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Valmennusten ja -koulutusten tarjoamisesta verkossa on tullut normi, ja silla tulee olemaan merkit-
tava rooli likunta-alan tulevaisuudessa. Asiakkaat ovat digitaalisessa maailmassa myos hyvin kriit-
tisia ja yha useammat yritykset investoivat hienostuneisiin digitaalisiin kokemuksiin. Hyva digitaali-
nen alusta koostuu hyvasta teknisesta toteutuksesta, brandin mukaisesta ulkoasusta seka moni-
puolisesta sisallosta. Toimivuus luo luottamusta asiakkaaseen.

Tama opinnaytetyd oli toimintatutkimuksena toteutettava kehittamistyo, jonka ajurina oli ensisijai-
sesti asiakaslahtoisyys. Toimeksiantajana opinnaytetydssa oli hyvinvointi- ja likunta-alan yritys
ProFTraining Finland Oy. Tydssa haettiin vastauksia esimerkiksi siihen, ettd miten uusi digitaalinen
palvelualusta tulisi suunnitella, jotta asiakaskokemus olisi sujuvampi ja millaisia eri toteutusvaihto-
ehtoja siihen on olemassa. Digitaalisen palvelualustan uudistaminen Iahti liikkeelle todellisesta tar-
peesta luoda yrityksen asiakkaille sujuvampi seka mielekkaampi oppimiskokemus digitaalisesti.

Opinnaytetyon tarkoituksena oli toteuttaa tietoperustan seka liiketoimintamallin pohjalta alustava
suunnitelma kohdeyrityksen tulevasta digitaalisesta palvelualustasta ja sen kayttoon ottamisesta.
Tavoitteena oli my0s tutkia ja vertailla erilaisia alustapohjia ja niiden sopivuutta yritykselle seka
tutkia muiden yritysten digitaalisia alustoja. Lis&ksi tavoitteena oli kehittaa yrityksen liketoimintaa
seka vahentaa manuaalista tyota.

Kehittamistyon merkittavimmat menetelmat olivat kyselyt seka tapaamiset. Lisaksi tyossa hyodyn-
nettiin yrityksen liiketoimintamallia, havainnointia seka benchmarkingia. Naiden avulla oli mahdol-
lista kerata tietoa digitaalisen alustan suunnittelua ja toteuttamista varten. Opinnaytety6 raportoitiin
paivakirjamuodossa ja kehittamistyoprosessi noudatti tuplatimanttimallia. Tyon viitekehys pohjautui
monipuolisiin lahteisiin, kuten verkkoartikkeleihin, tutkimuksiin, haastatteluihin ja kirjallisuuteen,
jotka liittyivat esimerkiksi digitaaliseen asiakaskokemukseen ja digitaalisen palvelualustan raken-
tamiseen.

Lopputuotoksena kehittamistyosta syntyi suunnitelma digitaalisesta palvelualustasta seka sen
kayttoon ottamisesta. Suunnitelman pohjalta yritys pystyy ottamaan kéyttéonsa uuden digitaalisen
palvelualustan, joka vastaa heidan ja heidan asiakkaiden tarpeisiin. Alustan kayttdon ottamista var-
ten luotiin selkeat toimenpiteet ja aikataulu.
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Providing coaching and training online has become the norm and will play a significant role in the
future of the sports industry. Customers are also very critical in the digital world, and more and
more companies are investing in sophisticated digital experiences. A good digital platform consists
of good technical implementation, an appearance in line with the brand, and versatile content.
Functionality creates trust in the customer.

This thesis was a development work carried out as action research. ProFTraining Finland Oy, a
company in the field of wellness and exercise, was commissioned in the thesis. The study was
carried out between 2021 and 2023. The work sought answers to, for example, how a new digital
service platform should be designed so that the customer experience would be smoother and what
different implementation options exist for it. The renewal of the digital service platform started from
the real need to create a smoother and more meaningful digital learning experience for the compa-
ny's customers.

The purpose of the thesis was to implement a preliminary plan for the target company's future digital
service platform and its implementation based on the database and business model. The goal was
also to research and compare different platforms and their suitability for the company. The most
significant methods of the development work were the company's business model, surveys, meet-
ings, observation and benchmarking. The thesis was reported in diary form and the development
work process followed the double diamond model.

The end result of the development work was a plan for a digital service platform and its implemen-
tation. Based on the plan, the company will be able to implement a new digital service platform that
meets their and their customers' needs.

Keywords: service design, digital services, customer centric operation, field of physical exercise.
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1 JOHDANTO

Taman toimintatutkimuksena toteutettavan opinnaytetyon aiheena on digitaalisen palvelualustan
suunnitteleminen ja kayttoon ottaminen. Opinndytety0 raportoidaan paivakirjamuodossa teemoit-
tain. Tarkoituksena on tehda liikunta- ja hyvinvointialan yritykselle selke@ suunnitelma uudesta di-
gitaalisesta palvelualustasta ja sen kayttoon ottamisesta. Palvelualustan uudistaminen Iahti liik-
keelle todellisesta tarpeesta luoda asiakkaille sujuvampi seké mielekkaampi oppimiskokemus digi-
taalisesti, jota nykyinen verkkoalusta ei taysin mahdollista. Tama uudistus olisi ollut muutenkin yri-

tykselld edessa, silla se on valttdmatonta liketoiminnan kasvun kannalta.

Liikunta-alalla on paljon digitaalisten palvelujen tarjoajia ja yritys haluaa erottua heista seka tarjota
asiakkailleen mahdollisimman hyvan palvelukokemuksen. Talla hetkella markkinoilla olemassa ole-
vat palvelualustat eivat taysin tarjoa kaikkia niita ominaisuuksia, joita yritys kaipaa uudelta palvelu-
alustaltaan. Kyseessa on siis suunnitelma alustasta, jollaista ei viela ole mahdollisesti ennestaan

olemassa, joka tuo kehittamistehtavaan omat haasteensa.

1.1 Tutkimuksen aihe ja tavoitteet

Taman tutkimuksen aiheena on digitaalisen palvelualustan suunnitteleminen ja kayttoon ottaminen
ProFTraining Finland Oy:lle. Opinnaytety0ssa kehitetaan yrityksen digitaalista palvelualustaa, jotta
sita olisi sujuvampi ja mielekkaampi kayttaa. Kehittamistyd on valttdmatonta ja tarkeaa tehda tassa
vaiheessa, jotta liketoimintaa voidaan kasvattaa. Kehittdmistehtdvana on rajata ratkaisuvaihtoeh-
dot uuteen digitaaliseen palvelualustaan liittyen, kuten mahdolliset yhteistydkumppanit ja palvelun-
tarjoajat. Kehittamistehtdvana on saada selville myds kustannusarvio seka aikataulu kehittamiselle.
Otan yrityksen aikaisemman toiminnan huomioon seka tarkastelen mihin talla hetkella heidan re-

surssinsa riittavat alustan suhteen.

Tutkiminen on tarkeaa, silla manuaalinen ty6 aiheuttaa asiakaspalvelun osalta epéselvyyksia,
unohduksia seka reagoimisajan venymista. Lisaksi kaikki reaaliaikainen kommunikointi palveluiden
osalta toteutuu talla hetkelld ulkoistetusti Facebook -ryhmissa, koska nykyinen palvelualusta ei
mahdollista asiakkaiden kaipaamaa kanssakaymista seka keskustelua kouluttajien ja ohjaajien
kanssa. Nykyinen alusta on muutenkin heikkous yritykselle talla hetkelld, silla sisaltoa pystytaan



tuottamaan rajallisesti, materiaalien I6ytyminen on epaselvaa ja oppimiskokemus jaa itsessaan asi-
akkaille heikoksi. Lahtisen, Pulkan, Karjaluodon & Meron (2022) mukaan hyva digitaalinen alusta
koostuu kolmesta eri elementista: teknisesta toteutuksesta, ulkoasusta seka sisallosta. Tarkeinta
on saada ensimmaisena sivut toimimaan teknisesti oikein ja sujuvasti, joka toimii kaiken muun pe-
rustana. Toimivuus luo myds luottamusta asiakkaaseen. (Lahtinen, Pulkka, Karjaluoto & Mero
2022, 163-166.)

Opinnaytetyon tavoitteena on toteuttaa tietoperustan seka nykyisen liiketoimintamallin pohjalta
alustava suunnitelma kohdeyrityksen tulevasta nykyaikaisesta digitaalisesta palvelualustasta ja
sen kayttoon ottamisesta. Tavoitteena on tutkia ja vertailla erilaisia alustapohjia ja niiden sopivuutta
yritykselle seka tutkia muiden yritysten digitaalisia alustoja. Lisaksi tavoitteena on kehittaa yrityksen
liketoimintaa seka vahentaa manuaalista ty6ta. Tarkoituksena on suunnitella alustasta asiakkaalle
mahdollisimman sujuva ja selkea kokonaisuus. Alustan tulee olla my6s pedagogisesti laadukas
seka kayttajaystavallinen. Henkilokohtaisena tavoitteenani on oppia taman paivan trendeista digi-
taalisessa palvelumaailmassa seka oppia tuntemaan paremmin meidan asiakkaamme ja vastaa-
maan heidan tarpeisiinsa. Valmiin suunnitelman pohjalta on tarkoitus ottaa mahdollisimman pian

kayttoon uusi digitaalisen palvelualusta yritykselle.

Tutkimuskysymyksia ovat:

1. Miten digitaalinen palvelualusta tulisi suunnitella, jotta asiakaskokemus olisi sujuva?
2. Millaisia toteutusvaihtoehtoja on olemassa digitaalisen palvelualustan rakentamiseen?

3. Miten suunnitellaan digitaalinen palvelualusta ja otetaan se kayttédn?

1.2 Kohdeyritys

Opinnaytetyo toteutetaan vuonna 2015 perustetulle likunta- ja hyvinvointialan yritykselle nimelta
ProFTraining Finland Oy, joka toimii myds tyon toimeksiantajana. ProF Training Finland Oy on suo-
malainen yritys, joka tarjoaa tuki- ja liikuntaelinterveytta edistavia likunta- ja hyvinvointipalveluita.
Fysioterapia-alan ammattilaiset ovat kehittdneet kolme palvelukonseptia, jotka ottavat huomioon
ensisijaisesti tuki- ja likuntaelinterveyden. Palvelukonseptien harjoitteluperiaatteet perustuvat tut-

kittuun nayttéon. Palvelukonseptit vastaavat seka likunta- ja hyvinvointialan ammattilaisten etta



kuluttajien tarpeisiin. Yrityksen perustajat ovat fysioterapia-alan, markkinoinnin ja viestinnan am-
mattilaisia. Opinnaytetydn aihe on itselleni kiinnostava myds sen vuoksi, etta tyoskentelen yrityk-
sessa paatoimisesti markkinointikoordinaattorina ja vastaan myos asiakaspalvelusta seka nykyisen

verkkoalustan sisallon tuottamisesta.

FasciaMethod on yrityksen konsepteista suosituin. FasciaMethod on fysioterapeuttien kehittdma
kehonhuoltomenetelma ryhmaliikuntaan ja yksilovalmennukseen. Konseptissa yhdistyvat myofas-
kiaalinen liikkuvuusharjoittelu, dynaaminen tasmavenyttely kireille linaksille, likehallintaharjoittelu
ja faskiakasittely pallolla. Nakokulma on kuntouttava sisaltden harjoitteita yleisimpiin tuki- ja liikun-
taelin oireisiin. FasciaMethod -ohjaajia on koulutettu yli 800 ja FasciaMethod -tunnit ovat suosittuja

ja niita pidetaan eri puolella Suomea.

Kehittamistyon keskiossa on yrityksen digitaalinen palvelualusta seka erityisesti koulutus- ja val-
mennuspolun kehittaminen. Koronapandemian myota yritys on laajentanut entistd enemman pal-
veluitaan myos verkkoon ja erityisesti kuluttajille. Talla hetkella yrityksen verkkoalustalta [0ytyy siis
verkkovalmennuksia kuluttajille ja ohjaajakoulutuksia ammattilaisille. Culreyn (2021) mukaan koro-
naviruspandemia on vahvistanut tarvetta ottaa kayttoon keinoja, joiden avulla voi vastata odotta-
mattomiin haasteisiin. Monille yrityksille pelastuksena on ollut se, etta heilléa on ollut mahdollisuus
siirtda heidan palvelunsa kokonaan verkkoon. Vaikka ensisijainen keino tuottaa tuloja yritykselle
olisi jokin muu, kuin digitaaliset harjoitukset, ne ovat hyva keino kehittaa ylimaaraisia tulonlahteita
yritykselle. Tama ei ainoastaan tuo uutta kassavirtaa, vaan se myos lisada sen arvoa, mita yritys jo

ennestaan tarjoaa nykyisille asiakkailleen. (Curley 2021.)

1.3 Menetelmét ja tutkimuksen rakenne

Opinnaytety0 koostuu kokonaisuudessaan johdannosta, nykytilanteen kuvaamisesta, aiheeseen
littyvasta tietoperustasta, tarkoituksesta ja tavoitteista, digitaalisen palvelualustan kehittamisesta
ja kuvaamisesta seka pohdinnasta. Kehittdminen ja kuvaaminen -luvussa kehittamistyon vaiheet

merkitaan paivakirjamerkintdina kronologisessa jarjestyksessa.

Digitaalisen asiakaskokemuksen ja -palvelualustan seka asiakaslahtoisen palvelumuotoilun viite-
kehys seka erilaiset menetelmat ja tydkalut auttavat tavoitteiden saavuttamisessa. Opinnaytetyoni

viitekehys pohjautuu monipuolisiin lahteisiin, kuten verkkoartikkeleihin, tutkimuksiin, haastatteluihin



ja kirjallisuuteen. Tarkeimpina lahteina toimivat artikkelit, kuten Borowskin What a Great Digital
Customer Experience Actually Looks Like (2015), Curleyn What does a successful digital fitness
platform look like? (2021) seka Maechlerin Building a Successful Digital Fitness Platform for the
Coronavirus Era and Beyond (2020).

Menetelmana opinnaytetyossa kaytan kyselyita seka tapaamisia. Ensimmaisessa vaiheessa muo-
dostetaan yrityksen liketoimintamalli, jotta saadaan nykyisesta tilanteesta selked kasitys. Kyselyt
toteutetaan yrityksen asiakkaille, jotta pystytaan erottamaan tarkeimmat kehityskohteet asiakkaan
nakokulmasta. Tapaamisia jarjestetaan eri palveluntarjoajien kanssa, jotta voidaan vertailla niita ja
valita yrityksen tilanteeseen sopivin vaihtoehto. Lisaksi tydssa hyddynnetaan havainnointia aineis-
tonkeruumenetelmana seka benchmarkingia, jonka tarkoituksena on toteuttaa vertailuanalyysi.

Naiden avulla pystyn kerd@maan tietoa digitaalisen alustan suunnittelua ja toteuttamista varten.

Toteutan tyon vaiheittain yhdessa yrityksen tyontekijéiden, yhteistydkumppaneiden ja todellisten
asiakkaiden kanssa. ldea tyon aiheesta sai alkunsa vuoden 2021 aikana. Heti samana vuonna sita
lahdettiin tyostamaan eteenpain ja aloitin itse opinnot, joten tama kehityskohde sopi loistavasti

opinnaytetyoni aiheeksi.



2 TOIMEKSIANTAJAN LIKETOIMINTAMALLIN TOTEUTTAMINEN

Seuraavissa kappaleissa analysoidaan yrityksen tdmanhetkisia palveluita, asiakkaita, markkinoita,
kilpailijoita seka ymparistoa digitaalisen alustan nakokulmasta. Lopuksi kootaan analysoinnin poh-

jalta SWOT-analyysi nykytilanteesta.

ProFTraining Finland Oy tarjoaa tuki- ja likuntaelinterveytta edistavia likunta- ja hyvinvointipalve-
luita sekd tuotteita nykyiselld digitaalisella alustallaan. Palvelut ja tuotteet vastaavat seka likunta-
ja hyvinvointialan ammattilaisten etta kuluttajien tarpeisiin. Digitaalinen palvelualusta on
WordPress -alustan seka WooCommerce -alustan yhdistelma, jossa ovat yrityksen kotisivut, verk-
kokauppa seka asiakkaiden henkilokohtaiset materiaalit. Kuvio 1 kuvastaa yrityksen nykyisten

verkkosivujen etusivua.

Etusivu v Konseptit v Verkkokauppa v Palvelut v International Programs v Blogi

In English S Omatili ~

e

Verkkovalmennukset
Ao fasciamethod.fi
WYY Likkuvuusharjoittelua aktiivisesti & dynaamisesti 0 Fysioterapeuttien
ProFTraining Finland Oy on suomalainen yritys, joka tarjoaa tuki- ja kehittima kehonhuoltmenetelma ' Valmennukset & ohjaajakoulutukset
liik interveyttd edistévid liikunta- ja hyvinvointip ita. Fysioterapia-alan
T - -
laiset ovat kehitei imme, otk ottavat huomi PR ) ETT v Sl

KUVIO 1: ProFTraining Finland Oy verkkosivut.

Ammattilaisille suunnattuja tuotteita ovat verkkokaupasta l6ytyvat ohjaaja- seka valmentajakoulu-
tukset seka paivityskoulutukset. Koulutukset jakautuvat livekoulutuksiin seka verkkokoulutuksiin.
Mikali kyseessa on verkkokoulutus, ammattilainen ostaa koulutuksen verkkokaupasta, jonka jal-
keen hanelle avautuu digitaaliselle alustalle koulutuksen materiaalit. Kaikki verkkokoulutukset

koostuvat eri moduuleista, jotka ovat mahdollista suorittaa omassa tahdissa. Moduulit sisaltavat
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videoita, kuvia, PDF-tiedostoja seka tekstia. Mikali kyseessa on livekoulutus, ammattilainen hoitaa
maksun verkkokaupassa, jonka jalkeen hanelle aukeaa koulutuksen materiaalit digitaaliselle alus-
talle, jotka toimivat livekoulutuksen tukena. Kaikki koulutuksiin liittyvat materiaalit ovat kolmetoista

kuukautta ammattilaisen nahtavilla, jonka jalkeen ne poistuvat automaattisesti heidan kaytostaan.

Terveydesta ja hyvinvoinnista kiinnostuneille kuluttajille on verkkokaupassa tarjolla erilaisia verk-
kovalmennuksia ja yksittaisia ohjattuja tunteja. Verkkovalmennukset ovat joko livevalmennuksia,
tai kokonaisuudessaan digitaalisella alustalla olevia valmennuksia. Livevalmennukset ovat myyn-
nissa verkkokaupassa, mutta oston jalkeen kuluttajille aukeaa alustalle linkki Facebook -ryhmaan,
jossa varsinainen valmennus ja sen ohjatut tunnit toteutetaan reaaliajassa. Linkki [ahetetaan heille
my0s sahkopostitse. Kokonaisuudessaan digitaalisella alustalla olevat verkkovalmennukset aukea-
vat kuluttajalle oston jalkeen alustalle. Ne koostuvat moduuleista, jotka voi tehda omassa tahdissa.
Moduulit sisaltavat videoita, kuvia, PDF-tiedostoja seka tekstia. Verkkovalmennusten lisaksi myyn-
nissa on yksittaisia ohjattuja tunteja. Kun kuluttaja ostaa tunnin, hanelle aukeaa alustalle YouTube
-linkki, joka ohjaa hanet katsomaan tunnin. Verkkovalmennukset ja tunnit ovat kuluttajan nahtavilla

kuusi kuukautta, jonka jalkeen ne poistuvat automaattisesti heidan kaytostaan.

