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• Tervetuloa ja esittäytyminen

• Päivän tavoite: osallistuja ymmärtää mistä kilpailuetu 

koostuu ja miksi se on tärkeä

• Ohjelma: 

▪ klo 13.15  alustus teemaan, välissä tehtäviä

▪ Työpajaosuus 

▪ Välissä jaloittelua ja kahvittelua



• yritykset kertovat yleisimmin, että asiakaspalvelu ja laatu 

ovat yrityksen keskeiset kilpailuedut

• lähtökohtana usein tuote, ei asiakas eikä markkina

• selkeä näkemys, perusteltu valinta, kilpailuedun 

sanoittaminen, vieminen sisälle toimintoihin, mittaaminen ja 

hyödyntäminen jäävät vähemmälle



Hyvä palvelu? (On arvokas – Mutta kilpailuetu?)

Miettinen, 2016

Haluttava – 
On arvoihin sekä 

tunteisiin vetoavaa

Kestävä ja toteutettava – 
Liiketoiminnallisesti mahdollinen ja 

teknisesti toteutettava, 
sopii resursseihin ja strategiaan

Erilainen, mutta käyttökelpoinen – 
Asiakaskokemus palvelusta on yksilöllinen sekä 

erottuu markkinoilla – Kuitenkin helposti 
ymmärrettävä sekä käytettävä – Saavutettavissa

Arvokas ja hyödyllinen– 
Palvelu tuottaa tehokkaasti asiakkaalle 
arvokkainta toimintaa – Palvelu vastaa 

oikeisiin tarpeisiin, ja tuottaa arvoa, 
josta ollaan valmiita maksamaan



Miten ajatella palvelujen kilpailukykyä?



Käytäntö ja ”nice to have”



Kilpailukyky: 
• kattaa kaikki asiat, jotka tarvitaan, jotta yritys voi saavuttaa tavoitteensa ja menestyä markkinoilla 

sekä ylipäätään toimia. Esim. tehokkaat prosessit, riittävät resurssit ja sitoutunut henkilökunta.    
      Yritys pysyy mukana pelissä

Kilpailuhaitta:  
• kun jäädä alle perustason tai suoriudutaan heikosti

⚬ B2B: esim. pitkät vastausajat säpoon ja tarjouspyyntöihin, jälkimarkkinoinnin puute, 
myyntiosaamisen heikkous

⚬ B2C: ostamisen ja maksamisen vaikeus, vanhat tiedot verkkosivuilla, tarjotaan kaikkea 
kaikille, huono asiakaskokemus

       Yritys häviää pelin

Kilpailuetu: 
• ne kilpailukeinot, joilla yritys näkyvästi ja toistuvasti erottuu asiakkaiden silmissä positiivisesti 

mielessä ja jotka voi todentaa.  
  Yritys voittaa pelin





Palvelumuotoilu auttaa korjaamaan oletuksia palvelun laadussa – Korjataan 
”asiakaskokemuksen” kuilua erilaisten näkökulmien takia

1. Haluaa myyntiä sekä nostaa 
palvelun käyttöä
2. Ymmärtää rajoitteet ja 
tuotannon
3. Keskittyy tuottavuuteen ja 
tehostamiseen
4. Vastaa palvelujen kehityksestä

1. Haluaa palvelulta arvoa ja 
hyötyä
2. Näkee, kokee ja ymmärtää omia 
tarpeita sekä käyttökontekstia
3. Keskittyy asioihin, jotka 
tuottavat arvoa
4. Kiinnostunut kehittämisestä, 
joka vastaa omia  lähtökohtia

Miettinen, 2011

PalveluidentuottajaAsiakas



• hintaan perustuva

• fokusoituminen johonkin: rajattu segmentti, tuotetarjonta, 

erityisosaaminen

• erottautuminen: imago, vrt. kilpailijat

Syntyy kun tarjoat jotain, mihin kilpailijat eivät pysty tai tarjoavat huonommin



Arvolupauksen määrittely ja kilpailuetu
Arvolupaus tarkoittaa lupausta tuotteen tai 
palvelun asiakkaalle tuomasta arvosta. 

Se on selkeä ja ytimekäs kuvaus hyödystä, jonka 
asiakas tuotteen hankkimalla ja sitä käyttämällä 
saa.

 

Arvolupaus on osa liiketoimintastrategiaa. 
Strategian tehtävänä on luoda kilpailuetua 
erottumalla markkinalla. Se tapahtuu luomalla 
asiakkaalle arvoa jollain poikkeuksellisella 
tavalla.

"Päälause kertoo olennaisen: kyse on maailmanluokan startup-tapahtumasta. "

- Selite avaa tapahtuman arvon yrityksille ja sijoittajille: kaikki startup-maailman tärkeät 
nimet kokoontuvat hetkeksi yhteen paikkaan. Tapahtuman arvo osallistujille tuodaan 
selkeästi esille.

