itse valita
onnistuneimman kuvan (asento & ilme)?
Vastattuja: 53 Ohitettuja: 1
(ei otsikkoa)
0 0.2 04 06 08 1 12 14 16 18 2
Erittdin tirkednd Térkednd Melko tirkednd En kovin tirkednd En lainkaan tirkednd Yht 3 Painotettu keskiarvo
(e otsikkoa) 81,13% 15,00% 3,77% 0,00% 0,00% 53 123
43 8 2 0 0

Kuvio 9: Asennon ja ilmeen valitseminen kuvatuotteeseen
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Q6 Oliko erilaisia kuvia (asennot &
ilmeet) maarallisesti mielestanne?

Vastattuja: 54 Ohitettuja: 0

(ei otsikkoa)

Kuvia oli lifan paljon  Kuvia oli juuri sopiva mérs

Kuvia oli liian vihdn En osaa sanoa Yhteensd  Painotettu keskiarvo
(ed otsikkoa) 5,56% 79,63% 12,96% 185% 54 2n
3 43 7

1
Kuvio 10: Kuvien maara

(7 Kuinka tarkeana piditte vaihdettavia
taustoja?

Vastattuja: 54 Ohitettuja: 0

(el otsikkoa)

Erittdin tirkelind  Tarkedind  Melko tirkednd  En kovin tirkedind

(& otsikkoa) 2593% 20,63%
14 16

En lainkaan tirkednd  Yhteensd  Painotettu keskiarvo
20,63% 14,81%

0,00% 54
16 8

0

233

Kuvio 11: Vaihdettavat taustat
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Q8 Miten vaihdettavat taustat vaikuttivat
ostokayttaytymiseenne?
Vastattuja: 54 Ohitettuja: 0
(ei otsikkoa)
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ostin paljon Ostin hieman Eivaikuttanut  Ostin hieman Ostin paljon Yhteensd  Painotettu

enemmaén kuin enemmdan kuin mitenkidn vihemmén kuin vihemmdn kuin keskiarvo

yleensd yleensd yleensd yleensd
(ed 9,26% 3519% 51,85% 3,70% 0,00% 54 250
otsikkoa) 5 19 2 2

Kuvio 12: Vaihdettavien taustojen vaikutus ostokayttaytymiseen

Q9 Toivatko erikoistaustat mielestanne
lisdarvoa palvelulle?

Vastattuja: 54 Ohitettuja: 0

(el otsikkoa)

Erittin paljon Melko paljon En osaa sanoa Melko vahin Erittdin vihin Yhteensd Painotettu keskiarvo
(i otsikkoa) 25,93% 3148% 16,67%

2037% 5,56%
14 17

4 248
9 1 3

Kuvio 13: Erikoistaustojen lisaarvo
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Q10 Olisitteko valmiita maksamaan
lisahintaa erikoistaustoista, jos kylla niin
kuinka paljon?
Vastattuja: 54 Ohitettuja: 0
Kyl (2€ - 5€ I
viling)
Ky“ (o‘“ ' -
2€ valing)
E _
— .
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 9% 100%
Vastausvaihtoehdot Vastaukset
Kyllé (2€ - 5€ vaIng) 3,70% 2
Kyll& (0,5€ - 2€ valilta) 27,78% 15
& 5TA1% 31
Encess senoe 1,11% 6
Yhteensi 54

Kuvio 14: Erikoistaustojen hinnoittelu

Q11 Mita mielta olitte erilaisten taustojen
lukumaarasta?

Vastattuja: 54 Ohitettuja: 0

o -

Taustoja oli liian paljon  Taustoja oli sopiva m33r§  Taustoja oli liian vihdn  Enosaasanoa  Yhteensd  Painotettu keskiarvo

(sl otsikkoa) 5,56% 72,22% 5,56% 16,67% 54 233
3 39 3 9

Kuvio 15: Taustojen lukumaara



Q13 Kuinka tarkeina piditte verkkokaupasta

I6ytyvia erikoistuotteita (mukit, taulut,

pelaajakortit)?

Vastattuja: 53 Ohitettuja: 1

(ei otsikkoa)
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10

Erittdin tirkelind  Tarkelind  Melko tirkednd  En kovin tirkedin

(e otsikkoa) 5,66% 15,00% 16,98% 47T AT%
3 8 9 25

Kuvio 16: Erikoistuotteiden tarkeys asiakkaille

Q12 Miten tarkeana lisaarvona koitte
mahdollisuuden yhdistella tarra-
arkkeihin erilaisia kuvia, taustoja ja

asentoja?