21 Ydintoiminnot, avainresurssit ja kumppanuudet

Ydintoiminnot ovat strategisia toimintoja, jotka ovat keskeisia arvolupauksen toteutumisen ja on-
nistumisen kannalta (Hersztowski 2020). Naihin kuuluvat myynti, eli ohjaajakoulutusten tarjoami-
nen ammattilaisille seka verkkovalmennusten tarjoaminen kuluttajille verkkoalustalla. Teknologiaan
littyvia toimintoja ovat verkkokaupan yllapito seka sahkoisten materiaalien tuottaminen ja paivitta-
minen verkkoalustalle. Tuotekehitykseen liittyvaa on esimerkiksi tyontekijoiden osaamisen kehitta-
minen jatkuvasti, jotta tuotteita voidaan kehittaa ajan tasalle saanndllisesti. Markkinoinnin osalta

ydintoimintona on kiinnostavan ja laadukkaan sisallon tuottaminen eri kanavia pitkin saanndllisesti.

Ydintoimintojen yllapitamiseen ja tekemiseen tarvitaan osaamista. Keskeisten kumppanuuksien
tunnistaminen ja valmistelu ovat olennaisia yrityksen selviytymisen kannalta pitkalla aikavalilla
(Hersztowski 2020). Yritys koostuu kolmesta osakkaasta seka sen lisaksi yhdestd paatoimisesta
tydntekijasta. Naiden lisaksi sisaltoa tuottaa myds muutama ulkopuolinen henkild. Avainresurssit

ovat olennaisia resursseja liiketoiminnan pydrittdmisen ja arvon tuottamisen kannalta (Hersztowski
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2020). Yrityksen avainresursseja ovat markkinointi- ja myyntiosaaminen, tekninen osaaminen, hy-
vinvointi- ja liikunta-alan osaaminen, asiakkuuksien hoitaminen seka brandi osaaminen. Markki-
nointi- ja myyntiosaamisen avulla pystytaan kasvattamaan tulovirtoja ja hankkimaan uusia asiak-
kaita tehokkaalla tavalla, silla tekeminen on suunnitelmallista ja saannallista. Kaupanalan osaa-
mista monen vuoden takaa l0ytyy kahdelta osakkaalta seka paatoimiselta tyontekijalta. Teknista
osaamista tarvitaan verkkoalustan, eli WordPressin seka WooCommercen hallinnointiin, joka ei
nay valttamatta asiakkaille ollenkaan, tahan yritys on hankkinut ulkopuolisen asiantuntijan avuksi.
Sen liséksi teknista osaamista tarvitaan sivujen ja tuotteiden rakentamiseen verkkoalustalle, josta
vastaa yrityksen paatoiminen tyontekija, eli markkinointikoordinaattori. Hyvinvointi- ja liikunta-alan
osaamista tarvitaan lahes kaikkeen, kuten tuotteiden seka palvelujen rakentamiseen ja kehittami-
seen seka markkinointiin ja myyntiin. Yksi osakkaista on koulutukseltaan fysioterapeutti ja lisaksi

yrityksen toiminnassa on mukana muitakin fysioterapeutteja ja likunnanalan osaajia.

Verkkoalustan nakokulmasta yksi tarked kumppani on Sportyplanner, joka mahdollistaa laaduk-
kaan liikepankin yrityksen ammattiasiakkaille. Sportyplanner on tehty nimenomaan esimerkiksi
treeniohjelmien luomista varten, ja yrityksen nykyinen alusta ei mahdollista tdaman kaltaista ominai-
suutta asiakkaille. Sportyplannerin lisaksi Facebook on yksi kumppaneista talla hetkella, johon jat-
kossa toivotaan muutosta. Facebook mahdollistaa talla hetkella livevalmennusten pitamisen sulje-
tuissa ryhmissa seka ammattilaisten yhteisen keskustelufoorumin, jossa he voivat jakaa kokemuk-

sia ja kysya apua.

Kumppanuuksia ovat myds eri urheiluopistot ja -keskukset, jotka toimivat yhteistyossa livena ta-
pahtuvien ohjaajakoulutusten osalta. Tama ei suoranaisesti ole kytkoksissa verkkoalustaan, mutta
vaikuttaa kokonaisuudessaan silti asiakkaan kokemukseen palvelusta. Lisaksi yrityksen kehittaméat
likuntakonseptit ovat osana amerikkalaisen urheiluyliopiston kurssitarjontaa. Suomalaiset urhei-
lualalle suuntaavat opiskelijat saavat myos puolestaan mahdollisuuden suorittaa opintoja amerik-

kalaisen yliopiston opintoja.
Tarkea kumppani verkkoalustan osalta on myds Yellou Oy, joka vastaa atk-laitteisto- ja ohjelmis-

tokonsultoinnista. Yellou Oy vastaa kokonaisuudessaan nykyisen verkkoalustan hallinnoinnista,

kuten péivityksista ja muutostoista.
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2.2 Asiakassegmentit, -suhteet ja arvolupaus

Asiakassegmentteihin kuuluvat inmiset, tai organisaatiot, jotka ostavat yrityksen tuotteita, kayttavat
heidan palveluitaan, tai ovat muulla tavalla olennaisia voiton luomiseksi. Asiakassuhteet kertovat
sen, kuinka asiakkaat alun perin alkoivat kayttamaan yrityksen palveluita ja kuinka nama asiakkaat
ovat mahdollista sailyttaa. (Hersztowski 2020.) Asiakassegmentteja ovat likunta- ja hyvinvointialan
ammattilaiset seka liikunnasta ja hyvinvoinnista kiinnostuneet kuluttajat. Ammattilaiset voidaan ja-
kaa viela useampaan eri ryhmaan, kuten liikunnanohjaajat, fysioterapeutit, personal trainerit, urhei-
luhierojat, osteopaatit ja likunnanopettajat. Tallainen asiakaskunta haluaa lisaa tyokaluja tydhonsa
ja kehittaa osaamistaan, silla osaamista arvostetaan yhd enemman. He ovat kiinnostuneita turval-
lisesta likunnasta, terveytta edistavasta likunnasta seka uudesta tavasta auttaa omia asiakkai-
taan. Motiivina ammattilaisella voi olla myds saada itselleen kestava tulovirta ja ohjata esimerkiksi
tunnettua ja suosittua ryhmaliikuntatuntia. Liikunta-alan ammattilaiset arvostavat yksinkertaista,
helposti lahestyttavaa ja osallistavaa kouluttautumistapaa, sillé he ovat tottuneet tydssaan vuoro-

vaikutukseen, ja heilla ei valttdmatta ole kovin paljoa digitaalista osaamista tydnsa puolesta.

Yritys hankkii ja houkuttelee ammattilaisasiakkaita esimerkiksi kohdennetun mainonnan avulla so-
siaalisessa mediassa seka uutiskirjeiden avulla. Ammattilaiset voivat I0ytaa myos internettiin syot-
tamiensa hakusanojen kautta verkkoalustalle tutustumaan yrityksen sisaltoon. Ammattilaisten koh-
dalla perinteinen puskaradio toimii myos hyvin, eli esimerkiksi ohjaaja kertoo kollegalleen koulutuk-
sesta, johon kollega paattaa myos osallistua. Naita asiakkuuksia pyritaan paaasiassa yllapitamaan
paivityskoulutusten avulla. Eli kun asiakas kouluttautuu ohjaajaksi, hanen tulee kerran vuodessa
peruskoulutuksen jalkeen osallistua paivityskoulutukseen ja maksaa lisenssimaksu siita, etta han
voi ohjata tunteja jatkossakin. Toinen asia, joka sailyttaa asiakassuhteen on se, etta yritys paivittaa
saannollisesti koulutusmateriaaleja ajan tasalle. Vuorovaikutus ohjaajien kanssa esimerkiksi oh-
jaajille suunnatun Facebook -ryhman ja sahkopostiviestien kautta on myos tarkeaa suhteen jatku-

vuuden kannalta.

Nykyisia asiakkaita ovat myds kuluttaja-asiakkaat, jotka ovat kiinnostuneita hyvinvoinnista ja ter-
veellisistd eldmantavoista. Talla asiakaskunnalla on mahdollisesti erilaisia tuki- ja liikuntaelin vai-
voja, joihin he hakevat helpotusta. Osa kuluttajista hakee myds monipuolisuutta harjoitteluun ja
haluaa ennaltaehkaista néaita vaivoja, silla asiakkaiden joukossa on myds tavoitteellisesti harjoitte-

levia urheilijoita. Nama asiakkaat haluavat myos matalan kynnyksen harjoitteita seka ammattitai-
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dolla toteutettuja valmennuksia, joihin he voivat luottaa. Kynnys |ahtea haastavaan, pitkakestoi-
seen, tai epamukavaan valmennukseen voi olla suuri. Kuluttaja-asiakkaat arvostavat vuorovaiku-
tusta ohjaajan kanssa ja toivovat vertaistukea omaan harjoitteluunsa, jotta harjoittelu tuntuu muka-
vammalta ja kevyemmalta. He ovat myos tottuneita siihen, etta markkinoilla on olemassa lukuisia
erilaisia verkkovalmennuksia, joten heille pitaa tarjota jotain erityista. Kuluttajan ostokayttaytymi-
seen vaikuttaa kokemuksen perusteella suuresti tuotteen hinta. Inflaation my6té voi olla, etta aikai-
semmin verkkovalmennukseen kaytetty summa meneekin tulevaisuudessa pakollisten menojen

maksamiseen. On vaikea ennustaa kuinka paljon inflaatio tulee nakymaan yrityksen myynnissa.

Kuluttajiin patee my6s suurimmaksi osaksi samat asiakashankinnan tavat, eli kohdennettu mai-
nonta, uutiskirjeet, verkkosivut seka puskaradio. Talla hetkella térkein kanava on sosiaalinen me-
dia, josta asiakkaat loytavat verkkovalmennusten pariin. Kuluttajien osalta tarkeintd on ystavallinen
asiakaspalvelu ja nopea reagointi verkossa esimerkiksi asiakkaiden viesteihin. Asiakkaiden toiveita
pyritaan toteuttamaan ja asiakaspalautetta kuuntelemaan. Pitkakestoisen asiakassuhteen luomi-
sen tukena yritys tarjoaa lisamyyntia asiakkaille, eli jos asiakas on alun perin ostanut verkkoval-
mennuksen, hanelle tarjotaan siihen jatkoksi sopivaa valmennuskokonaisuutta. Yhteiset Facebook
-ryhmat toimivat myos kuluttajilla hyvin vuorovaikutuksen keinona, kun siihen ei viela ole mahdolli-
suutta omalla digitaalisella palvelualustalla. Asiakassuhteen sailyttamiseksi yritys keskittyy mah-
dollisimman laadukkaaseen sisaltoon, jota paivitetaan saanndllisesti. Mikali kyseessa on esimer-

kiksi livetunnin pitaminen asiakkaalle, kuvan ja aanen laatu ovat tarkeassa asemassa.

Ammattilaisille ja kuluttajille yhteista on se, etta he ovat kiinnostuneita turvallisesta ja jarkevasta
harjoittelusta olivat he sitten ammattilaisia, tai kuluttajia. He ovat myos kiinnostuneita tuki- ja likun-
taelinterveyden edistamisesta ja arvostavat ammattitaitoisuutta. Segmentteja yhdistaa siis yrityk-
sen arvolupaus, joka on tarjota tuki- ja likuntaelinterveytta edistavia liikkunta- ja hyvinvointipalveluja
seka ammattilaisten suunnittelemia turvallisia harjoitteita. Turvallisuuden ja jarkevan harjoittelun
my6ta yrityksen tavoitteena on tarjota asiakkailleen "parempi elama”. Arvolupauksena on myods
kehittaa jatkuvasti tyontekijdiden osaamista esimerkiksi erilaisten koulutusten, kurssien seka koke-
muksen avulla ja kasvattaa liikevaihtoa. Yrityksen arvolupaus on sen tuotteiden ja palveluiden
summa, erityisesti sen suhteen, miten se erottuu ainutlaatuisesti kilpailijoistaan (Hersztowski
2020).

Potentiaalisia asiakkaita tulevaisuudessa ovat senioriasiakkaat. Senioriasiakkaita on nyt jo jonkin

verran asiakkaina, mutta mikali heille pystyttaisiin tarjoamaan parempi ja toimivampi palvelualusta
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ja selkeampi likeidea, heissa olisi paljon potentiaalia. Heilla on aikaa harrastaa likuntaa ja panos-
taa hyvinvointiinsa. He myos usein karsivat jonkin nakoisista tuki- ja likuntaelinvaivoista. Liikekieli
yrityksen konsepteissa on myos yksinkertaista ja sopivaa kaiken ikaisille. Tama on asiakaskunta,
jonka osalta ratkaisua tulee viela pohtia tarkemmin. Miten heille saisi tarjottua mahdollisimman hy-

van palvelun esimerkiksi ilman haastavaa digitaalista asiakaskokemusta?

2.3 Jakelukanavat

Jakelukanavissa yritys ja sen asiakkaat ovat vuorovaikutuksessa toistensa kanssa (Hersztowski
2020). Talla hetkella kanavien kautta tapahtuva jakelu ja viestinta on suurimmaksi osaksi manuaa-

lista tyota. Tahan asiaan tulee toivottavasti ratkaisu uuden digitaalisen palvelualustan myota.

Asiakkaille markkinoidaan palveluita ja tuotteita paaasiassa sosiaalisen median tilien kautta. In-
stagram tavoittaa talla hetkella asiakkaita parhaiten. Sosiaalisessa mediassa hyodynnetaan mak-
settua mainontaa mainosten kohdentamiseksi oikealle kohderyhmalle ja ohjataan niiden kautta
verkkosivustolle. Sosiaalisen median kautta annetaan uusille ja nykyisille asiakkaille myds tarjouk-
sia seka kerrotaan uusista tuotteista. Erilaiset asiakasta hyddyttavat vinkit madaltavat myds osto-
kynnysta, silla he haluavat saada lisaa vinkkeja ja mahdollisesti sita kautta ostavat tuotteen. Mark-
kinointia toteutetaan saannollisesti myos uutiskirjeiden kautta seka uusille ettd nykyisille asiak-
kaille. Uutiskirjeiden avulla pyritaan herattamaan asiakkaan mielenkiinto, saamaan asiakas tutus-
tumaan tuotteisiin seka palveluihin ja ohjaamaan hanet verkkosivustolle. Satunnaisena jakeluka-
navana toimivat myos erilaiset lehdet seka tapahtumat. Lehtiartikkelien ja esimerkiksi erilaisten
messutapahtumien kautta saadaan etenkin uusia asiakkaita. Tapahtumiin osallistuminen ja poten-
tiaalisten asiakkaiden kanssa kasvotusten kanssakayminen madaltaa ostokynnysta, kun palve-
luista ja tuotteista pystyy keskustelemaan kasvotusten niiden kehittajan kanssa.

Viestinta ja myynti tapahtuu sosiaalisen median seka uutiskirjeiden lisaksi perinteisen sahkdpostin
seka puheluiden valityksella. Viestinta ei ole automatisoitua, joten se on padasiassa manuaalista

tyota, mutta kuitenkin yritys pyrkii sdannollisyyteen viestinnan osalta.
Jakelukanavina toimivat sahkoposti seka posti. Kun asiakas ostaa tuotteen verkkokaupasta, esi-

merkiksi koulutuksen, asiakas rekisterdityy verkkosivustolle ja oston jalkeen hanelle avautuu sa-

malle sivustolle kaikki koulutukseen tarvittavat materiaalit. Sen jalkeen yritys lahettad manuaalisesti
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sahkopostiin asiakkaalle liséinfoa ja ohjeita koulutukseen liittyen. Vahvistus ostosta tulee auto-
maattisesti sahkopostiin. Mikali asiakas ostaa fyysisen tuotteen verkkokaupasta, kuten kirjan, se

postitetaan hanelle pakettina.

Asiakaspalvelu hoidetaan sahkopostin seka puheluiden valityksella. Asiakaspalvelussa yritys kiin-
nittdéa huomiota nopeuteen seka ystavalliseen palveluun. Puhelimitse hoidetaan monimutkaisem-
pia asioita, kuten ohjeiden antamista verkkomateriaalien I0ytamiseen. Asiakaspalautetta kerataan
palautelomakkeiden kautta seka sosiaalisesta mediasta. Myds sahkopostiin ja sosiaalisen median

viestipalveluihin yritys saa palautetta asiakkaiden omasta aloitteesta.

2.4 Tulovirrat, kulurakenne ja yhteenveto

Mikéli tarkastellaan yritysta ainoastaan verkkoalustan nakokulmasta, tulovirrat koostuvat verkko-
kaupan myynnista. Tulovirrat ovat siis kanavia, joilla tuloja voidaan tuottaa (Hersztowski 2020). Sen
ulkopuolella olevia tulovirtoja ovat esimerkiksi likuntaseteleista saadut myyntitulot, erilaiset mah-

dolliset ulkopuoliset avustukset ja tuet seka yhteistydsopimusten kautta saatavat tulot.

Yrityksen on tiedettava omat kulunsa, jotta sen on mahdollista tietaa, kuinka paljon se on tehnyt
voittoa. Kustannusrakenteessa otetaan huomioon seka nykyiset etta tulevat kustannukset.
(Hersztowski 2020). Kulurakenne koostuu verkkoalustan yllapitoon liittyvista kustannuksista, kuten
paivityksista, muutostoista seka serverikuluista. Verkkoalustan ulkopuolella on liséksi henkilosto-
kuluja, markkinoinnista ja myynnista, materiaaleista ja tarvikkeista seka vakuutuksista aiheutuvia

kuluja.
Kuviossa 2 esitetaan viela tiivistetysti yrityksen nykyinen liketoimintamalli eri osa-alueisiin jaettuna.