- Alansa johtava" -tyyppisiä ilmaukset turhia? "The Most" on Slushin lisäilmaus?. 
Toisaalta se kuitenkin sopii erinomaisesti Slushin anteeksipyytelemättömään imagoon



Tunnusmerkit
• uskottava, uniikki ja merkityksellinen, ts. tuottaa arvoa asiakkaalle
• ratkaisee ongelmia
• sen voi toteuttaa
• tuottaa tulosta sekä sekä ostajalle että myyjälle
• linjaa yrityksen markkinoinnin ja viestinnän kärjet
• todennettu ja toimiva vasta sitten kun asiakkaat tekevät ostopäätöksen 

sen perusteella



Toimeksianto: Palvelujen kehittäminen ja srategian päivittäminen
- Helsinki / Tuska



KPI ( Key Performance Indicators) :

Tarpeet, tavoitteet ja työkalut





Analyysi ja keskustelu asiakkaan kanssa



Alla lista erilaisista elämys- ja ohjelmapalveluyrityksistä. Jaetaan näitä tutkittavaksi: mistä kunkin kilpailukyky koostuu, mistä kilpailuetu voisi koostua?  Tutkikaa 
verkkosivuilta: 
1) tuotteistaminen: tuotevalikoima, tuotteet, tuotteiden ostettavuus, tuotteiden selkeys, hinnoittelu, hinnoittelukeinot, lisäpalvelut
2) kenelle myydään
3) brändi: verkkosivujen rakenne , yrityksen sertifikaatit, arvot,  slogan, visuaalinen ilme
4) kansainvälisyys: kieliversiot, OTA-kanavat (Get Your Guide, Viator, Trip Advisor, Google Things to Do)
5) Jos saatte numeerista dataa esim. Finderistä (lv, hstön määrä, kannattavuus)

● https://www.laplandsafaris.com/en
● https://naturaviva.fi/fi_FI/tutustu-palveluihin

● https://rukasafaris.fi/

● https://www.sisuoutdoor.com/

● https://ulkoilmaakatemia.fi/

● https://www.adventureapes.fi/

● https://www.munpolku.com/
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Ymmärrä asiakasta
• Mitä asiakkaat, nykyiset ja potentiaaliset ajattelevat yrityksestäsi? Mitä asiakkaat 

odottavat ja arvostavat palveluilta nyt? 
• Minkä asiakastarpeen tai ongelman  tuotteesi tai palvelusi ratkaisee? Mitä hyötyä 

asiakas saa niistä?
• Miten hyvin onnistut suhteessa kilpailijoihisi? 
• Miten olet menestynyt tähän mennessä? Miten menestyisit vielä paremmin? 

Katso tulevaisuuteen
• Mitä tulevaisuuden asiakkaat odottavat palveluilta? Miten tunnistat muutokset?
• Mitkä muutokset vaikuttavat kilpailukykykyysi tulevaisuudessa? Mihin voit vaikuttaa ja 

mihin et?



Valitse
• Mitkä ovat oman toimialasi ja vastaavien yritysten 3-5 tärkeintä menestystekijää, jotka 

ovat 
a) asiakkaalle merkityksellisiä 
b) joiden perusteella ostopäätöksiä tehdään?

• Mitä vaihtoehtoja ja keinoja voit käyttää erilaistumiseen, erottautumiseen ja 
kilpailuetusi kehittämiseen?

• Päätä mistä aineksista kilpailuetusi lopulta koostuu. Tee arvolupaus

Kehitä
• Määrittele miten mittaat onnistumista: markkinaosuus, myyntiennusteet, 

asiakastyytyväisyys, hintakehitys ja brändimielikuvat
• Miten hyödynnät tietoa



Kilpailija-analyysi ja matriisi

•Ymmärrät, mitä asiakkaasi saavat jo muualta ja miten he toimivat.

•Näet oman paikkasi: Miten palvelusi eroaa?

•Näet, miten voit tarjota enemmän arvoa.

•Vältät kopioimasta liikaa sekä luot vahvemman ja erottuvamman 

liikeidean/palvelun/tuotteen.





Ymmärrä miten voit menestyä -ajatukset kasaan ja keskustellaan

● Mitkä muutokset vaikuttavat kilpailukykyysi tulevaisuudessa? Miten pysyt mukana 
kilpailussa?

● Mitkä ovat oman toimialasi ja vastaavien yritysten 3-5 tärkeintä menestystekijää? 
● Listaa vähintään 3 kilpailijaa tai vastaavaa palvelua.

○ Käytä apuna esim. Googlea, Visit Finland -palvelua, paikallisia matkailusivustoja.

● Miten olet menestynyt tähän mennessä? 
● Miten hyvin onnistut suhteessa kilpailijoihisi? Miksi onnistut tai et onnistu?
● Mitä vaihtoehtoja ja keinoja voit käyttää erilaistumiseen, erottautumiseen ja kilpailuetusi 

kehittämiseen?





● Valitse kolme perusteltua tekijää, 
o jotka takaavat kilpailukykysi -pysyt mukana kilpailussa

Kirjoita muutamalla asialla/lauseella: Miten erotut? Mikä on oleellista?
▪ Mistä tekijöistä kilpailukyky koostuu ja mitä sinun pitää tehdä niiden eteen
▪ Mitä haittoja sinun tulee poistaa

o Jatka kilpailuedun kokoamiseen -voitat kilpailijasi
▪ Miten ne toteutuvat asiakkaan silmissä ja mitä sinun tulee tehdä niiden eteen

● Bonustehtävä: Miten kilpailuetu voi muuttua kohderyhmittäin tai markkina-alueittain? Mitä tietoa 
tarvitset, jotta  voit kohdentaa kilpailuedun markkina-alueittain tai kohderyhmittäin? 
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