Vastattuja: 51 Ohitettuja: 3

(ei otsikkoa)

Erittdin tirkednd  Térkeind  Melko tirkednd  En kovin tirkedind

(ed otsikkoa) 11,76% 3520% 19,61% 2549%
6 18 10 13

En lainkaan tirkednd Yhteensd

7.84%
4

Kuvio 17: Erilaisten otosten yhdistaminen tarra- ja kuva-arkkeihin

P vo

351

10

Painotettu keskiarvo

282
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Q14 Kuinka tarkeana piditte sita, etta
kuvatuotteet tulivat verkkokauppaan
nahtaville ennen ostopaatosta?

Vastattuja: 53  Ohitettuja: 1

e _

Erittdin tirkeind  Tarkeind  Melko tirkednd  Enkovin tirkend  En lainkaan tirkednd  Yhteensd  Painotettu keskiarvo

(ed otsikkoa) 71,70% 2264% 3,77% 1,89% 0,00% 53 136
38 12 2 1 0

Kuvio 18: Kuvatuotteiden nakeminen ennen ostopaatosta

Q15 Mita mielta olitte kuvatuotteiden
hinnoittelusta?

Vastattuja: 53  Ohitettuja: 1

0 1 2 3 4 5 6 7 8 ] 10
ErittSin hyvi Hyvd Kohtalainen Huono ErittSin huono Yhteensd Painotettu keskiarvo
(ed otsikkoa) 7,55% 35,85% AT A7T% 377T% 5,66% 53 264
4 19 % 2 3

Kuvio 19: Kuvatuotteiden hinnoittelu
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Q16 Kumpi naista vaihtoehdoista on
parempi?
Vastattuja: 53  Ohitettuja: 1
En osaa sanoa .
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Vastausvaihtoehdot Vastaukset
Sahkdinen kuva 45.28% 24
Printtituote 4747%
En osaa sanoa 7.55% 4
Yhteenss 53
Kuvio 20: Digikuvien suosio verrattuna printtituottesiin
Q17 Kumpi naista vaihtoehdoista on
parempi
Vastattuja: 53  Ohitettuja: 1
Perinteinen
paperinen...
_
ilmoittautum...
En osaa sanoa
0%  10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 0%  100%
Vastausvaihtoehdot Vastaukset
Perinteinen paperinen imoitiautuminen 180% 1
Sahkdinen imoittautuminen 98,11% 52
En osaa sanoa 0,00% 0
‘ Yhteensd 53 »

Kuvio 21: Sahkoisen ilmoittautumisen suosio verrattuna perinteiseen ilmoittautumiseen

58



59
Liite 2

Q18 Kumpi néista vaihtoehdoista on
parempi

Vastattuja: 53  Ohitettuja: 1

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%  100%

Vastausvaihtoehdot Vastaukset
Kuvapaketin [3hettiminen suoraan kotiin 5,66%
Ostopatiksel verkkokaupassa PR
En osaa sanoa 0,00%

Yhteensd

Kuvio 22: Kuvatuotteiden ostaminen

Q19 Kumpi néista vaihtoehdoista on
parempi?

Vastattuja: 53  Ohitettuja: 1

koulukuva...

Vastausvaihtoehdot Vastaukset
Perinteinen koulukuva tausta 5.68%
Vaihdettavat taustat 83,02% “
En osaa sanoa 11,32%

Yhteenss 53

Kuvio 23: Perinteisen koulukuvan suosio verrattuna nykyaikaiseen kuvatuotteeseen



Q20 Millaisena palveluna koitte
muistutusviestit kuvistanne (alennusajan &
sailytysajan loppuminen)?

Vastattuja: 52 Ohitettuja: 2

o _
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\mw\mw\amm Melkohuonona  Erittsin huonons  Yhteensd  Painotettu keskiarvo

(ei otsikkoa) 46,15% 46,15% 7,69% 0,00% 0,00% 52 162
24 24 4 0 0
Kuvio 24: Verkkokaupan muistutusviestit
Q21 Haluaisitteko saada mainoskutsuja
erilaisiin kuvauksiin?
(Esimerkiksi perhekuvauksiin)
Vastattuja: 52 Ohitettuja: 2
o -
En _
En osaa sanoa .
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 0%  100%
Vastausvaihtoehdot Vastaukset
Kyl ‘ 19,23% 10
En ‘ 71,15% 37
En osaa sanoa ‘ 9,62% 5
Yhteensd 52

Kuvio 25: Asiakkaiden suhtautuminen markkinointiviesteihin



Q22 Smilestream hyoédyntda toiminnassaan
paljon brandiyhteisty6ta. Kiinnostaisiko
teita saada lisatietoja niiden hyodyista?