Malli on toteutettu yhdessa muiden toimeksiantajayrityksen tyontekijdiden kanssa. Malli perustuu

yrityksen nykytilanteen kuvaamiseen ja avainasioihin kehittamistyon kannalta.
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Liilketoimintamalli

AVAINKUMPPANUUDET YDINTOIMINNOT

= Myynti: United States Sports Academy, = Myynti: Ohjaajakoulutusten tarjoaminen ammattilaisille,
Varalan Urheiluopisto, Pajulahti, verkkovalmennusten tarjoaminen kuluttajille
= Teknologia: Sportyplanner, Facebook, = Teknologia: Verkkokaupan yllapito, sahkdiset materiaalit
Yellou Oy » Tuotekehitys: Osaamisen kehittaminen
Markkinointi: Kiinnostavan ja laadukkaan sisallon tuottaminen
saannollisesti eri kanavia pitkin

AVAINRESURSSIT ASIAKASSUHTEET

» Markkinointi- ja myynti osaaminen « Ammattilaiset: Paivityskoulutukset,

« Tekninen osaaminen koulutusmateriaalien paivittaminen,
Hyvinvointi- ja likunta-alan osaaminen kohdennettu markkinointi

« Asiakkuuksien hoitaminen Kuluttajat: Hyvé asiakaspalvelu,

= Brandi osaaminen kohdennettu markkinointi, lisatuotteiden
myynti

= Kiinnostavan ja laadukkaan sisallon
tuottaminen

KULURAKENNE

+ Verkkosivujen yllapito
Henkilgstd kulut JAKELUKANAVAT

»  Markkinointi & myynti

« Materiaalit ja tarvikkeet

= Vakuutukset

» Markkinointi: Sosiaalinen media, uutiskirjeet.
lehdet, tapahtumat
« Viestinta: Sahkoposti, sosiaalinen media,
ARVOLUPAUS puhelut !
« Myynti: Sahkoposti, puhelut
+ Tuki- ja likuntaelinterveytta edistavia likunta- ja « Jakelu: Verkkomateriaalit kaytossa oston
hyvinvointipalveluita jélkeen, sahkdposti, postitukset
Fysioterapia-alan ammattilaisten kehittamat « Asiakaspalvelu: Sahképosti, puhelut
palvelukonseptit, jotka ottavat huomioon « Palautteet: Sahkdposti, lomakkeet,
ensisijaisesti tuki- ja liikuntaelinterveyden sosiaalinen media
« Turvallista harjoittelua, parempaa elamaa
+ Enemmén likevaihtoa ASIAKASSEGMENTIT
+ Oman ammattilaisuuden kehittyminen ja sen
tukeminen « Liikunta- ja hyvinvointialalla toimivat
ammattilaiset, kuten likunnanohjaajat,
TULOVIRRAT fysioterapeutit, personal trainerit,
= Verkkokaupan tuotteet ja palvelut urheiluhierojat, osteopaatit ja
« Liikuntasetelit likunnanopettajat
+ Avustukset ja tuet « Liikunnasta- ja hyvinvoinnista seka
* Yhteistyot jarkevasté ja turvallisesta harjoittelusta
kiinnostuneet kuluttajat

KUVIO 2: ProFTraining Finland Oy:n liiketoimintamalli

2.5 Kilpailija-analyysi

Kilpailijoiden analysoiminen voi toimia yhtena kasvun lahteena yritykselle. On tarkeaa huomioida
kilpailijoiden onnistumisia ja epaonnistumisia, jotta liketoiminnan kehittdminen olisi sujuvampaa ja
kustannustehokkaampaa. Kilpailija-analyysilla tarkoitetaan kilpailijoista kerattya dataa, jota analy-
soidaan kilpailijaymmarryksen saavuttamiseksi. (Meltwater 2023.) Yritys eroaa kilpailijoistaan mo-
nipuolisuuden, ammattitaitoisuuden, terveyden edistamisen nakokulman, omien kotimaisten kon-
septien seka yhteistyokumppaniensa ansiosta. Lisaksi kilpailuetuna on se, etta harjoittelumenetel-
mat perustuvat tutkittuun ndyttoon. Laajasti katsottuna suoria yrityksen kilpailijoita ovat kaikki ver-
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kossa hyvinvointia edistavia verkkovalmennuksia ja koulutuksia tarjoavat yritykset. Ei ole kuiten-
kaan yleista, etta naita kaikkia palveluita tarjotaan saman alustan alla. Yleenséa kyseessé on joko
ammattilaisille suunnatut liskoulutukset, tai kuluttajille suunnatut verkkovalmennukset. Yrityksen
kilpailijat jaetaan kuvion 3 mukaisesti kolmeen eri ryhméaan, jotta ne ovat selkedmmin hahmotetta-

vissa.

Fitclub Finland
Herotreeni
Verkkovalmennukset Fitfarm
SYKE Tribe
Kuntosalien online-tunnit

Les Mills
Spartan Academy
Jooga-ohjaajakoulutukset
Pilates-ohjaajakoulutukset

Ohjaajakoulutukset

Online terveyspalvelut, jotka
edistavat tuki- ja
likuntaelinterveytta

Terveyspalvelut

KUVIO 3: Kilpailjat.

Ensimmainen ryhma on yritykset, jotka tarjoavat hyvinvointia edistavia verkkovalmennuksia kulut-
tajille verkossa. Naita ovat esimerkiksi Fitclub Finland, Herotreeni, Fitfarm, SYKE Tribe seka kun-
tosalit, jotka tarjoavat verkkovalmennuksia jasenilleen. Huomioon otettavaa on se, etta suurella
osalla kilpailijoista kaikki verkkovalmennukseen liittyva tapahtuu samalla alustalla. Joko yrityksella
on oma applikaatio, jossa oston jalkeen paasee tutustumaan valmennukseen, tai sitten ostovai-
heesta lahtien kaikki tapahtuu samassa paikassa asiakkaan nakokulmasta. Ratkaisu on asiak-
kaalle helppokayttdinen ja selkea. Nama kilpailijat hinnoittelevat tuotteensa korkeammalle ja pal-
velun laatu on parempi laadukkaan alustan ja sisallon vuoksi. Kaikki kilpailijat eivat kuitenkaan tar-
joa tutkitusti terveyttd edistavia ja fysioterapia-alan ammattilaisten suunnittelemia valmennuksia.
Kilpailijoiden markkinointikanavat ovat hyvin samankaltaisia kuin ProFTraining Finlandin kanavat.
Yhtalaista edellda mainituilla kilpailijoilla on se, etta he tuovat hyvin vahvasti kaikkialla verkossa

brandinsa ja sen iimeen esille ja se on loppuun asti mietittya.
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Toinen ryhma on yritykset, jotka tarjoavat likunnanohjaajille ohjaajakoulutuksia verkossa. Koulu-
tuksesta ohjaaja saa lisenssin ohjata konseptin tunteja. Isoin kansainvalinen kilpailija on esimer-
kiksi Les Mills, jolla on useampi erilainen ryhmaliikuntakonsepti, jonka ohjaajaksi voi kouluttautua.
Tunnit ovat ympari maailmaa identtisia ja niiden sisalto vaihtuu saannallisesti. Tunnin rakenne on
hyvin tarkkaan maaritelty ja koulutus sisaltaa myos lopuksi ohjausnaytteen verkon valityksella. Les
Mills muistuttaa siina mielessa yritysta myos hyvin paljon, silla he tarjoavat myos verkossa tunteja
kenelle tahansa, vaikka ne eivat olekaan varsinaisesti verkkovalmennuksia. Les Mills on onnistunut
hyvin luomaan niin sanotusti yhteison brandin ympérille. Sen lisaksi suomalainen yritys Spartan
Academy on yksi kilpailijoista ammattilaisten kohdalla. Spartan Academy tarjoaa erilaisia ohjaaja-
koulutuksia ammattilaisille livena seka verkossa. Kaikista heidan koulutuksistaan valmistuu Spar-
tan Academy -ohjaajaksi. Titteli on arvostettu myos kansainvalisesti. Lisaksi erilaiset jooga- ja pila-
tes-ohjaajakoulutuksia tarjoavat yritykset ovat kilpailijoita, silld heidan konseptinsa perustuvat myos

kehoa huoltavaan likkeeseen.

Kolmanteen ryhmaan kuuluvat yrityksen epasuorat kilpailijat. Naita ovat esimerkiksi erilaiset ter-
veyspalvelut, jotka edistavat asiakkaiden terveytta verkonvalityksella. Kyseessa ovat nimenomaan
tahot, jotka tarjoavat tuki- ja liikuntaelinterveytta edistavaa palvelua. Kilpailijoita voivat olla myos
kuntoutusta tarjoavat yritykset, jotka yrittavat poistaa tuki- ja likuntaelinongelmia, eivatka ainoas-
taan ennaltaehkaista niitd. Myds esimerkiksi fysioterapeutin etdvastaanotto voidaan lukea epasuo-
raksi kilpailijaksi. Asiakas saa samalla tavalla apua ja harjoitteita tuki- ja likuntaelinongelmiinsa

verkon valityksella.

2.6 Ymparistoanalyysi

Yrityksen toimintaympariston ulkoisia tekijéita analysoidaan PESTEL-analyysin pohjalta. Tarkoituk-
sena on tarkastella tekij6ita politiikan, talouden, sosiaalisten tekijoiden, teknologian seka lainséa-

dannon nakokulmista.

Ensimmaisena tarkastellaan hallinnollisten tekijoiden ja muutosten vaikutusta liketoimintaan. Ko-
ronaviruspandemia toi mukanaan vuonna 2020 erilaisia hallituksen maaraémia rajoituksia, jotka
ajoivat ihmiset neljan seinan sisalle koteihinsa pitkiksi ajanjaksoiksi ja korostivat likunnan merki-
tysté osana ihmisten arkea. (Valtion likuntaneuvosto 2022.) Pandemian aikana ty6ikaisten tydmat-

kaliikunta vaheni, mutta sita korvattiin kuitenkin muulla liikunnalla. Liikkuntamuotoihin tuli muutoksia,
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kuten ulkona kavely ja ulkoilu kuntosaliharjoittelun tilalle. Seka tydikaisten, etté iakkaiden likkumi-
nen jopa lisaantyi pandemian aikana. Koronarajoitusten poistuttua on hyva varautua kuitenkin pan-
demian Kkaltaisiin kriiseihin ja huomioida rajoitusten vaikutukset ihmisten likkumiseen. On hyva
huomioida my0s yhteiskunnassa lisaantynyt epavarmuus liikkumisen edistamisen kannalta ja kiin-
nittda huomiota erityisesti liian vahan liikkuntaa harrastaviin, iakkaisiin, toimintarajoitteita kokeviin.
(Kantomaa, 2020.) Yritys on toteuttanut pandemia-aikana ja sen jalkeen erilaisia tarkoin kohden-
nettuja verkkovalmennuksia, kuten toimintarajoitteisille suunnattuja valmennuksia, jotka on todettu

toimiviksi.

Pandemian jaljilté likkumisen vahenemisella voi olla pitkélle kantavat seuraukset vaeston tervey-
den, julkisen talouden seka hyvinvoinnin kannalta. Likkumattomuus heikentaa terveytta ja toimin-
takykya. Jopa 10 prosenttia vaestdsta sairastaa esimerkiksi tyypin 2 diabetesta. Naista suurin osa
olisi ehkaistavissa elintapoja muuttamalla. (Valtion liikuntaneuvosto, 2022.) Yritys haluaa nimen-
omaan keskittya tuki- ja likuntaelinongelmien ennalta ehkaisemiseen seka terveyslikuntaan, jotta

vaikutukset olisivat pitkakestoisia ja edesauttaisivat yleista toimintakykya.

"Liikkumattomuuden vuosittaiset yhteiskunnalliset kustannukset ovat useita miljardeja euroja ja
kustannukset kasvavat vuosittain suomalaisen vaeston ikaantymisen ja sairastavuuden kasvun ta-
kia” (Vasankari ym. 2018). Tama tarkoittaa, etté tarvetta on paljon terveytta edistavalle harjoittelulle
ja silla pystyisi pienentamaan myos yhteiskunnallisia kustannuksia, jotka aiheutuvat terveydenhuol-
lon palveluista, sairauspoissaoloista seka varhaisesta elakditymisesta (Sosiaali- ja terveysministe-
ri6 2022). Fyysista aktiivisuutta voidaan lisata vaikuttavasti aikuisvaestossa laatimalla henkilokoh-
taisia likuntaohjelmia. lkdantyneiden osalta fyysista aktiivisuutta edistetdén parhaiten liikunnalla,
jossa ei tarvitse valineitd, joka johtaa myos pidempiaikaisiin muutoksiin. Vertaisryhmista saatu so-
siaalinen tuki lahiyhteisdssa vaikuttaa myos fyysisen aktiivisuuden lisdantymiseen. (Kiiskinen,
Vehko, Matikainen, Natunen & Aromaa 2008, 47-49.)

Liiketoiminnassa ndma koronapandemiaan, liikkumattomuuteen seka sairauksiin liittyvat poliittisen
ympariston tekijat nakyvat selkeasti. Esimerkiksi niin, ettd pandemia toi Idhes kokonaan uuden lii-
ketoiminta muodon yritykselle, joka kasvoi rajoitusten vuoksi, eli verkkovalmennukset kuluttaja-asi-
akkaille. Liséksi erityisesti erityisryhmien liikunta on pandemian jaljiltd noussut yritykselle tarkeaksi
kilpailutekijaksi seka kuluttajien ettd ammattilaisten kohdalla. Tuki- ja likuntaelimistoon keskittymi-
nen seka terveysliikkunnan tarjoaminen ovat liketoiminnan kannalta tarkeita ja voivat jatkossa mah-

dollistaa yhteistyo esimerkiksi julkisen puolen kanssa.
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Seuraavaksi tarkastellaan taloudellista toimintaymparistéa. Maailman epévarma tilanne vallitsevan
sodan seka pandemian my6ta on aiheuttanut inflaatiota. Vuonna 2022 alku syksysté kuluttajahin-

toja nosti erityisesti sahkon seka polttoaineen kallistuminen (Tilastokeskus 2022).

Suomessa liikunta-ala tyollistaa merkittdvan maaran ihmisia. Se on myds merkittdva veroeuroja
tuottava ala. Tavaroiden seka palvelujen osalta likunnan talouden volyymi on jopa 4,5 miljardia
euroa. (Valtion liikuntaneuvosto 2022.) Rahoituksen nakokulmasta volyymi vuonna 2018 oli vahan
yli 3 miljardia euroa. Keskeisimpia rahoittajia likunnan osalta ovat kotitaloudet, julkinen sektori seka
yritykset, jotka ovat likunnan ja urheilun tukena, esimerkiksi sponsorina. (Ala-Vahala, Lamsa, Ma-
kinen & Pusa 2021, 5.)

Suomessa tyoskentelee noin 32 000 ihmista likunta-alalla (Valtion likuntaneuvosto, 2022). Vuo-
den 2018 tilastojen mukaan Suomessa oli 3682 liikunta- ja urheilutoimintaa tarjoavaa yritysta, joi-
den liikevaihto oli 1084,4 miljoonaa euroa. Kun tahan lisataan viela likunta-alan koulutusta tarjoa-
vat yritykset, joita oli vuonna 2018 4648, kokonaisliikevaihto oli 1183,2 miljoonaa euroa. Vahvasti
kasvussa olevia aloja ovat esimerkiksi kuntokeskustoiminta seka muuhun urheilutoimintaan luoki-
teltavat liikunnan palveluntarjoajat. (Ala-Vahala ym. 2021, 37-38.) Pandemia aiheutti alalla toimi-
ville yrityksille haasteita, kuten liikevaihdon ja asiakasmaarien laskemisen, jota tuettiin esimerkiksi
tyd- ja elinkeinoministerid avustuksilla (Valtion likuntaneuvosto, 2022). Liikuntaan liittyvaa yritys-
toimintaa tukevat myds muut ministeriét, kuten sosiaali- ja terveysministerio (Ala-Vahala ym. 2021,
).

Kun kyseessa on pieni yritys, niin haasteeksi voi nousta toimintaympariston suuressa muutoksessa
esimerkiksi liketoimintaosaamisen puute. Pienella yrityksella ei ole mydskaan samalla tavalla re-
sursseja valmistautua suureen muutokseen, kuin esimerkiksi suurella yritykselld. (Tyo- ja elinkei-
noministerid 2018, 39.)

Liiketoiminnan kannalta inflaatio ja sen vaikutukset johtavat siihen, etta ihmiset joutuvat todella
pohtimaan, mihin he kayttavat varansa taloudellisen tilanteen ollessa epavarma. He eivat valtta-
méattd ensimmaisena kayta rahaa esimerkiksi verkkovalmennukseen, tai lisdkoulutukseen, vaan
pyrkivat mieluummin s@dstamaan rahaa. Tama vaikuttaa suoraan yrityksen myyntiin ja sita kautta
likevaihtoon. Liikunta-alan kasvaessa, se tuo kuitenkin yritykselle uusia asiakkaita niin kuluttajien

kuin ammattilaisten puolelle lisaa, joka vaikuttaa positiivisesti liiketoimintaan.
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Kuluttajien odotukset palveluntarjoajia kohtaan nousevat entisestaan ja asiakaskeskeisyys toimin-
nassa korostuu. Asiakastyytyvaisyys toimii siis myds vahvana kilpailukykytekijana. (Tyo- ja elinkei-
noministerid 2018, 22.)

Hyvinvointitrendi laajenee entisestaan ja se on kasvamassa suureksi bisnekseksi seka ihmisten
likuttajaksi. Kysynnan myota kuntoilu-, hyvinvointi- ja terveyspalveluiden maara on kasvanut huo-
mattavasti 2000-luvulla. (Jyvaskylan yliopisto 2020.) Vapaa-ajan liikunnan harrastaminen on yli-
paataan lisaantynyt Suomessa erityisesti aikuisten ja nuorten osalta. Vuonna 2017 vapaa-ajan kun-
toliikuntaa harrasti joka kolmas mies ja joka neljas nainen. Kavely, holkka, juoksu, pyoraily seka
kuntosali- ja voimaharjoittelu olivat suosituimpia kuntoilumuotoja. Noin kolmasosa aikuisista mie-
hista harrasti seka kestavyysliikuntaa etta lihaskuntoa yllapitavaa likuntaa. Naisista hieman pie-

nempi osuus, eli 34 % harrasti vastaavasti likuntaa. (Terveyden ja hyvinvoinnin laitos 2020.)

Kuitenkin jopa 26 prosenttia miehista ja 30 prosenttia naisista eivat harrastaneet likuntaa vapaa-
ajalla ollenkaan vuonna 2017 tehdyn tutkimuksen mukaan. (Terveyden ja hyvinvoinnin laitos,
2020.) Suomalaisista aikuisista valtaosa viettaa valveillaoloaikaansa istuen, tai makuuasennossa.
Reippaaseen liikkumiseen kaytetaan myos keskimaarin ainoastaan alle tunti paivan aikana. Taman
osalta ei ole tapahtunut suuria muutoksia vuosina 2012-2018. (Husu, Sievanen, Tokola, Suni,
Vaha-Ypya, Manttari & Vasankari 2018.)

Yleiseen hyvinvointiin seka ihmisten tydhyvinvointiin vaikuttaa talla hetkella esimerkiksi heti pan-
demian jalkeen maailman yllatti uusi iso kriisi, kun Ukrainaan iski sota. Sen vaikutuksen nakyvat
seka yleisesti mielialassa etta tydhyvinvoinnissa. Tutkimuksen mukaan tyduupumus on lisdantynyt

viime vuoden puolella. (Vuolteenaho, 2022.)

lkaantyneet ovat yha parempikuntoisia ja harrastavat saanndllista ja aktiivista liikuntaa. Yha moni-
puolisempia palveluita on tarjolla kaikille ikdantyneille, myds heikompi kuntoisille. Kotona asuvien
ikdantyneiden toimintakykya voidaan tukea likuntaneuvonnalla, henkilokohtaisella ohjauksella
seka erilaisilla teknologisilla keksinndilla. Ennaltaehkaisyn sijaan, yhteiskunnan resurssit hupene-
vat talla hetkella korjaavaan toimintaan. lkéantyneiden lisdantyessa taméa suhde on hankala. Kéy-
hyytta on huolestuttavan paljon ikdantyneiden keskuudessa ja maara on kasvussa. Yha useampi
ikaantynyt on kotonaan huonokuntoisempi. Todellisia tarpeita ei osata huomioida likuntapalve-
luissa. (Valtion liikuntaneuvosto 2022.)
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Odotusten nousemisen vuoksi, on erityisen tarkeaa saada luotua yritykselle uusi digitaalinen pal-
velualusta asiakaslahtoisesta nakokulmasta. Kuntoilu-, hyvinvointi- ja terveyspalveluiden maaran
kasvaessa kilpailijoita tulee lisaa, joten se on samalla positiivinen, etta negatiivinen asia liiketoimin-
nan kannalta. Kotona asuvat ikaantyneet ja heidan toimintakykynsa edistaminen ovat suuri ja po-
tentiaalinen asiakasryhma tulevaisuudessa, johon yritys ei ole viela tarpeeksi keskittynyt, vaikka

nakeekin potentiaalin.

Digitaaliset likuntapalvelut, sovellukset seka verkkoyhteisot tukevat yha enemman likkumista.
(Valtion liikuntaneuvosto 2022.) Digitalisaation mydta teknologiset ratkaisut ovat avainasemassa
kilpailun kannalta. Erityisesti pilvisovellukset ovat potentiaalisia, silla niiden teho asiakaslahtdisyy-
den kannalta on huomattava. (Hesso, 2015, 43.) Etdohjaaminen mahdollistaa liikunnan harrasta-
misen missa tahansa, niin kotona maaseudulla kuin ikidéntyneen palvelutalossakin (Valtion liikun-
taneuvosto 2022). Etayhteydet helpottavat myds kansainvalistymista seka uusien asiakkaiden han-
kintaa. Uudet toimintatavat tyoelamassa mahdollistavat aikaa paremmin liikunnalle ja sen harras-
tamiselle. Yha tarkempaa tietoa kehon hyvinvoinnista saadaan genomitiedon ja erilaisten mittarien

avulla, jotka motivoivat likkumaan. (Valtion liikuntaneuvosto 2022.)

Toisaalta kehitys teknologiassa nakyy likunnan vahenemisena ihmisten arjessa, kun kotoa ei tar-
vitsekaan enaa poistua. Erilaiset digitaaliset toiminnot korvaavat helposti likunnan. Ihmisten jaa-
dessa etatoihin, tydmatkasta saatua hyotyliikuntaa ei myoskaan enaa synny. Erilaisten likuntasuo-
ritusten seuraaminen ja mittaaminen tuovat ihmisille paineita ja vaikuttavat myos negatiivisesti mo-

tivaatioon. (Valtion liikuntaneuvosto 2022.)

Pandemia toi mukanaan monipuolisuutta liikunta-alan palveluihin ja digitalisaatio otti eteenpain
ison harppauksen. Liikuntapalvelut ja likunta-alan yritykset lisasivat erilaisia etdna toteutettavia
palvelumuotoja, kuten liikuntaneuvontaa ja likunnan ohjausta. (Valtion liikuntaneuvosto 2022.) Ver-
kossa on myds saatavilla paljon ilmaista siséltéa, kuten harjoituksia ja liikevinkkeja, jotka vaikutta-

vat yrityksen liiketoimintaan.

Asiakkaiden kayttaytyminen seka ostopaatdsprosessit ovat muuttuneet digitalisaation my6ta. Os-
toprosessissa tukeudutaan yha enemman esimerkiksi hakukoneisiin, verkkosivustoihin, arvioihin ja
kommentteihin seka sosiaalisen median sisaltéinin. Nama kanavat tarjoavat uusia vaylia etsia tie-
toa ja tehda vertailua. (Lahtinen ym. 2022, 54-57.)
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Uusia teknologioita syntyy jatkuvasti ja talla hetkella liketoimintaymparistoon voivat vaikuttaa voi-
makkaasti teknologian uudet muodot, kuten virtuaalitodellisuus (VR) seka lisatty todellisuus (AR).
Tarkemmin ei viela tiedeta, kuinka paljon ja miten ne tulevat vaikuttamaan. Pidemmalla aikajan-
teella fyysisen seka digitaalisen todellisuuden yhdistdminen voi hdmartaa niiden rajapintoja. Lisaksi
toinen merkittava teknologiakeksinto on digitaalinen assistentti. Naita ovat esimerkiksi jo olemassa
olevat Siri ja Google Assistant. Nama aanipohjaiset kayttoliittymat tulevat olemaan tulevaisuudessa
isommassa roolissa sovellusten kehittyessa. Liiketoimintaan nama vaikuttavat niin, etta enaa ei
tarvita esimerkiksi tietokoneen ruutua tiedon etsimiseen. Nama mullistavat teknologiat seka monet
muut vastaavat teknologiat pakottavat yritykset uudistamaan esimerkiksi digitaalisia alustojaan kil-

pailukyvyn sailyttamiseksi. (Lahtinen ym. 2022, 39-44.)

Teknologisen toimintaympariston muutokset koskettavat eniten yrityksen kehittdmishanketta, eli
digitaalisen palvelualustan rakentamista. Teknologiset ratkaisut ovat avainasemassa myos kilpai-
lun kannalta. llman etayhteyksia, tai teknologiaa, yrityksen liiketoiminta olisi hyvin pienta verrattuna
nykyiseen tilanteeseen. Resurssit eivat riittaisi kaikkeen tekemiseen, mikali ei pystyisi toimimaan
mista pain Suomea, tai maailmaa tahansa. Ostoprosessissa tukeudutaan yha enemman esimer-
kiksi arvosteluihin ja kommentteihin, joten alustan suunnitteleminen asiakaslahtoisesta nakokul-
masta on liiketoiminnan kannalta tarkeaa. Hankalaa digitaalisen alustan kehittamisessa on se, etta

tekniikan alalla keksitaan jatkuvasti uusia innovaatioita, joten kehittya taytyy jatkuvasti.

Ekologisen toimintaympariston analysoinnin tarkoituksena on keskittya loytamaan ymparistoteki-
joita, jotka vaikuttavat liiketoimintaan. Liikkkumiseen tarkoitettuja palveluja kehitetaan yha enemman
niin, ettd ne suosivat fyysisesti aktiivisia tapoja kulkea. Ymparistosyista myos yksilot ovat entista
kiinnostuneempia naista valinnoista ja lampeneva iimasto ajaa ihmisia enemman ulkoilemaan. Lii-
kunta-alalla pyritaén tekema@an myos toimenpiteita ilmastonmuutosta vastaan. Liikuntavalineet ja
erilaisten likuntatilojen rakenteet kierratetadan ja liikuntatilat ovat energiatehokkaita seka helposti

kévellen, tai esimerkiksi pyoralla saavutettavia. (Valtion likuntaneuvosto 2022.)

Erilaiset luontoa kohtaavat katastrofit ja muut vastaavat saailmiét lisaantyvat ja samalla hankaloit-
tavat ihmisten ulkona liikkkumista ja esimerkiksi erilaisten tapahtumien jarjestamista ulkona. Talvilii-
kunta ei ole enaa itsestaan selvaa kaikkialla Suomessa ja osa urheilumuodoista on lopetettu koko-
naan, joista on koettu haittaa ymparistolle. (Valtion likuntaneuvosto 2022.)
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Yritykset kohtaavat erilaisia lakimuutoksia. On tarkeaa ottaa muutokset ja luvanvaraisuus huomi-

oon varsinkin silloin, kun liiketoimintaa kehitetdan (Hesso 2015, 48).

HenkilGtietojen kasittelya koskeva laki GDPR otettiin EU:ssa kéyttoon kevaalla 2018. Se antaa
suojan henkildtiedoille ja keinoja niiden hallitsemiseen. GDPR:n tavoitteena on parantaa henkil6-
tietojen suojaa, vastata digitalisaatiota ja globalisaatiota koskeviin tietosuojaongelmiin, yhtenaistaa
toimintaa EU:ssa seka edistaa digitaalisten sisamarkkinoiden kehitysta. Yrityksen tulee toimittaa
asiakkaan toiveesta heilla olevat tiedot asiakkaalle, mutta jaljenndsta ei tarvitse antaa, mikali se

vaikuttaa negatiivisesti muiden oikeuksiin. (Tietosuojavaltuutetun toimisto 2022.)

Liikuntalain tavoitteena on esimerkiksi edistaa eri vaestoryhmien liikuntaa, vaeston hyvinvointia ja
terveytta seka fyysisen toimintakyvyn parantamista (Liikuntalaki 390/2015, 2 §). Terveytta ja hyvin-
vointia edistava liikkunta maaritelldan seuraavasti: "Elamankulun erivaiheissa tapahtuvaa kaikkea
fyysista aktiivisuutta, jonka tavoitteena on terveyden ja toimintakyvyn yllapitaminen ja parantami-
nen” (Liikuntalaki 390/2015, 3 §). Valtiolla on vastuu olla tarvittaessa yhteistydssa kuntien, kansa-
laisjarjestojen seka muiden alan toimijoiden kanssa. Kunnan vastuulla taas on jarjestaa likuntapal-
veluita seka terveytta ja hyvinvointia edistavaa liikuntaa eri kohderyhman huomioiden, tukea kan-

salaistoimintaa seka yllapitaa ja rakentaa liikuntatiloja. (Liikuntalaki 390/2015, 4-5 §).

Seka nykyinen etta tuleva digitaalinen alusta tulee sisaltdmaan asiakkaiden henkildtietoja, joten
GDPR on olennainen osa yrityksen toimintaa. Laki voi myds tuoda asiakkaille turvallisuuden tun-
netta. Liikuntalaki vaikuttaa positiivisesti liketoimintaan niin, etta sen tavoitteena on myos edistaa
yrityksen tavoin terveytta. Valtiolla ja kunnilla on velvollisuus edistaa hyvinvointia jarjestamalla lii-

kuntapalveluita seka yllapitaa hyvia likuntatiloja esimerkiksi myos yrityksen ammattilaisasiakkaille.

2.7 SWOT-analyysi

SWOT-analyysiin kootaan yrityksen sisaiset vahvuudet ja heikkoudet seka ulkoiset mahdollisuudet
ja uhat nykytila-analyysin pohjalta. Sen tavoitteena on auttaa yritystd ymmartamaan kaikki liiketoi-

mintapaatoksen tekemiseen liittyvat tekijat (Schooley 2022).

Yrityksen siséisiin vahvuuksiin kuuluu tarjonnan monipuolisuus, eli seka kuluttajille etta ammattilai-

sille on tarjolla terveytta edistavia palveluita. Yrityksella on itselldédn myos liikuntakonsepteja, jotka
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mahdollistavat niiden ymparille rakennettavia erilaisia tuotteita seka palveluita. Varsinkin tunne-
tuimman konseptin ymparilla on jo valmiiksi laaja asiakaskunta, joka edistaa myos tunnettuutta
entisestaan. Konseptien harjoitteet ovat hyvin yksinkertaisia ja mahdollistavat monen eri kohderyh-
man liikuttamisen. Hieman erilainen |lahestymistapa, eli tuki- ja likuntaelin terveyden edistaminen

ja ammattitaitoisuus erottavat yrityksen kilpailijoistaan.

Sisaiset heikkoudet ovat sidoksissa suurimmaksi osaksi henkiloston vahaiseen maaraan seka ma-
nuaalisen tyon suureen maaraan. Manuaalista tyota on talla hetkella paljon ja aikaa ei jaa niin
paljoa oleellisten asioiden hoitamiselle. Manuaalinen ty6 aiheuttaa myds asiakaspalvelun osalta
epaselvyyksia, unohduksia seka reagoimisajan venymista. Kaikki kommunikointi koulutusten ja val-
mennusten osalta toteutuu talla hetkelld ulkoistetusti Facebook -ryhmissa, koska nykyinen alusta
ei mahdollista asiakkaiden kaipaamaa kanssakaymista seka keskustelua kouluttajien ja ohjaajien
kanssa. Nykyinen alusta on muutenkin heikkous yritykselle talla hetkella, silla sisaltoa pystyy tuot-
tamaan rajallisesti, materiaalien [0ytyminen on epaselvaa ja oppimiskokemus jaa itsessaan hei-
koksi.

Ulkoisia mahdollisuuksia ovat esimerkiksi pandemian mukana tullut hyvinvointitrendi seka suurten
ikaluokkien ikaantyminen ja sita kautta erityisryhmille seka senioreille suunnatun liikkunnan kysyn-
nan lisaantyminen. Yrityksen harjoittelumenetelmat sopivat hyvin ikaantyneille yksinkertaisuutensa
seka kuntouttavan ja terveytta edistavan nakokulmansa ansiosta. Lisaksi likunta-ala tyollistaa yha
enemman ihmisia, joka tuo tullessaan ammattilaisasiakkaita yritykselle. Digitalisaation myota eri-
laiset digitaaliset likuntapalvelut seka verkkoyhteisot tukevat likkumista ja kilpailun kannalta talla
hetkella digitaaliset ratkaisut ovat avainasemassa. Etdohjaaminen mahdollistaa likunnan harras-
tamisen ja ohjaamisen mista pain tahansa ja etayhteydet helpottavat my6s kansainvalistymista
seka asiakashankintaa. Digitalisaation avulla saadaan tarkkaa tietoa hyvinvoinnista erilaisten mit-
tareiden avulla, jotka motivoivat likkumaan. Henkil6tietojen kasittelya koskeva laki GDPR mahdol-
listaa henkilbtietojen kasittelyn ja likuntalaki edistaa vaestoryhmien liikkumista, terveytta ja toimin-
takyvyn parantamista. Asiakkaiden kayttaytyminen seka ostopaatésprosessit ovat menneet enem-
méan digitaaliseen suuntaan ja yha suurempi osa kuluttajista turvautuu verkosta léytyvan tiedon

hyddyntamiseen.

Ulkopuolelta tulevia uhkia ovat esimerkiksi erilaiset kriisit kuten pandemiat, sodat seka ilmaston-
muutos, jotka vaikuttavat yrityksen liketoimintaan negatiivisesti. Pandemian ja sodan myota tullut
inflaatio aiheuttaa esimerkiksi hintojen nousua, joka taas vaikuttaa ihmisten ostokayttaytymiseen
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yrityksen kannalta negatiivisesti. Muutostilanteissa tarvitaan nopeaa reagointia ja suunnitelmalli-
suutta ja osaamisen puute seka yrityksen resurssit eivat valttdmatta riité talla hetkelld kohtaamaan
suuria muutoksia tarpeeksi hyvin. Kuluttajat odottavat myos palveluilta yhéd enemman, joka vaatii
laadukkuutta palveluiden osalta. Kilpailijoiden maara alalla kasvaa, joka voi tuoda liiketoimintaan
haasteita ja erottuvuuden tarkeys korostuu. lhmisten liikunta on vahentynyt erilaisten arkea helpot-
tavien digitaalisten ratkaisujen kautta, jotka helposti vievat aikaa liikunnalta tai jopa korvaavat sen.
Hyotyliikunta on jaanyt pois ihmisten arjesta ja suoritusten mittaaminen ja seuraaminen jatkuvasti
voivat tuoda paineita ja motivaation puutetta. Verkossa on myds saatavilla lukuisia iimaisia harjoi-
tuksia, jotka voivat vaikuttaa yrityksen myyntiin. Virtuaalitodellisuus, lisatty todellisuus seka digitaa-
liset assistentit voivat olla uhka sek& mahdollisuus tulevaisuudessa pitkalla aikajanteella, silla ne
tulevat todennakdisesti mahdollistamaan asioita ja ratkaisuja, joista vield ei varmasti edes kaikkea

tiedeta. Kuviossa 4 on kuvattuna SWOT-analyysi.

Vahvuudet Heikkoudet
« Monipuolinen tarjonta + Manuaalinen tyd -> ongelmat
W T = Omat konseptit, jotka perustuvat « Kanssakédymisen ja keskustelun
tutkittuun nayttéén puute
- » Laaja asiakaskunta « Oppimisalustan rautalankamalli -
-analnyI « Terveyttd edistdva liikunta > kaikki ei tapahdu saman
» Tunnettavuus alustan alla

= Tuki- ja liikuntaelin nakokulma = Materiaalien loytyminen
*» Ammattitaitoisuus
« Harjoittelun yksinkertaisuus

Mahdollisuudet Uhat

= Pandemia -> hyvinvointitrendi « Kilpailijat, palveluiden maara kasvanut

« Erityisryhmille ja senioreille « Uudet pandemiat, kriisit, sota,
suunnattu lilkunta ilmastonmuutos

« Inflaatio -> hintojen nousu ->
ostokadyttaytyminen

« Muutokset -> osaamisen puute

» Resurssit

« Kuluttajien odotukset

« Digitalisaatio

Liikkumattomuuden seuraukset ->
kustannukset yhteiskunnalle

» Liikunta-ala tyollistajana

= Digitalisaatio

= Liikuntalaki

KUVIO 4: ProFTraining Finland Oy, SWOT-analyysi.
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3 DIGITAALINEN PALVELUALUSTA LIIKUNTA-ALALLA

Kun lahdetaan suunnittelemaan digitaalista palvelualustaa asiakaslahtoisesti, on tarkeaa perehtya
tarkemmin esimerkiksi digitaaliseen asiakaskokemukseen, asiakaskayttaytymiseen digitaalisessa
ymparistossa, digitaalisen palvelualustan hyotyihin seka sen rakentamiseen. Merkittdvaa on myos
se, etta mita tulee ottaa huomioon, kun lahdetaan suunnittelemaan liikunta-alalla toimivan yrityksen

digitaalista palvelualustaa.

Koronaviruspandemian aikana vain digitaalisesti toimivat yritykset ovat saavuttaneet merkittavan
markkinaosuuden likunta-alalla, erityisesti kuntosalien keskuudessa. Nopeasti kasvavat ainoas-
taan digitaalisesti toimivat yritykset alkavat valloittaa markkinoita mukavuutensa ja houkuttelevuu-
tensa ansiosta. Digitaalinen kuntoilu on innovaatio, joka on saapunut toimialalle aiemmin odotettua

nopeammin ja joka voi hyddyttaa yritysta, jos strategia on oikea. (Curley 2021.)

Livetunnit ja valmiiksi kuvatut tunnit eivat korvaa yhteytta, joka on mahdollista muodostaa asiakkai-
den kanssa kasvotusten. Paras tapa auttaa selvittamaan, kuinka voi ottaa kayttoon digitaalisen
kuntoilualustan yritykselle, on kayda lapi, mika digitaalinen kuntoilualusta on, mita hyotya yritykselle

siita on seka tutkia tiettyja tekijoita, jotka tekevat alustasta menestyvan. (Curley 2021.)

Digitaalinen kuntoilualusta on verkossa oleva tila, jossa jarjestetaan joko livetunteja tai on saatavilla
valmiiksi tehtyja tunteja. Jotkut yritykset voivat sallia sen, ettd osa harjoituksista on vapaasti yleison

saatavilla markkinointitydkaluna. (Curley 2021.)

Liikunta-alalla toimiva yritys voi hyodyntaa kolmea erilaista alustaa: raatéloitya alustaa, SaasS (soft-
ware as a service) -alustaa seké ilmaista suoratoisto -alustaa. Raataloity vaihtoehto on todenna-
koisesti kallein tapa lisata digitaalinen elementti yritykselle. Esimerkiksi digitaalisen kuntoilualustan
rakentaminen edellyttdd ulkopuolisen kehittajan palkkaamista rakentamaan alusta omien vaati-
musten mukaisesti ja integroimaan se yrityksen kuntoilusovellukseen seka verkkosivustoon. Ta-
man etuna on, etta alusta on raataloity erityisesti tietylle yritykselle ja brandille. R&ataldidyn alustan
haittana ovat isot kustannukset, ja yritys joutuu todennakdisesti maksamaan alustan kehittajalle
teknisten ongelmien korjaamisesta viela jatkossakin. SaaS -alusta on jarjestelma, johon voi rekis-
teroitya tarjotakseen asiakkaille digitaalisen harjoitussisallon. Se voi myos tarjota mahdollisuuden

28



suoratoistoon seka sisallon lataamiseen sovellukseen. SaaS -palvelut toimivat yleensa tilauspoh-
jaisesti, mika tarkoittaa, etta asiakas maksaa kuukausi- tai vuosimaksun paastaksesi alustalle. Pal-
veluntarjoajan etuna on tasainen laadukkuus ja palvelu paljon halvemmalla kuin raataloity alusta.
Yksi nakyvimmista esimerkeista tasta alustatyypista on intelivideo, jonka avulla voi tarjota asiak-
kaille brandatyn hybridikokemuksen. Monet yritykset kaantyvat helposti myos ilmaisten suoratois-
topalvelujen, kuten YouTuben, Zoomin, Instagram Liven ja Facebook Liven puoleen saadakseen
asiakkaansa treenaamaan. Zoomista on tullut useiden liikunta-alan yritysten yleinen live-verkko-
tuntien alusta, ja se on myds suhteellisen helppokayttdinen. YouTube -kanava, jossa on vain jase-
nille tarkoitettuja yksityisia videoita, olisi kuitenkin kustannustehokkaampi vaihtoehto ennalta nau-

hoitettujen harjoitusten tallentamiseen. (Curley 2021.)