Vastattuja: 52 Ohitettuja: 2

Vastausvaihtoehdot Vastaukset
Kylld 13,46%
Ei 73,08%
En osaa sanoa 13,46%
Yhteensd

Kuvio 26: Asiakkaiden kiinnostus brandiyhteistdiden hyotyihin

Q23 Kokisitteko lisdarvona saada nailta
yhteisty6kumppaneilta erilaisia etuja
(alennuskoodeja & ilmaistuotteita)?

Vastattuja: 52 Ohitettuja: 2

Vastausvaihtoehdot Vastaukset
Kylka 17.31%
Ei 67,31%
En osaa sanoa 15,38%
Yhteenss

Kuvio 27: Yhteistyokumppaneiden tarjoamat edut asiakkaille
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Q24 Mita mielta olette
koulu/urheilukuvauksista ovatko ne
nykypdivana enaa tarpeellisia?
Vastattuja: 52 Ohitettuja: 2
~ I
d |
En osaa sanoa I
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Vastausvaihtoehdot Vastaukset
Kyl ‘ 92,31% 4a
8 ‘ 385% 2
En osaa sanoa ‘ 3.85% 2
Yhteensd 52

Kuvio 28: Koulukuvausten tarpeellisuus asiakkaille

Q25 Kuinka tarkeana kokisitte sen, jos
kuvat olisivatkin valmiina verkkokaupassa
jo saman pdivan aikana, heti kuvausten
jalkeen?

Vastattuja: 52 Ohitettuja: 2

Eritthin thrkelind  Tarkednd  Melko tirkednd  Enkovin tirkednd  Enlsinksan tirkedndn  Yhteensd  Painotettu keskiarvo

30,77% 32,69% 7,69% 52 312
16 17 4

(ei otsikkoa) 7,69%
4

21,15%
1

Kuvio 29: Kuvien saaminen nahtaville valittomasti
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Q27 Kuinka tarkeana pitaisitte
mahdollisuutta osallistua lapsenne
kuvauksiin livestreamin (videokuvan)
valityksella?

Vastattuja: 52 Ohitettuja: 2

A Teemm.o DD oo

En osaa Yhteensd  Painotettu

Keskisrvo

385% 25,00% 61,54% ‘ 7,60% 52 ’ 489
32 4

(C] 0,00% 1,92%
1 2 13

otsikkoa) 0

Kuvio 30: Kuvauksiin osallistuminen videokuvan valityksella

Q29 Anna yleisarvosana tuotteidemme ja
palveluidemme?

Vastattuja: 52 Ohitettuja: 2

5 Eritdin hyva ]nuvl 3 Kohtatainen ‘Nlm 1 ErittSin huono ‘m ‘mm

(ei otsikkoa) 34,62% 46,15% 1731% 0,00% 192%
18 24 9 0 1

Kuvio 31: Smilestreamin yleisarvosana
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Liite 2
Q30 Anna arvosana tuotteidemme ja
palveluidemme arvolle suhteessa hintaan?
Vastattuja: 51 Ohitettuja: 3
(ei otsikkoa)
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
5 Erittdin hyvd 4 Hyva 3 Kohtalainen 2 Huono 1 Erittéin huono Yhteensd Painotettu keskiarvo
(ed otsikkoa) 21,5T% 50,98% 1961% 3,92% 3,92% 51 218
1" 26 10 2 2
Kuvio 32: Palvelun arvo suhteessa hintaan
Q31 Jos vertaat
SMILESTREAMIA aikaisempiin
valokuvausyrityksiin, jotka teita ovat
palvelleet. Onko palvelumme teidan
mielestanne?
Vastattuja: 51 Obhitettuja: 3
(ei otsikkoa)
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Paljon paremp Paremp. s i H Paljon h Yh [2 vo
(ei otsikkoa) 31,37% 37,25% 27 45% 1,96% 1,96% 51 2,06
16 19 14 1 1

Kuvio 33: Smilestream verrattuna kilpailijoihin