IIman oikeanlaista alustaa, paraskin sisaltd todennakdisesti haviaa taistelun asiakkaiden huomi-
osta. Digitaaliset kuntoilualustat vaihtelevat laajasti ja ne saattavat siséltaa useita sovellusinteg-
raatioita, jasenhallintaportaaleja, sosiaalisia yhteisoja ja digitaalisia kauppoja. Jos suuri digitaalinen
vallankumous on liikaa yritykselle, kannattaa aloittaa yksinkertaisella brandatylla sovelluksella, jota
kaytetaan viestintaan ja tarjousten lahettamiseen. Asiakkaat on mahdollista linkittaa tallaisessa so-
velluksessa suoratoistotapahtumiin. Sovelluksessa on mahdollisuus luoda myds valmiita harjoitus-

paketteja, jotta asiakkaat voivat kayttaa kaikkia toimintoja samassa paikassa. (Maechler 2020.)

Suurin ongelma on se, etta yritykset saattavat tehdéa digitaalisen kokonaisuuden hyvin yhteensopi-
mattomalla tavalla. Esimerkiksi jotain sisaltoa YouTube-kanavalla, jotain Zoomissa ja jotain verk-
kosivustolla. Asiakas saatetaan vieda eri paikkoihin kuluttamaan sisaltéa. Kun kaikki on sovelluk-
sen sisalla, voi nayttaa asiakkaille, etta antaa heille sisaltéa sen sijaan, etta lahettaa heidat paik-

kaan, jossa kaikilla muillakin palveluntarjoajilla on jotain saatavilla. (Maechler 2020.)

Jos yritys on valmis ottamaan vastaan digitaalisen vallankumouksen kunnolla, kannattaa harkita
kattavampia alustoja. Kannattavaa on palkata konsultti, joka auttaa rajaamaan taydellisen alustan

ja laatimaan menestysstrategioita. (Maechler 2020.)

3.1 Digitaalinen asiakaskokemus

Asiakaskokemus maaritellaan kaikkien kuluttajan kohtaamisten laaduksi yrityksen tuotteiden, pal-

velujen ja brandin kanssa. Digitaalinen asiakaskokemus sisaltda vain digitaalisen kayttoliittyman,
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kuten tietokoneen, tabletin tai alypuhelimen kautta tulevan kokemuksen. Digitaalisia asiakaskoke-
muksia ovat esimerkiksi: tuotteen tutkiminen verkossa, lahimman myymalan sijainnin etsiminen
mobiilisovelluksen avulla, tai teknisen tuen tietojen etsiminen alypuhelimella. Hyva asiakaskoke-
musstrategia ei ole sama asia kuin hyvéa digitaalinen asiakaskokemusstrategia. Online- ja offline-

kuluttajat ovat hyvin erilaisia kuluttajia. (Borowski 2015.)

Asiakkaan kokemukseen fyysisessa ymparistossa vaikuttaa suuri joukko tekijoita, kuten muiden
asiakkaiden kayttaytyminen ja olemassaolo, ympariston yleinen ilmapiiri ja Iampétila, valaistus, ym-
pariston melu ja musiikki seka fyysinen sijainti. Kuluttajat ymmartavat, etta jotkin naista tekijoista
ovat yrityksen suoran hallinnan ulkopuolella, joten he asettavat luonnollisesti alemman riman sille,
mika on tyydyttava kokemus. He eivat esimerkiksi valita siita, etta he odottavat muutaman minuutin

palvelua. (Borowski 2015.)

Tutkimusten mukaan digitaalinen asiakaskokemus koostuu neljasta suunnitteluelementistd, jotka
vaikuttavat asiakkaan kayttaytymiseen ja esimerkiksi palvelun ostamiseen: informatiivisuus, viinde,
sosiaalinen lasnaolo ja aistillinen vetovoima. Epavarmuus tarjottavasta palvelusta ja myyjan bran-

dista vaikuttavat ostopaatokseen. (Bleier, Harmeling & Palmatier 2019.)

Digitaalisessa asiakaskokemuksessa monikanavainen tukiohjelmisto auttaa luomaan luotetta-
vuutta. Kun yrityksen CRM- tai palveluohjelmisto ei seuraa kaikkia vuorovaikutuksia ja sido niita
yhteen kaikissa kanavissa (sahkoposti, sosiaalinen media, chat jne.), asiakas saa hajanaisen digi-
taalisen asiakaskokemuksen. Jos esimerkiksi chat -agentti vaatii tanaan asiakkaan toistamaan tie-
dot, jotka han antoi jo eilen sahkopostissa, asiakas huomaa epajohdonmukaisuuden, joka voi tun-
tua asiakkaasta hanen aikansa tuhlaamiselta. Monikanavaiset tukiohjelmistot estavat taman kes-
kittdmalla kaiken viestinnan, virtaviivaistamalla asiakkaan digitaalisen kokemuksen ja ajan myota

lisddmalla uskollisuutta. (Borowski 2015.)

Mielipiteenkeruutyokalut parantavat myos digitaalista asiakaskokemusta ajan myota. Yritysten on
kyettava mittaamaan asiakkaiden mielipiteita tuotteesta tai palvelusta I6ytadkseen parannusmah-
dollisuuksia. Yksi yleinen virhe tapahtuu, kun yritykset olettavat, ettd asiakkaat tuovat heidan tie-
toonsa epajohdonmukaisuudet. Vaikka nain periaatteessa voi tapahtua, kuluttajilla verkossa on
harvoin aikaa siihen. Sen sijaan yritysten on aktiivisesti mitattava, kuinka hyvin he tayttavat odo-
tukset, kysymalla suoraan asiasta verkkoasiakkailtaan. Tama onnistuu parhaiten kyselyohjelmis-
tolla, kuten Qualtrics Vocalize, Zendesk tai Freshdesk. (Borowski 2015.)
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Monet yritykset lisaavat asiakaspolkuihinsa digitaalisia komponentteja, jotka eivat suoraan hyodyta
asiakasta tai ovat tarpeettomia yrityksen arvolupauksen kannalta. Pahimmillaan nama lisaykset
voivat tehda kokemuksesta monimutkaisemman tai hammentavan, joka ajaa asiakkaan pois. Esi-
merkkina tasta on kahvila, joka on pyytanyt asiakasta kuukausien ajan vastaamaan verkkoky-
selyyn. Jokaisen ostoksen yhteydessa kassa korostaa asiakkaalle kuitista verkko-osoitteen, jossa
he haluaisivat hanen kayvan tayttamassa kyselyn. Tassa tapauksessa ei ole digitaalisia kom-

ponentteja. (Borowski 2015.)

Ratkaisu ylla mainittuun ongelmaan voi olla esimerkiksi sovellus, joka yksinkertaistaa jotakin osa-
aluetta asiakkaan matkasta, jonka avulla asiakas saadaan heti mukaan. Starbucksin mobiilisovel-
lus on tasta hyva esimerkki. Se hallinnoi asiakkaan kanta-asiakaspisteita ja antaa asiakkaiden
tehda tilauksia etukateen, jotta he voivat ohittaa myymalajonot. Asiakkaat pitavat siita, etta sovellus
saastaa heidan aikaansa. Sovelluksen kautta tehdaan keskimaarin seitseman miljoonaa ostosta

vilkossa, mika on 16 prosenttia kaikista ostoksista. (Borowski 2015.)

Johdonmukaisuutta vaaditaan monilla tasoilla, myos visuaalisesti. Applen tuotesuunnittelu on lois-
tava esimerkki saannollisen kokemuksen yllapitamisesta useissa tuotteissa. Apple luo yhteisia vi-
suaalisia ja toiminnallisia malleja monille eri laitteilleen, mika mahdollistaa helpon siirtymisen niiden

valilla ja pitaa heidat uskollisina brandille. (Borowski 2015.)

3.2 Asiakaskayttaytyminen digitaalisessa ymparistossa

Ensimmainen asia, joka on ymmarrettava digitaalisista kuluttajista, on se, etta heita ei periaat-
teessa ole olemassa. Verkossa asiakkaat ja mahdolliset asiakkaat ovat samoja ihmisia, jotka hyo-
dyntavat paikan paalla yrityksen palveluita, soittavat tai tilaavat jotain. He ovat ihmisia — kuten kaikki
muutkin. (Ryan 2014, 27.)

Nama kuluttajat tekevat juuri sita, mita ihmiset ovat tehneet tuhansia vuosia — kommunikoivat kes-
kenadan. Se tosiasia, ettd teknologia mahdollistaa heidan kommunikointinsa toistensa kanssa no-
peammin, etana, matkapuhelimissa ja 3D-maailmoissa, nahdaan vaarallisena, ainutlaatuisena ja
poikkeuksellisena, jota on valvottava ja kiinnitettdva jatkuvasti. Inmiset puhuvat keskenaan ja ovat

aina puhuneet. He puhuvat samaa kielta ja sanovat samoja asioita, he eivat vain valttdmatta ole
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paikan paalla puhumassa yhdelle tai viidelle hengelle, vaan tekevat sen verkossa viidelletoista tai

viidelle tuhannelle ihmiselle. (Ryan 2014, 27.)

Verkossa kuluttajat ovat my0s karsimattomampia. Loppujen lopuksi hiiren napsauttaminen on pal-
jon helpompaa kuin ajaa kaupungin halki juttelemaan jonkun kanssa. Tutkimuksessa havaittiin, etta
kymmenen sekuntia kestava sivuston lataaminen voi saada 50 prosenttia kuluttajista luovuttamaan
ja lahtemaan. Microsoftin tutkijat havaitsivat, etta verkkosivusto alkaa menettaa likennetta kilpaili-
joilleen, kun sen latautuminen kestaa 250 millisekuntia kauemmin. Nayttaa silta, etta kun ihmisilla
on vahemman suotuisa verkkokokemus, he syyttavat yritysta valittomasti. Kuluttajille ei ole tyydyt-

tavaa tekosyyta huonolle digitaaliselle kokemukselle. (Borowski 2015.)

Ottaen huomioon, kuinka kriittisia asiakkaat ovat digitaalisessa vuorovaikutuksessa, voi olettaa,
ettd useammat yritykset investoivat hienostuneisiin digitaalisiin kokemuksiin. Kuitenkin yli 90 pro-
sentilla kuluttajista on ollut yksi tai useampi onnistunut digikokemus, kun he ovat kayttaneet mobii-
lilaitetta asiakaspalvelutietojen etsimiseen. Jotta valtettaisiin turhautuneet asiakkaat, lyhytkestoiset
asiakassuhteet seka huonon digitaalisen kokemuksen vuoksi kilpailijoiden luokse ajautuminen, yri-
tysten tulisi keskittya tavoitteisiin tehokkaan digitaalisen kuluttajakokemuksen strategian saavutta-
miseksi. (Borowski 2015.)

Johdonmukaisuus luo uskollisuutta. Kuluttajan mielikuva brandista on kuin mosaiikki. Se koostuu
useista yksittaisista kosketuspisteista. Kun kuluttaja joutuu suuren paatoksen eteen, esimerkiksi
hylkaamaan tunnetun tuotemerkin kilpailijansa takia, mosaiikkinen kokonaisvaikutelma saa hanet
usein jaamaan. Kun yritykset tarjoavat epajohdonmukaisia digitaalisia kokemuksia, kuluttaja saa
helposti hajanaisen ja hammentavan vaikutelman bréndista. Johdonmukaisuus kayttajan kannalta
edellyttad johdonmukaisia sisaisia IT-prosesseja. Suurella osalla yrityksista ei ole erikseen jarjes-
telmaé johdonmukaisuuden tukemiseen. Tyypillista ovat hajanaiset jarjestelmat, jotka ovat muo-
kattuna yhteen yhdesta tai useammasta tehtavakohtaisesta sovelluksesta. Yritykset esimerkiksi
kayttavat tiettya sahkopostiohjelmaa vastatakseen asiakkaiden tiedusteluihin ja seuraavat niitd ma-
nuaalisesti laskentataulukoista. Vaikka tama prosessi voi toimia pienessa mittakaavassa, siita tulee
nopeasti tehoton ja hallitsematon. Yritysten pitaisi investoida erityisiin ohjelmistojarjestelmiin, jotka
voivat virtaviivaistaa ja automatisoida asiakaskohtaisia prosesseja ja vahentaa virheita ja epajoh-

donmukaisuuksia. (Borowski 2015.)
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3.3 Digitaalisen palvelualustan hyodyt

Harjoitusten tarjoamisesta verkossa on tullut normi, ja silla tulee olemaan merkittava rooli liikunta-
alan tulevaisuudessa. Yritys nimelta Club Intel on havainnut, etta 72 prosenttia (2021) likunta-alan
yrityksista maailmanlaajuisesti tarjoaa digitaalisia palveluita, mika on 29 prosenttia enemman kuin
vuonna 2019. (Curley 2021.)

Parhaat digitaaliset kuntoilualustat antavat yrityksille mahdollisuuden tuoda nopeasti markkinoille
brandattyja digitaalisia palveluita (Maechler 2020). Kotitreenit eivat ole kuluttajalle uusi asia. Vide-
oiden mukana on alettu treenaamaan hyvinvoinnin edistamiseksi jo 1980-luvulla. Digitaalinen kun-
toilu sopii tietyntyyppisille asiakkaille enemman kuin toisille. Jos esimerkiksi likunta-alan yritys tar-
joaa valmiiksi tehdyn ja kuvatun harjoituspaketin, jota voi kayttaa milloin ja missa tahansa, asiak-
kaat voivat treenata aina oman aikataulunsa mukaisesti. Taman seurauksena kuluttaja ohjaa mark-

kinoita enemman kuin yritys. (Curley 2021.)

Koronaviruspandemia on vahvistanut tarvetta ottaa kayttoon keinoja, joiden avulla voi vastata odot-
tamattomiin haasteisiin, jotka voivat helposti johtaa yrityksen epaonnistumiseen. Monille yrityksille
pelastuksena on ollut se, etta heilla on ollut mahdollisuus siirtad heidan palvelunsa kokonaan verk-
koon. Digitaalinen kuntoilualusta on siis pidettava valmiina, jos koronaviruspandemian kaltainen
tilanne toistuisi. Vaikka ensisijainen keino tuottaa tuloja yritykselle olisi jokin muu, kuin digitaaliset
harjoitukset alustalla, ne ovat hyva keino kehittad ylimaaraisia tulonlahteita yritykselle. Tama ei
ainoastaan tuo uutta kassavirtaa, vaan se myos lisaa sen arvoa, mita yritys jo ennestaan tarjoaa
nykyisille asiakkailleen. Digitaalisten tuntien etuna on, etta voi tavoittaa ihmisia myos kauempaa,
kuten ulkomaita. (Curley 2021.)

3.4 Digitaalisen palvelualustan rakentaminen

Hyva digitaalinen alusta koostuu kolmesta eri elementista: teknisestd toteutuksesta, ulkoasusta
seka sisallosta. Tarkeintd on saada ensimmaisend sivut toimimaan teknisesti oikein ja sujuvasti,
joka toimii kaiken muun perustana. Toimivuus luo my0s luottamusta asiakkaaseen. Ulkoasun tulee
my0s olla selked, jotta eteneminen alustalla on sujuvaa. Brandiin sopiva ilme luo myds turvallisuu-

den ja luotettavuuden tunnetta yritysta kohtaan ja kertoo yrityksen toimintamalleista asiakkaalle.
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Keihaankarkena voidaan pitaé alustan sisaltoa, joka tayttaa asiakkaan tarpeen. Siséllon laatu vai-
kuttaa my0s siihen, kokeeko asiakas yrityksen asiantuntevaksi. Selkean rakenteen avulla asiakas

|6ytaa mité etsii ja viettda todennakdisesti sielld enemman aikaa. (Lahtinen ym. 2022, 163-166.)

Mikali yrityksesta ei I0ydy ennestaan digitaalisten alustojen suunnittelijaa, on hankittava ammatti-
taitoinen suunnitteluyritys avuksi projektiin. Jos esity0 on tehty hyvin, pitaisi olla jo selkea kasitys
siita, mitd halutaan alustalta, kenelle se on suunnattu ja millaisia ominaisuuksia sen tulee sisaltaa.
Taman tiedon kautta voi alkaa rajaamaan potentiaalista suunnittelijaa. On hyva kysya suunnittelijan
nykyisilta tai entisilta asiakkailta kokemuksia suunnittelijasta ja selvittda mika on heidan maineensa.
(Ryan 2014, 57.)

Jotta digitaalinen palvelualustan rakentaminen onnistuisi mahdollisimman hyvin, on laadittava stra-
tegia, joka ohjaa kaikkia muita alustan elementteja. Strategiaan ja suunnittelutydhon sisaltyy ele-
mentteja, kuten ohjelmointi, tuotannon arvo seka asiaan erikoistuneet henkildston jasenet. (Curley
2021.)

Ennen kuin tehdaan paatos kaytettavasta alustasta, on hyva pohtia, mita sisaltoa tarjotaan ja
kuinka se tukee mahdollista fyysista sijaintia. (Maechler 2020.) Yksi yleisimmista virheista on tunne
siita, etta yrityksen on oltava kaikkea kaikille asiakkaille. Valitettavasti tama virhe johtaa yleensa
sekavaan toteutukseen, joka ei miellyté kaikkia ja vaihtoehtoja on likaa. Sen sijaan tavoitteena
tulisi olla ohjelmoinnin pitaminen yksinkertaisena. Ensin on maaritettava, kuka on se asiakas, johon

halutaan vedota ja varmistaa laadukas sisalté hanelle. (Curley 2021.)

3.5 Digitaalisen palvelualustan sisélto

Myyijien ja tuotteiden maéran kasvaessa digitaalisilla alustoilla yksittaisten sivujen suunnittelu tulee
entista tarkedmmaksi (Bleier, Harmeling & Palmatier 2019). Verkkonakymat ovat muuttuneet melko
runsaiksi ja hankaliksi. Niitd on pehmustettu paljon grafiikalla, kuvilla, videoilla ja mainoksilla. Li-
saksi mobiililaitteista opittu kaytds selata ynd enemman sisaltdja, on johtanut pidempien sivujen

tekemiseen yhdessa nakymassa. (Esposito 2016.)
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Suoratoisto, valmiiksi rakennetut sisallét seka henkildkohtainen valmennus ovat kolme ydinsisalto-
tyyppia, jotka muodostavat hyvan ja kattavan digitaalisen kuntoilupalvelun. Aina ei ole valttama-
tonta tarjota naita kaikkia kolmea heti. On mahdollista aloittaa hyédyntamalla sisaltétyyppia, joka
on asiakaskuntasi kannalta helpoin ja houkuttelevin, ja lisata sen jalkeen muita kokemuksen ja

uusien taitojen pohjalta. (Maechler 2020.)

Suoratoiston avulla asiakkaat voivat osallistua tunneille kotoa kasin samalla tavalla, kuin he osal-
listuisivat paikan paalla tunnille. Se houkuttelee asiakkaita, jotka pitavat rutiineista ja nauttivat tutun
tunnin ja aikataulun tarjoamasta johdonmukaisuudesta ja vastuullisuudesta. Jotta suoratoisto olisi
onnistunut ja kannattava, sen taustalla olevan sisalto- ja viestintastrategian on erotettava se tuhan-
sista olemassa olevista kuntoiluvaihtoehdoista, jotka ovat saatavilla Internetissa ilmaiseksi. Onnis-
tuneet suoratoisto -tunnit sisaltavat tuttuja ohjaajia, musiikkia ja sosiaalisen median hyodyntamista,
jotta asiakkaat tuntevat olevansa mukana erityisessa kokemuksessa. Tuotannon laatu on tarkeaa.
Jotkut yritykset aloittavat myymalla tunteja puoleen hintaan, tai tarjoavat tunteja veloituksetta sa-
malla, kun he selvittdvat mahdollisia kehityskohteita. (Maechler 2020.) Yrityksilla saattaa olla kasi-
tys, etta videoiden on oltava laadultaan taydellisia, ennen kuin voidaan edes harkita sen julkaise-
mista. Tama ajattelutapa voi kuitenkin estaa tekemasta mitaan hyodyllista. Kun luodaan digitaalista
sisaltdad alustalle, on oltava realistinen ja kaytanndllinen tehdyn sisallon suhteen. On tarkeaa, etta
asiakas nakee selkeasti harjoitukset ja kuulee annettavat ohjeet. (Curley, 2021.) Suoratoiston
avulla yleisé ei rajoitu fyysiseen tilaan mahtuvien asiakkaiden maaraan, joten brandin kattavuus voi
laajentua maantieteellisen alueensa ulkopuolelle hyddyntamalla omaa ainutlaatuista kuntoilukoke-
mustaan (Maechler 2020).

Vaikka eroa live-ohjaajien ja kameran valityksella olevan ohjaajan vélilla ei paljoa ole, on muutamia
asioita, jotka erottavat ndma kaksi roolia. Ohjaajan yksi oleellisimmista asioista on olla yhteydessa
jokaiseen asiakkaaseen. Hyva neuvo on kuvitella, etta videon toisella puolella on vain yksi henkild,
josta valittaa syvasti. Kannattaa luoda yhteys haneen, keskittda energia haneen ja ajattele ohjausta

enemman henkilokohtaisena, kuin kokonaisen ryhman ohjaamisena. (Curley 2021.)

Suurin osa saatavilla olevista digitaalisista sisalloista, jotka ovat suunnattu kotona treenaaville, ovat
valmiiksi tehtyjen materiaalien muodossa. Sen liséksi, etté ohjaajat tallentavat erilaisia ryhmatree-
neja alustalle, he voivat tuoda sinne myds asiakkaansa. Sisallontuottajan on hyva pohtia ennen
sisallon tuottamista, kuinka paljon aikaa ja resursseja hanella tietyn tyyppisen sisallon jatkuva tuot-
taminen asiakkaille vie. LesMillsin yhdysvaltalainen toimitusjohtaja Sean Turner on ehdottanut, etta
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kuntosalien ohjaajat ja personal trainerit voisivat luoda haasteita verkossa, jotta asiakkaat ja hen-
kilokunta pysyisivat mukana kuntosalin toiminnassa. Taman ansiosta kuntosalit voivat luoda val-
miin kuntoiluvaihtoehdon ja osallistaa yhteis6a ilman taakkaa luoda kaikkea sisaltoa itse. (Maechler
2020.)

Plug-and-play -sovellus, joka on ammattimaisesti suunniteltu harjoituspankki, voi auttaa tavoitta-
maan yksittaiset harjoittelijat kotona. Functional Solutions tarjoaa raataloitavan digitaalisen kuntoi-
lualustan, joka sisaltaa sovellus- ja QR-koodiratkaisuja kotiharjoitteluun. Sovelluksen sisalla kun-
toilijat voivat luoda harjoituksia tuhansien liikevideopatkien kirjastosta. Ohjaajat voivat myos ladata

omia videoitaan ja luoda raataloityja harjoituksia asiakkailleen lahetettavaksi. (Maechler 2020.)

Kolmas tapa on luoda erilaisia henkilokohtaisia digitaalisia valmennuksia liiketoiminnan laajenta-
miseksi ja useampien asiakkaiden sitouttamiseksi. Trainerizen toimitusjohtaja Sharad Mohan suo-
sittelee Trainerize -sovellusta, joka mahdollistaa henkilokohtaisen valmennuksen lisaksi myos har-
joitusryhmien luomisen, joita personal trainerit voivat hallita. Valmentaja voi vain tulla paikalle alus-
talle ja antaa paivittaisen motivoivan viestin tai aloittaa haasteen. Ryhma voi olla tekemisissa kes-
kenaan, tarjota virtuaalista tukea ja vuorovaikutusta toisilleen. Erillinen sovellus pitaa asiakkaan ja
ohjaajan viestinnan yhdessa paikassa, joten asiakkaiden ei tarvitse etsia viesteja sahkopostista tai
tekstiviesteista. Se myds helpottaa heidan yllapitimaansa emotionaalista ja psykologista yhteytta,
joka saa asiakkaan palaamaan uudestaan ja uudestaan. Nama asiakkaat arvostavat ammattitaitoa
ja asiantuntemusta, mutta he arvostavat myos suhteita, joita he ovat luoneet ohjaajan kanssa, ja

valmennusta, jota he saavat. (Maechler 2020.)

Monet yritykset tarjoavat myds korkealaatuisia, niin sanottuja premium-sisaltovaihtoehtoja, jotka
edellyttavat yrityksilta lisasijoituksia. Joillekin palveluille ndma investoinnit antavat paasyn tarvitta-
viin suunnitteluelementteihin. Muiden tuotteiden kohdalla premium-sisaltéon sijoittaminen ei ehka
kuitenkaan ole tarpeen tai se voi olla jopa epaedullista. Esimerkiksi premium-sisaltdmoduulit voivat
tukea suurempia kuvia ja visuaalisesti stimuloivampaa sisaltda (esim. vierivia kuvia), mutta myos
rajoittaa kéytettavissa olevien merkkien maarad kuvaamaan tuotteen ominaisuuksia ja etuja. Tal-
laiset mallit voivat saada aikaan enemmén sosiaalisia tai aistillisia kokemuksia, mutta ne eivat to-
dennakoisesti ole yhta tehokkaita luomaan informatiivisia kokemuksia. Nain ollen edullisempi vaih-
toehto voi olla houkuttelevampi myyjalle, joka haluaa tarjota paaasiassa informatiivisia kokemuksia.
(Bleier, Harmeling & Palmatier 2019.)
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4 TARKOITUS JATAVOITTEET

Tamanhetkisen liiketoimintamallin pohjalta on tarkoituksena valita nykyhetkeen sopiva digitaalinen
palvelualusta ja tehda suunnitelma sen kayttoon ottamisesta. Prosessia seurataan paivakirjan

muodossa, joka sisaltaa suunnitelman digitaalisen palvelualustan ominaisuuksista seka sisalldista.

Paivakirjaa toteutetaan tarpeen havaitsemisesta, eli vuodesta 2021 I&htien, ja se paattyy valmii-
seen suunnitelmaan alustasta ja sen kayttoon ottamisesta. Paivakirja etenee teemoittain tuplati-
mantti -prosessimallia hyddyntaen. Tuplatimantti -mallin avulla on tarkoitus kartoittaa ensimmai-
sessa vaiheessa vaihtoehtoja seka tutkia muiden toimijoiden ratkaisuja, toisessa vaiheessa analy-
soida tietoa seka vertailla palveluntarjoajia, kolmannessa vaiheessa kehittaa ja ideoida seka lo-
puksi esitella ratkaisu ongelmaan. Kuvio 5 kuvaa kaytettavaa tuplatimanttimallia, josta ensimmai-
nen kartoittamisvaihe on jo osittain toteutettu yrityksen nykyisen liiketoimintamallin sekéd SWOT-

analyysin pohjalta. Sen tarkoituksena on kerata oivalluksia ja tunnistaa asiakkaiden tarpeet.

TUPLATIMANTTIMALLI

TUTKI JA YMMARRA JA KEHITA JA

KARTOITA MAARITTELE IDEOI

KUVIO 5: Tuplatimanttimalli.

Tamanhetkiset yrityksen resurssit, asiakkaiden kokemukset seka ymparistotekijat otetaan suunni-
telmassa huomioon. Tarkoituksena on rajata yrityksen tilanteeseen sopiva palveluntarjoaja, joka
mahdollistaisi seka kuluttajille ettd ammattilaisille paremman asiakaskokemuksen. Toimenpiteet
alustan kehittamista varten hahmotellaan tarkasti. Naiden pohjalta syntyy valmis suunnitelma digi-

taalisen palvelualustasta ja sen kayttoon ottamisesta.
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Tassa opinnaytetyossa keskitytaan digitaalisen palvelualustan suunnittelemiseen ja kayttoon otta-
miseen. Mittareita, joita hyodynnetaan uuden alustan kayttoon ottamisen jalkeen, ovat esimerkiksi
likevaihto, asiakastyytyvaisyys, aktiivisten asiakkaiden maara seka myyntivolyymi, joita voidaan
tarkastella pidemmalla aikavalilla. Nain nahdaan selkeasti mahdolliset ongelmakohdat seka asiat,
joissa on tapahtunut kehitysta. Tarkoituksena on loytaa toimivat mittarit myos itse kehittamispro-
sessin ajaksi, eli suunnitteluvaiheeseen. Suunnitteluprosessin tarkeimpina mittareina kaytetaan
laatua ja aikataulua. Laatua mitataan esimerkiksi tekniselld toimivuudella seka asiantuntijuudella.
Kehittamistyon suunnitteluvaiheessa on hyva luoda myds selked aikataulu pohjaksi eri suunnitte-

luvaiheiden toteutumiselle ja uuden alustan kayttoon ottamiselle.

41  Asiakaslahtoinen palvelumuotoilu

Palvelumuotoilu on toimintaa, jossa suunnitellaan ja organisoidaan palvelun ihmisia, infrastruktuu-
ria, viestintaa ja materiaalikomponentteja sen laadun seka palveluntuottajan ja asiakkaiden vélisen
vuorovaikutuksen parantamiseksi. (Verschelde 2022.) Toimivan palvelun rakentamista ei huomi-
oida tarpeeksi osana palvelumuotoilua. Kiireessa saatetaan luoda jotain innovatiivista ja niin vanhat
kuin uudetkin palvelut unohtavat usein kayttajan perustarpeet: vahvistussahkoposteja ei laheteta,
selitykset eivat ole selkeita ja tapaamiset eivat ole joustavia. Kaikki nama asiat johtavat hankaluuk-

siin jokapaivaisessa elamassa. (Downe 2020, The 15 principles of good service design.)

Mika tekee palvelusta "hyvan"? Oletus siita, etta kaikki palvelut ovat taysin ainutlaatuisia ja ettei
niiden vélilla ole yhtélaisyyksia, on virheellinen. On asioita, joita kaikki ihmiset tarvitsevat lahes
jokaisesta palvelusta, jonka kanssa he ovat vuorovaikutuksessa. Se ei riipu siita, mita apua he siita
palvelusta saavat. Tarvitaan toimivia palveluita, jotka ovat I0ydettavissa, kayttokelpoisia ja hyodyt-
tavat kaikkien ihmisten elamaa. Toisin kuin monet muut suunnittelun muodot, hyva palvelu ei kui-
tenkaan ole makuasia. Palvelu joko toimii tai ei. Palvelumuotoilun toimiala on noin 15-20 vuotta
vanha, mutta sen sijaan, etta olisi maaritetty, mita tarkoitetaan hyvalla palvelulla, on keskitytty nii-

den suunnitteluun. (Downe 2020, The 15 principles of good service design.)

Digitaalisuus ja uudet teknologiat ovat saaneet aikaan radikaaleja muutoksia palvelusektorilla. Pal-

velut, joita aiemmin toimittivat asiantuntevat inmiset, voidaan nyt toimittaa osittain tekniikan avulla.
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Digitaalisuus on vaikuttanut lahes kaikkiin palvelualoihin. Digitaalisuus vaikuttaa myos muilla ta-
voin. Se voi muuttaa alan vakiintunutta dynamiikkaa ja mahdollistaa uusia tulokkaita markkinoille.
Muutokset ovat johtaneet osittain myos palvelumuotoilun tarpeeseen. Teknologia voi tehda asioista
asiakkaille haastavampia ja vahemman joustavia. Palvelumuotoilu tarjoaa tyokaluja teknologian

kesyttdmiseen ja inhimillistdmiseen. (Reason, Lvlie & Brand Flu 2015, 11-12.)

Asiakkailla on tarinoita elamastaan, kuten omasta tyostaan, vapaa-ajastaan ja matkoistaan. Nailla
tarinoilla on yla- ja alamaet, ja ne muodostavat elaman kokemuksia. Asiakkaiden tarinoihin, eli hei-
dan kokemuksiinsa vaikuttavat heidan kayttdmansa palvelut, olipa kyseessa sitten bussi tdihin,
sairaalakaynti tai vakuutuskorvaus lomalla. Asiakastarinat keskittyvat ihmisiin ja asioihin, jotka pa-
rantavat heidan elamaansa ja tyotaan, eli asioihin, jotka tuovat lisdarvoa. Asiakastarinoiden ym-
méartaminen auttaa palveluntarjoajia myds miettimaan, millaisen tarinan he haluavat asiakkaiden
kertovan kokemuksistaan yrityksesta. Palvelumuotoilu tarjoaa yrityksille lahestymistavan ymmar-
taa ja vangita asiakkaiden tarinoita tavoilla, jotka tekevat heidan kokemuksistaan helpompia ym-
martaa. Lisaksi palvelumuotoilumenetelmien avulla yritykset voivat kehittaa uusia tarinoita siita,

kuinka he voivat tarjota parempia palveluja. (Reason, Lvlie & Brand Flu 2015, 48-49.)
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5 DIGITAALISEN PALVELUALUSTAN KEHITTAMINEN JA KUVAAMINEN

Kehittamistyo aloitetaan vuoden 2021 alkupuolella todellisen tarpeen havaitsemisen kautta. Pan-
demian myota huomattiin verkossa olevien palveluiden seka tuotteiden tarkeys, silla ihmiset eivat
voi osallistua enda konkreettisesti paikan paalla oleviin koulutuksiin. Digitaalinen palvelualusta ei

ole riittdvan toimiva, eika se mahdollista kaikkia ominaisuuksia, joita tarvitaan.

Aluksi lahdetdan pureutumaan ydinongelmaan ja kartoitetaan seka analysoidaan siihen sopivia
ratkaisuvaihtoehtoja. Yrityksen tyontekijéiden kesken aletaan etsimaan tietoa olemassa olevista
vaihtoehdoista ja mahdollisista yhteistydkumppaneista seka palveluntarjoajista. Suunnitelmana on
tehda asiakaskyselyita, maaritella kriteerit uudelle alustalle ja sen pohjalta valita palveluntarjoajat,
joihin tutustutaan tarkemmin. Apuna kehittamisvaiheessa hyodynnetaan myos benchmarkingia

seka tarkastellaan tulevan alustan ulkoasua.

Kehittamistyolle asetetaan tassa vaiheessa aikataulu. Vuoden 2021 aikana on tavoitteena valita
sopiva ratkaisu yrityksen tilanteeseen ja vuoden 2022 loppuun mennessa saada uusi digitaalinen

palvelualusta kayttoon.

5.1 Sopivien ratkaisuvaihtoehtojen kartoittaminen (tutki ja kartoita)

Tuplatimantin ensimmaisessa vaiheessa on tarkoituksena tutkia ja kartoittaa. Asiakaspalautteet ja

kyselyt auttavat kartoittamaan suurimpia ongelmia asiakkaiden nakokulmasta nykyisella alustalla.

Yhdelle kuluttaja- seka kahdelle ammattilaisasiakkaille toteutetaan kysely vuoden 2022 alussa. Ky-
selyt paadytaan lahettdmaan sellaisille henkildille, jotka ovat yrityksen aktiivisia asiakkaita ja ovat
suorittaneet enemman kuin yhden verkkovalmennuksen, tai koulutuksen. Kyselyt lahetetaén asi-

akkaille sahkopostitse ja saadaan takaisin noin viikon sisalla.
Yhteenvetona ammattilaisille toteutetun kyselyn pohjalta havaitaan seuraavia asioita. He kokevat

ostoprosessin nykyisella alustalla toimivaksi ja sujuvaksi. Koulutukset ovat heidan mielestaan kat-
tavia ja selkeitd, vaikka kaikki linkit eivat aina ole alustalla toimineet. Heidan mielestaan oli muka-
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vaa, kun omasta suorituksesta saa jalkikateen palautteen ja hyviin materiaaleihin saa tutustua rau-
hassa omassa tahdissa. Kuitenkin kyselyn vastauksista nousee esille, etta eniten he jadvat kaipaa-
maan keskustelua ja yleista vuorovaikutusta reaaliaikaisesti. He toivovat, etta koulutusta kavisivat
kaikki saman aikaisesti ja olisi mahdollisuus kysymysten esittamiselle koulutuksen aikana kaikkien
opiskelijoiden keskuudessa. Erillinen keskustelupalsta olisi heidan mielestaan hyva tapa keskuste-
lun kaymiseen, jota he kaipaavat myos koulutuksen paatyttya. Kokemuksesta ammattilaiset anta-

vat asteikolla 4-10 (4= huono, 10=hyva) arvosanaksi 8 ja materiaalien kattavuudesta 9.

Kaipaan keskustelua toisten kanssa, ylipdétaén olisi kiva jakaa kokemuksia ja esittaa kysy-
myksié ja tdsmennyksié livend. Olisiko mahdollista esimerkiksi jérjestaa joku Teams kes-
kustelutilaisuus jossakin vaiheessa, tai joku keskustelupalsta koskien koulutusta mihin
kaikki péivitysté tekevét voisivat osallistua?

Kuluttajalle toteutetun kyselyn pohjalta nousee esiin seuraavia asioita. Verkkovalmennusta ostet-
taessa ostopolku koetaan hieman hankalaksi. Asiakastietojen keruu vaiheessa kyseenalaistetaan
kaikkien tietojen tarpeellisuus, silla kohdassa on useampi pakollinen taytettava kohta. Lupapyyntoa
mainoskirjeisiin ei myoskaan 10ydy. Valmennusten ohjaajaa, menetelmia ja ohjaamista pidetaan
todella hyvana. Vastauksien mukaan sitoutuminen valmennuksen tekemiseen olisi helpompaa,
mikali olisi kerrottu esimerkiksi kuvan muodossa mina paivana mitakin tehdaan ja miten. Selkea
paivarytmi olisi hyva sisallyttaa valmennukseen iiman valipaivia. Adnentoistoon tulisi videoissa kiin-
nittdd myods paremmin huomiota. Arvosanaksi kuluttajakyselyn perusteella verkkovalmennuskoke-
mus saa 6 (4= huono, 10=hyva) ja materiaalien kattavuus myds 6. Kyselyn perusteella kaivataan

valmennuksen jalkeen vinkkausta uusista mahdollisuuksista.

Yhteenvetona kuluttaja-asiakkaalle toteutetun kyselyn perusteella verkkosivut ovat parantuneet ja
menetelméat ovat hyvid, mutta alusta on hieman epaselva ja erilaisia elementteja on kaytetty asiak-
kaan mukaan turhan paljon. Visuaalisesti alusta ei monin eri tavoin herata luottamusta asiak-

kaassa.

"Verkkosivut ovat parantuneet syksysta, mutta ovat hiukan epéselvat yhé rakenteeltaan ja
erilaisia elementtejé on likaa.”

Asiakaspalautteita saadaan saanndllisesti myds ilman kyselyita. Asiakkaat laittavat usein séahko-
postiin palautetta ja satunnaisesti kertovat sita myos puhelimitse, tai kasvotusten. Tyypillisimpia
ongelmia, joista asiakkaat antavat palautetta, ovat omien verkkomateriaalien 16ytymiseen liittyvat
ongelmat, omien kayttajatunnuksien hukkaaminen, manuaalisen tyon aiheuttama epaselvyyksista
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johtuva tyytymattomyys, kuten unohduksista aiheutuva epatietoisuus seka oman ohjaajalisenssin

voimassaoloon liittyvat kysymykset.

5.2 Toiminnallisuuksien ja kriteerien maarittaminen (ymmarra ja maarittele)

Seuraavaksi kehitysprosessissa siirrytaan tuplatimantin toiseen vaiheeseen, jossa tarkoituksena
on ymmartaa ja maaritella. Vuoden 2022 kesalla maaritellaan osittain myos asiakaskyselyiden poh-
jalta toiminnallisuudet ja kriteerit tulevalle alustalle. Valttamattomia kriteereita uudelle digitaaliselle
palvelualustalle tarkastellaan ammattilaisille suunnattujen ominaisuuksien seka kuluttajille suun-

nattujen ominaisuuksien nakokulmasta.

Yleisesti ottaen alustan tulee toimia helposti ja sujuvasti niin, ettd se mahdollistaa toimivuuden seka
ammattilaisille etta kuluttajille. Verkkokaupan integraation, tai verkkokaupan siséllyttamisen alus-
talle taytyy onnistua. Molemmat asiakasryhmat huomioiden alustalta taytyy 16ytya mahdollisuus
keskustelulle esimerkiksi keskustelupalstan, tai chatin muodossa, joka rohkaisee oppijoita kommu-
nikoimaan keskenaan. Kaikista paras olisi koulutus-, tai valmennuskohtainen keskustelualue, joka
mahdollistaisi omia keskusteluryhmia ainoastaan tiettyjen koulutusten, tai valmennusten valilla.
Alustan taytyy mahdollistaa oman etenemisen seurannan valmennuksissa ja koulutuksissa. Alus-
talta taytyy saada laajasti analytiikkaa irti, jotta pystytaan kehittdmaan sisaltoja seka seuraamaan
asiakkaiden etenemista reaaliaikaisesti. Sisallon luomiseen tulee olla hyva tydkalu monipuolisen
sisallon toteuttamista varten, joka tukee oppimista ja mahdollistaa parhaassa tapauksessa myos
liveyhteyden asiakkaisiin alustalla. Alustan taytyy myos taipua siihen, etta yleisen ilmeen pystyy
muokkaamaan brandin mukaiseksi visuaalisesti. Koulutuksen, tai valmennuksen oston jalkeen
tuotteeseen liittyvien sisaltojen tulisi nakya automaattisesti tietyn ajanjakson ajan asiakkaalle ilman
manuaalista tyota. Kansainvalistymisen ja asiakasmaaran kasvun myota on tarkeaa, etta alusta

taipuu myds monelle eri kielelle.

Ammattilaisasiakkaiden nakokulmasta on oleellista, ettd he saavat paasyn koulutusmateriaa-
leihinsa ostotapahtuman jalkeen. Koulutusten videomateriaalit tulisi pystya lataamaan suoraan
alustalle, ettei tarvitsisi esimerkiksi erillisia YouTube -linkkeja, joita talla hetkella kaytetaan. Asiak-
kaan tulee pystya suorittamaan koulutus omassa tahdissa méaaritellyn ajanjakson puitteissa. Kou-
lutuksen paatyttya olisi hyva, etté asiakkaalle 1&htisi sdhkopostiin, tai iimestyisi alustalle automaat-

tinen sahkainen todistus koulutuksen kédymisesta, jonka pystyisi itse tulostamaan. Ohjaajalisenssin
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vanhentumista ennen tulee myds lahted muistutusviesti sahkdpostiin, jotta ohjaaja muistaa ostaa
paivityskoulutuksen ennen lisenssin vanhentumista. Koulutuksiin on pystyttava sisallyttamaan ko-
keita ja tehtavia, eli tenttitydkalu on myds valttamaton, ettei sité tarvitse ulkoistaa. Paivityskoulu-
tuksia ajatellen olisi tarkeaa, etta verkkokaupasta I6ytyisi jatkuva tilausvaihtoehto, eli kun ammatti-
lainen on kaynyt peruskoulutuksen, hénelta veloitetaan automaattisesti kerran vuodessa paivitys-

koulutuksen hinta ohjaajille suunnattuja materiaaleja vastaan.

Kuluttaja-asiakkaille tarkeimpia ominaisuuksia ovat liveyhteyden luominen seka keskustelumah-
dollisuus, jotka ovat ennen ulkoistettu Zoom -ymparistoon, tai Facebook -alustalle. Olisi hyva, mikali
uusi alusta mahdollistaisi liveohjaamisen alustalla. Verkkovalmennusten materiaaleihin tulee
paasta kasiksi ostotapahtuman jalkeen ja materiaaleihin taytyy pystya tutustumaan omassa tah-
dissa asetetun ajanjakson puitteissa. Automaattisesti Iahtevien uutiskirjeiden avulla voidaan mark-
kinoida esimerkiksi jatkovalmennuksia. Kuviossa 6 on koottuna taulukkoon kaikki toiminnallisuudet

ja kriteerit.

TOIMINNALLISUUDET JA KRITEERIT

sujuva

helppokayttoinen

verkkokaupan sisallyttdminen

mahdollisuus keskustelulle (palsta/chat...)
omaa etenemisté voi seurata

nakee analytilkkaa

monipuolinen tydkalu siséllon rakentamiseen

livestream

brandin mukainen visuaalinen ilme
automaattiset sisaltdjen kestot

taipuu usealle eri kielelle

paasy materiaaleihin oston jalkeen
videoiden upottaminen

automaattiset sahkoposti muistutukset
sdhkdiset todistukset

Tenttityokalu

Kuukausimaksu

KUVIO 6: Toiminnallisuudet ja kriteeri.
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5.3 Palveluntarjoajien vertaileminen

Maaritettyjen kriteerien pohjalta, paadytaan valitsemaan aikaisemman tiedon seka internetista |0y-
detyn tiedon perusteella nelja erilaista oppimisalustaa tarjoavaa yritysta, joita halutaan tavata.
Tassa kohtaan ajatuksena on, etta yhdistetaan nykyisiin kotisivuihin ja verkkokauppaan erillinen
oppimisalusta. Jokaisen palveluntarjoajan kanssa sovittiin etatapaaminen vuoden 2021 elokuulle

ja marraskuulle.

Elokuussa 2021 tavataan Clanedin edustaja. Clanedin tapaamisesta jaa heti hyva vaikutelma. Hei-
dan alustansa perustuu oppimismuotoiluun, josta kaikki Iahtee likkeelle. Analytiikka on todella tark-
kaa ja saadaan helposti selville, mita voidaan jatkossa tehda toisin. Alusta on mahdollista brandata
ja verkkokaupan integraatio on mahdollista. Clanedin kurssi siséltaa aina yhteenvetosivun asiak-
kaalle seka sosiaalisesta mediasta tutun “feedi” osion. Kayttaja pystyy myos helposti seuraamaan
omaa etenemistaan, mika ei esimerkiksi nyt ole mahdollista kayttajille. Materiaalit koulutuksessa,
tai kurssilla voivat olla lahes mita tahansa kattavan sisallonrakentamistydkalun ansiosta. PDF-do-
kumenttien alleviivaaminen seka kommentoiminen on mahdollista. Sita voisi hyodyntaa esimerkiksi
koulutustehtavien tarkastamisen kohdalla. Alusta sisaltaa tenttityokalun seka automaattiset sahko-
postiviestit, ja ne ovat yksia tarkeimmista ominaisuuksista ammattilaisia ajatellen. Heidan koulutuk-
sensa paattyvat nykyisella alustalla aina lopputenttiin verkossa ja olisi hyva, etta tenttia ei tarvitsisi
ulkoistaa, vaan toimisi samalla alustalla. Lisaksi heita taytyy muistuttaa esimerkiksi lisenssin van-
henemisesta sahkopostitse, joka onnistuisi automaattisesti ilman manuaalista tyétd Clanedilla.
Alustalle voi luoda myos keskustelunurkkauksen, joka olisi myos loistava tapa lisata kouluttajan ja
asiakkaan valista vuorovaikutusta. Yrityksella on paljon senioriasiakkaita, joten tamankaltainen
alusta saattaa mahdollisesti olla heille hieman liian haastava ja monimutkainen. Tapaamisten yh-
teydessa saadaan suuntaa antava hintatarjous. Clanedin tarjous ei sisalla erillista aloitusmaksua.
White Label version toteuttaminen kustantaisi yritykselle ensimmaisen kuukauden ajalta enemman,
kuin mita talla hetkella yritys maksaa verkkoalustastaan, mutta Clanedin hinta-laatusuhde on kui-
tenkin yrityksen kriteerit huomioiden hyva. Claned laskuttaa kuukausittain myds pienen summan
jokaista aktiivista kayttajaa kohden. Aktiivinen kayttaja tarkoittaa sita, etta joka kuukauden aikana

kirjautuu Clanediin ja avaa jonkin sisallon. (Claned 2021.)

Elokuussa 2021 tavataan Vuolearningin edustaja. Alusta muistuttaa hyvin paljon Clanedin alustaa.

Se mahdollistaa myos esimerkiksi keskustelualueen asiakkaille, verkkokaupan integraation, katta-
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vasti analytiikkaa seka erilaisia tehtavatyyppeja, kuten tenttityokalun, johon voi asettaa lapaisyra-
jan. Koulutusnakyma asiakkaalle koostuu ajankohtaisten kurssien sivusta, josta yksittaista kurssia
klikkaamalla avautuu esimerkiksi kurssin johdanto, esittely ja muut sisalto ikaan kuin sisallysluette-
lon tavoin. Vuolearningiin sisaltoa tuotetaan hyvin samalla tyylilla kuin Wordpress -alustalle. Hyva
ominaisuus on myos sisallon tuontityokalu, joka mahdollistaa omasta tiedostosta kaiken sisallon
kopioimisen koulutuspohjaksi suoraan alustalle. Monivalintatehtavissa on personoitu valiton pa-
laute, joka vahentaa manuaalista tyota. Manuaalista tyota talla hetkella aiheuttaa myos koulutus-
todistusten lahettaminen asiakkaille. Taméa alusta mahdollistaisi automaattisen todistuksen lahet-
tamisen koulutuksen kaytya. Vuolearning -alustalle saa halutessaan myds chat -osion. Vuolearning
tarjoaa iimaisen demon ennen ostopaatoksen tekemistd, eli alustan kayttoa paastiin myods testaa-
maan tassa vaiheessa veloituksetta. Hintatarjous Vuolearningilta on myds asiakasmaaraan sidottu.
Tarjoukseen sisaltyy aloituskoulutus, pilvitilaa seka oma domain. Lisapalveluna Vuolearning tar-
joaa alustan brandayksen seka verkkokaupan integraation. Kustannukset tulisivat olemaan ensim-
maéiseltad kuukaudelta enemman kuin Clanedista aiheutuvat kustannukset, jos edelld mainitut lisa-

palvelut lasketaan mukaan. (Vuolearning 2021.)

Elokuussa 2021 tavataan Mediamaisterin edustaja. Mediamaisteri on rakennettu perinteisen oppi-
misalustan Moodlen paalle, jota hyodynnetaan esimerkiksi koulumaailmassa. Kokonaisuus on vi-
suaalisesti houkutteleva seka pedagogisesti laadukas, mutta ehka muihin palveluntarjoajiin verrat-
tuna pelkistetympi. Alustan muokkaaminen oman brandin iimeelle on kuitenkin mahdollista. Tekni-
set asiat ovat Mediamaisterin vastuulla ja alusta tarjoaa valmiit sisalto- ja kurssimallipohjat. Asiak-
kaille, eli opiskelijoille on mahdollista lahettaa automaattisesti sahkopostiin brandattyja muistutuk-
sia, tai koulutustodistuksia ja viestinta on muutenkin sujuvaa. Viestimaan pystyy sahkopostilla myos
koulutuskohtaisesti. Alustalle on mahdollista saada keskustelunurkkaus ja nakyvyytta on mahdol-
lista rajata esimerkiksi vain ammattilaisille. Videosisaltdihin on mahdollista lisata pysaytystehtavia,
jotka tukevat oppimista. Mediamaisterin alusta on myés yhdelld yhteistydkumppanillamme koulu-
tuskaytossa, joka toimii myds liikunta-alalla. Palvelualustan integraatio, suunnittelu ja toteutus ovat
yrityksen resursseihin ndhden suhteellisen kalliita. Naiden lisaksi tulisi myds yllapitokustannuksia.
Hintatarjous on huomattavasti kallimpi kuin muilla vertailussa olevilla palveluntarjoajilla. (Media-
maisteri 2021.)

Marraskuussa 2021 tavataan Traineron edustajan kanssa. Trainero poikkeaa muista alustoista
omalla applikaatiollaan. Tama on kaikista palveluntarjoajista vahiten yrityksen tapaukseen sopiva.
Heidan alustaansa on silti mahdollista sisallyttaa verkkokauppa, joka on taysin heidan vastuullaan.
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Erillisen oman verkkokaupan linkittaminen Traineroon on kuitenkin haastava ja jopa mahdotonta.
Alustan oma verkkokauppa ei kuitenkaan valttamatta mahdollista kaikkia tuotteita, joita yritys ha-
luaa tarjota. Trainero on tarkoitettu erityisesti likunta-alan ammattilaisten tyokaluksi omaan asia-
kastyohon. Tapaaminen haluttiin kuitenkin jarjestaa, jotta pystyttiin tehda vertailua muihin palve-
luntarjoajiin ja kartoittamaan applikaation taipumista yrityksen tarkoitukseen. Yrityksen tapauk-
sessa tarvittaisiin alusta, joka mahdollistaisi seka sisallon ammattilaisille etta kuluttajille. Trainero
on kuitenkin suunniteltu vain jommallekummalle, joten naita on hankala saada samaan alustaan.
Sisallon tuotannon ja rakenteen kannalta esimerkiksi Claned ja Vuolearning ovat monipuolisempia.
Automaattisten tiedotteiden lahettdminen ei myoskaan onnistu. Analytiikan irti saaminen on han-
kalaa ja asiakkaan etenemista ei pysty seuraamaan tarpeeksi hyvin. Alustasta I6ytyy kuitenkin chat
-ominaisuus, ja alusta on mahdollista saada kaannettya kymmenelle eri kielelle. Mikali ammattilais-
asiakkaat kayttaisivat alustaa, heilla olisi mahdollisuus myds hyddyntaa alustaa omille asiakkail-
leen, joka olisi positiivinen asia. Traineron hintatarjous perustuu kuukausimaksuun seka asiakas-
maksuun kuukausittain aktiivista tilia kohden. Taman liséksi Trainerolla on aloitusmaksu. Ensim-
maisen kuukauden hinta olisi kaikista vertailussa olevista palveluntarjoajista edullisin. (Trainero,
2021.)

Yrityksen sisalla kaydaan tapaamisten jalkeen keskustelua eri oppimisalustoista. Parhaimmaksi
alustaksi todetaan naisté neljastd Claned sen monipuolisuuden vuoksi ja koettiin ettd se sopisi
parhaiten yrityksen tarpeeseen. Toisena vahvana ehdokkaana on Vuolearning, mutta hintatarjous
on korkeampi kuin Clanedin. Mediamaisteri suljetaan lahes heti pois, silla hinta on resursseihin
nahden korkea ja alusta ei taivu valttamatta kaikkeen mihin tarvitsisi. Alusta on myo6s sopivampi
koulumaailmaan, kuin esimerkiksi kuluttajien verkkovalmennuksia varten. Trainero suljetaan myos
heti pois sen vuoksi, etta se ei sovellu yrityksen tarkoitukseen ominaisuuksiensa puolesta. Appli-

kaation kayttdminen saattaisi sulkea tiettyja asiakasryhmia myés pois, kuten senioriasiakkaita.

5.4 Benchmarking

Seuraavaksi hydédynnetdan benchmarkingia, jotta voidaan tutustua viela tarkemmin muiden yritys-
ten ratkaisuihin digitaalisen palvelualustan kannalta. Benchmarking on prosessi, jossa verrataan
omaa yritysta, sen toimintaa tai prosesseja muihin yritykseen samalla toimialalla, tai laajemmilla
markkinoilla. Benchmarkingia voidaan soveltaa mihin tahansa tuotteeseen, prosessiin, toimintoon

tai lahestymistapaan liiketoiminnassa. (Reh 2022.)
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Ensimmaisena tutustutaan Fitfarm yrityksen alustaan. Fitfarm tarjoaa asiakkailleen erilaisia verk-
kovalmennuksia. Fitfarmilla on alusta, joka koostuu verkkosivustosta ja verkkokaupasta. Etusivun
nakyma nakyy kuviossa 7. Lisaksi heilla on olemassa oma applikaatio, mutta se on tarkoitettu ai-
noastaan henkilokohtaisen valmennuksen ostaneille. Verkkovalmennusten materiaalit ovat Trainda
-nimisella alustalla. (Fittarm 2022.) Trainda on alusta, joka on tarkoitettu verkkovalmennusten ra-

kentamiseen ja toiminnan kasvattamiseen. Alustalla on yli 200 000 kayttajaa. (Trainda 2022.)

f @ =

F I T FA R M VERKKOVALMENNUKSET NAIN ALOITAT *~  TERVEYDEN TIETOPANKKI *~  ONNISTUJATARINAT ~~  BLOGIT *~

PALJON TOIVOTTU UUTUUS VALLOITTAVA V50+
STARTTAA HELMIKUUSSA 2023!

Valloittava V50+ on energinen, hyvan fiiliksen
painonpudotusvalmennus 50-65 -vuotiaille naisille! Varaa
paikkasi ensimmaisesta |dhdosta nyt, valmennus starttaa
ensimmaisté kertaa 20.02.2023!

TUTUSTU UUTEEN VALMENNUKSEEN!

KUVIO 7: Fitfarmin verkkosivut. (Fitfarm 2022).

Fitfarmin kehonhuolto-kurssi kestaa nelja viikkoa ja se koostuu neljasta eri kehonhuoltoharjoituk-
sesta viikossa. Valmennus sisaltaa kaksi valmisohjelmaa viikossa, jotka sisaltavat kirjalliset ohjeet
seka ohjevideot. Kaksi muuta harjoitusta viikon aikana ovat videotallenteita, joissa harjoitellaan
ohjaajan mukana. Valmennus on asiakkaan kaytettavissa yhteensa kuusi viikkoa oston jalkeen.
Oston jalkeen asiakas saa sahkopostiinsa tilausvahvistuksen seka aktivointilinkin, jonka kautta
paasee rekisterditymaan Traindaan, josta materiaalit |6ytyvat. Materiaalit ovat vetovalikossa omina
moduuleinaan, joita voi kaydéa lapi omassa tahdissaan. Traindaa on helppo kayttaa ja alusta on
selked. Keskustelumahdollisuutta muiden valmennuksessa olevien kanssa valmennuksessa ei ole.

Kirjalliset ohjeet saa tallennettua itselleen PDF-muodossa. (Fitfarm 2022.)
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Fitfarm on onnistunut siing, etta vaikka alustat yhdessa ovat monimutkainen kokonaisuus, asiak-
kaalle ne nayttaytyvat yhtenaisena kokonaisuutena. Traindaa on helppo kayttaa, vaikka visuaali-
sesti alusta ei ole kovin ihmeellinen, tai brandétty yrityksen nakoiseksi. Sisallét, kuten tekstimoduulit

ja videot ovat laadukkaita, mutta keskustelumahdollisuus seka sisaltojen monipuolisuus uupuvat.

Seuraavaksi tarkastellaan Spartan Academya. Spartan Academy tarjoaa asiakkailleen toiminnalli-
sen harjoittelun koulutuksia, kuten personal trainer-, kehonhuolto-, kahvakuula-ohjaaja ja mobility-
ohjaaja koulutuksia. Lisaksi heilla on valikoimassaan muutamia verkkovalmennuksia. Heidan kou-
lutuksiaan on mahdollista kayda seka livena etta verkossa. Kuviossa 8 ovat yrityksen verkkosivut,
jotka on rakennettu Campwire alustalle ja ne sisaltavat verkkokaupan seka koulutusten sisallot.

(Spartan Academy 2022) Campwire on verkkokoulutusalusta, jolla on 220 000 suomalaista kaytta-

jaa (Campwire 2022).

GB ETUSIVU OPISKELE LIVENA ~ OPISKELE VERKOSSA v TREENAA KOTONA v VARUSTEET v SPARTAN ACADEMY v

Kouluttaudu ammattilaiseksi

<PERSONAL TRRINER™*

Toiminnallisen harjoittelun koulutukset verkossa ja livena
Tama on Spartan Academy

Spartan Academy on toiminnallisen harjoittelun, kahvakuulaharjoittelun,
Personal Trainer -koulutusten, verkkovalmentamisen ja livena kouluttamisen
edellakavija.

KUVIO 8: Spartan Academyn verkkosivut. (Spartan Academy 2022).

Tarkastellaan mobility-ohjaajan verkkokoulutusta, joka keskittyy likkuvuusharjoitteiden ohjaami-
seen. Koulutus sisaltaa video- ja tekstisisaltoja. Koulutusmateriaalien maara lisaantyy sitd mukaan,
kun koulutusta suorittaa. Koulutus koostuu kokonaisuudessaan seitsemasté eri moduulista. Visu-

aalinen ilme on hyvin pelkistetty, mutta selkea. (Spartan Academy 2022.)

Parasta Spartan Academyn alustassa on se, etté kaikki tapahtuu samassa paikassa. Spartan Aca-

demyn kohdalla my0s keskustelumahdollisuus seka sisaltéjen monipuolisuus uupuvat.
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Viimeisena tarkastellaan Terveystalon digitaalista palvelualustaa, jossa tarjotaan esimerkiksi eta-
vastaanottoja videoyhteydella, keskustelumahdollisuutta chatissa seka kattavasti analytiikkaa. Li-
saksi Terveystalolla on oma applikaatio. (Terveystalo 2022.) Kuviossa 9 kuvataan Terveystalon

verkkosivujen etusivu.

ik Tef\fevstalo Palvelut Toimipaikat Asiantuntijat Asiakkaalle ¥ Lisdd v Hae.. O,
alikko

- anmn -
Nopeasti hyvaan hoitoon e

Tule turvallisesti paikan paélle tai asioi etdna.

d3 Otayhteys asiakaspalveluun =

Mittaamisen uusi aikakausi on
taalla

Nightingale-mittaus muodostaa henkilokohtaisen, hyvinvointiasi
kuvaavan terveysindeksin analysoimalla 37 eri veriarvoa.

Terveystalo + Nightingale -jasenena saat liséksi paasyn
asiantuntijoidemme laatimiin hyvinvointisisaltoihin, joiden avulla parannat
tuloksiasi seuraavaan mittauskertaan.

KUVIO 9: Terveystalon verkkosivut (Terveystalo 2022).

Digialusta on suunniteltu vastaamaan hyvinvointialueiden tarpeisiin ja se voidaan raatéloida myos
ulkopuolisen tilaajan ilmeen mukaiseksi. Ajatus alun perin alustan luomisessa oli se, etta alustan
kautta pystytaan auttaa julkisen puolen terveydenhuollon digitalisaatiota ja eri organisaatioiden am-
mattilaiset pystyvat toimimaan saman alustan alla. Digitaalinen alusta on mahdollista hankkia erik-
seen, tai osana isompaa palvelukokonaisuutta. Alusta on tietoturvallinen ja kehitetty mobiili edella.
Alusta on mahdollista integroida ulkopuolisen tilaajan, muun toimijan, tai Terveystalon hoidon tar-
peen arviointiin. Sisallt ja ulkoasu on muokattavissa palveluiden mukaisiksi, kuten logo, varit seké
taustaelementit. Digitaalista alustaa on sujuva kayttaa ja se toimii selaimessa tietokoneella seka
puhelimessa, eika applikaatio ole pakollinen. Asiakkailta kerataan systemaattisesti palautetta, jotta

alustaa voidaan kehitta@ parempaan suuntaan. (Terveystalo 2022.)
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5.5 Digitaalisen kayttokokemuksen kuvaaminen (kehita ja ideoi)

Seuraavaksi kehitysprosessissa siirrytaan tuplatimantin kolmanteen vaiheeseen, jossa tarkoituk-
sena on kehittaa ja ideoida. Kehitysprojektin loppuvaiheessa vuoden 2022 syksylla paadytaan tut-
kimaan viela kertaalleen eri vaihtoehtoja palvelualustoista. Loydettiin tutkimalla ja tiedustelemalla
alan ammattilaisilta viela yksi vaihtoehto, joka ei ole varsinaisesti oppimisalusta. Wix on alusta, joka
antaa vapauden luoda, suunnitella, hallita ja kehittaa omaa alustaa niin kuin itse haluaa. Wix on
nopeasti kasvanut alusta, joka tarjoaa talla hetkelld kilpailukykyisen vaihtoehdon esimerkiksi
Wordpressille. Kun palveluntarjoajia vertailtiin aikaisemmin vuoden 2021 aikana, ei Wix ollut vield
lainkaan samalla tasolla, vaan toimi paremmin esimerkiksi perinteisten verkkosivujen rakentami-

seen.

Wixin alle pystyy rakentamaan verkkosivut, verkkokaupan seka tarvittavat koulutus- ja valmennus-
materiaalit. Wix on yksinkertainen ja helppo kayttaa niin asiakkaalle kuin sisallontuottajalle. Se
mahdollistaa keskustelun alustalla, yrityksen nékoisen visuaalisen ilmeen, asiakasryhmien tekemi-
sen, automaattiset sahkopostiviestit seka kyselyiden ja muiden tehtavien seka kokeiden toteutta-
misen asiakkaille. Heilla on myds oma applikaatio, Wix Owner, sisallon tuottamiseen. Yrittajille suo-
siteltu Unlimited-versio kotisivuista kustantaisi yritykselle verkkosivuilta 10ytyvan hinnoittelutaulu-
kon mukaan 17 euroa kuukaudessa. Taman lisaksi verkkokaupasta tulisi kustannuksia Business
Unlimited-versiolla 30 euroa kuukaudessa. Wix kuulostaa parhaalta vaihtoehdolta hintansa, omi-
naisuutensa seka yksinkertaisuutensa puolesta. Tama on my0s sen vuoksi hyva ratkaisu, etta
kaikki tapahtuu samassa paikassa, eika kotisivuja ja verkkokauppaa tarvita erikseen. Paadytaan

siihen, etta valitaan Wix-alusta ensisijaisesti kehitysprojektiimme. (Wix 2022.)
Wix tarjoaa paljon erilaisia likunta-alalle suositeltuja alustapohiia, joista osa kuvataan kuviossa 10.

Valmiita pohjia l6ytyy esimerkiksi kuntosaleille, personal trainereille seka urheilukaupoille. Tulevan

alustan havainnollistamiseksi valitaan likunnanohjaajille suunnattu alustapohja. (Wix 2022.)

50



Health & Wellness /
Sports & Fitness Website Templates

All Health Wellness Sports & Fitness

MAXIMIZE
YOUR FULL
: RO RN LALE

Sports Psychologist

Fitness Studio

KUVIO 10: Liikunta-aiheiset alustapohjat (Wix 2022).

Kuviossa 11 kuvataan Wixilla rakennetun verkkoalustan etusivua, jolta se voisi mahdollisesti tule-
vaisuudessa nayttaa. Loppuvuodesta 2022 aletaan havainnollistamaan tulevaa alustaa rekisterdi-
tymalla Wix -kayttajaksi. Paavalikosta 1oytyy etusivu, verkkovalmennukset, koulutukset ammattilai-
sille, yritysesittely, konseptien esittely, yhteystiedot seka blogi. Alustalle on myéhemmin mahdol-
lista liittdd myos sivu esimerkiksi henkilokohtaisten harjoitusten varaamiseen. Valikon lisaksi etusi-
vulta loytyy yritysesittely, pikalinkit koulutuksiin ja valmennuksiin, uutiskirjeen tilaamislomake, yh-
teystiedot seka sosiaalisen median kuvakkeet. Alustalla on kaytossa myos chat -ominaisuus kom-
munikoimista varten. Sisaltda on helppo rakentaa erilaisista valmiista sisaltépohjista ja alustan saa

rakennettua oman brandin mukaiseksi vareja, fontteja ja kuvia kayttaen. Wix Owner -applikaatio

Sort by: Recommended ~

pyever - — e

Emily Fox i.[ b
:Q:L; ¥ 'n;":;rmm. [ r—— ) Lifestyle A

Fitness Trainer Fitness Studio

+

JOEY DIXON

BoA WORLD CHAMBLBN

Fitness Trainer Fitness Trainer

helpottaa myds sisaltdjen tekemista ja se on mahdollista omalla mobiililaitteella.
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vERKKOVALMENNUKSET [

KUVIO 11: Uuden digitaalisen alustan etusivu.

Verkkovalmennukset on mahdollista toteuttaa kahdella eri tavalla. Alustalle rakennettu perinteinen
verkkovalmennus toimii niin, etta asiakas ostaa tietyksi ajanjaksoksi itselleen valmennuksen, jonka
materiaalit han saa alustalla kayttoonsa ostotapahtuman jalkeen. Tallainen valmennus voi sisaltaa
esimerkiksi kuvia, upotettuja videoita, tehtavia, tiedostoja, kyselyita seka tekstia. Toinen vaihtoehto
on toteuttaa valmennus livevalmennuksena, eli strimaamalla suoraan alustalle livevideoita. Wix
mahdollistaa alustalla ajastetut strimaukset, ilman ulkopuolisia palveluntarjoajia. Jatkuvissa live-
tunneissa tai livevalmennuksissa on mahdollisuus my6s kuukausiveloitukseen, eli summa lahtee
automaattisesti asiakkaan tililtd kuukausittain. Kuviossa 12 on verkkovalmennuksien myyntisivun

hahmotelma.
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VERKKOVALMENNUKSET

Tl |Gydat suositul verkkovalmeannukset! Fysioterapeuttiemime
valmennuksessa terveytesi kohenee, likkeiden suoritustekniikka on
turvallinen ja harjoittelun tulokset ovat kestévia! Siksi emme lupaa
pelkki# pinnallista muutosta, vaan sité, mité oikeasti tarvitsel

ketekniikoista.
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KUVIO 12: Uuden digitaalisen alustan verkkovalmennukset -sivu.

Kuviossa 13 on ammattilaisille suunnattujen koulutusten myyntisivun hahmotelma. Koulutukset
ovat joko peruskoulutuksia paikan paalla, peruskoulutuksia etana liveyhteydelld, tai paivityskoulu-
tuksia verkkokoulutuksen muodossa. Kaikkiin koulutuksiin osallistuvilla ammattilaisilla on kuitenkin
kaytossaan ohjaajan perusmateriaalit, jotka sisaltavat ohjevideoita, tekstia, kuvia seka erilaisia tie-
dostoja. Verkkokoulutuksissa hyddynnetaan myos tentteja seka kyselyita. Alustalta on mahdollista
lahettaa automaattisesti sahkdpostiviesteja asiakkaille, esimerkiksi koulutustodistuksen tai muistu-
tuksen muodossa. Sahkoposti tydkalu on myds Wix alustan sisélla ja siella on erilaisia valmiita
pohjia, joita voi hyddyntaa. Tarkoituksena olisi jatkossa paivityskoulutusten osalta hyodyntéa aino-
astaan automaattista veloitusta, eli kun ammattilainen ostaa peruskoulutuksen, hanelta veloitetaan

vuosittain lisenssimaksu laajaa materiaalipankkia vastaan, ellei han itse lopeta tilausta.
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Tasns loydidt ohjaajakoulutukset ammattilaisille! FasciaMethod -
ohjaajaksi voit kouluttautua lilkunta- ja hyvinvointialan ammattilaisenal
FasciaMethod Power -ohjaajaksi sekd FasciaMethod Pro -lestaajaks
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Peruskoulutuksen jilkeen tulee ostaa vuosittainen lisenssimaksu, jotta
ohjaajalisenssisi sailyy voimassa, Maksua vastaan saat kiytisosi laajan

materiaalipankin.
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KUVIO 13: Uuden digitaalisen alustan koulutukset ammattilaisille -sivu.

Sisaltotyokalulla on helppo myds tarkastella mobiilindkymaa ja rakentaa sita erikseen. Tama on
tarkea ominaisuus, silla suurin osa esimerkiksi kuluttaja-asiakkaista hyodyntaa enemman omaa
mobiililaitettaan kuin esimerkiksi tietokonetta kokemuksen mukaan. Alusta mahdollistaa my0s asia-
kasryhmien muodostamisen, joka mahdollistaa materiaalien jakamisen ohjaajille ja kuluttajille erik-

seen seka myos tuotekohtaisesti.

5.6 Toimenpiteiden maarittaminen

Alkuvuodesta 2023 maaritellaan yrityksen kesken toimenpiteet perusteellisesti projektin kaynnista-
miseksi. Toimenpiteet ja aikataulu ovat suunnitelman tasolla ja varsinainen toteutus ratkeaa vasta,

kun projektissa paastaan pidemmalle ja alustasta opitaan lisaa.

Alusta on tarkoitus saada kayttoon alkuperaisesta aikataulusta poiketen kesaan 2023 mennessa.

Taustatyon jalkeen tammikuussa 2023 alan itse ensimmaisena suunnittelemaan ja rakentamaan

54



varsinaista alustaa Wixissa. Valmis pohja kaydaan yhdessa muiden tydntekijdiden kanssa lapi hel-
mikuun 2023 aikana ja katsotaan mitd muutoksia tarvitsee viela tehda ennen alustan julkaisua ja

pohditaan vield, etta tayttdédko Wix varmasti kaikki yrityksen tarpeet.

Maksuihin ja verkkokauppaan liittyvat tekijat lisatdan sivustolle ja otetaan yrityksille suunnattu Bu-
siness Unlimited-versio kayttoon maaliskuun 2023 aikana, mikali kaikki asiat on edenneet odote-
tulla tavalla. Tarkoituksena on julkaista maaliskuussa 2023 Wixilla tehty verkkoalusta, joka sisaltaa
valttamattomimmat sisallot seka myynnissa olevat valmennukset ja koulutukset. Sen jalkeen kera-
taan palautetta uudesta sivustosta seka testataan alustaa. Samalla kuitenkin rakennetaan ja siir-
retdan viela viimeisia materiaaleja Wix alustalle, jotta ne ovat ajoissa valmiit. Asiakkaita tiedotetaan

muutoksista eri kanavissa helmi-maaliskuun 2023 aikana.

Aina kaikki ei valttamatta mene niin kuin on suunniteltu ja yrityksen resurssit tulee ottaa huomioon
toimenpiteiden maarittamisessa. Tarkoituksena olisi kuitenkin, etta vimeistaan kesan 2023 aikana

valmis digitaalinen palvelualusta on yrityksen kaytossa.
5.7 Kehittamistehtavan vaiheet ja lopputulos (ratkaisu)

Lopuksi siirrytaan tuplatimantin neljanteen vaiheeseen, eli ratkaisuun. Kuviossa 14 kuvataan koko
kehittamisprosessissa toteutetut vaiheet jarjestyksessa.

2021 Havaittiin Tietoperustan ' Palautteen
Suunnitelma g Palveluntarjoajien Kriteerien
Toimenpiteiden Kesalla 2023 uusi
EETEY alusta

KUVIO 14: Kehittdmisprosessin vaiheet.
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Vuoden 2021 alussa yritys havaitsi todellisen tarpeen uudelle digitaaliselle alustalle esimerkiksi
palautteen, toiminnallisuuksien seka resurssien pohjalta. Kehittamisprosessi valikoitui opinnayte-
tyoni aiheeksi. Kaikki lahti likkeelle kattavan tietoperustan keraamisella. Tietoperustaa kerattiin
syksysta 2021 lahtien. Samaan aikaan alettiin tydstdmaan myds yrityksen liketoimintamallia seka
SWOT- ja ymparistdanalyysia. Vuoden 2022 alkupuolella alettiin keradmaan palautetta yrityksen
asiakkailta jo ennestaan saadun palautteen seka kokemusten tueksi, jonka jalkeen maariteltiin tar-
kasti yhdessa yrityksen kanssa vaaditut toiminnallisuudet ja kriteerit uudelle alustalle. Palveluntar-
joajien kanssa sovittiin tapaamisia ja sen lisaksi vertailtin muiden yritysten ratkaisuja digitaalisten
palvelualustojen osalta. Naiden pohjalta luotiin havainnollistava suunnitelma uudesta kayttoon otet-
tavasta alustasta seka maariteltiin aikataulu ja toimenpiteet alustan kayttoon ottamiselle. Tarkoi-

tuksena olisi, etta vimeistdan vuoden 2023 kesalla alusta olisi taysin yrityksen kaytossa.
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6 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Taman opinnaytetyon aiheena oli digitaalisen palvelualustan suunnitteleminen ja kayttoon ottami-
nen. Tavoitteena oli toteuttaa alustava suunnitelma kohdeyrityksen uudesta digitaalisesta palvelu-
alustasta ja sen kayttoon ottamisesta. Tyo toteutettiin toimintatutkimuksena, johon itseni lisaksi
osallistuivat toimeksiantajayrityksen muut tyontekijat seka osittain myos yrityksen asiakkaat. Toi-
miessani tyontekijana ProF Training Finland Oy yrityksessa, minulla on ollut mahdollisuus vaikuttaa
alustan kehittamisprojektiin ja sen kulkuun tyéroolini kautta. Koen, etta opinnaytetyo selkiytti kehit-
tamisprosessin etenemista ja teki siita johdonmukaisempaa. Prosessi ei olisi luultavasti edennyt

nain nopealla aikataululla ilman opinnaytetyon tukea.

Taman opinnaytetyon keskeisimpia menetelmia olivat kyselyt ja tapaamiset. Tyon viitekehys kasit-
teli esimerkiksi digitaalista asiakaskokemusta, asiakaslahtoista palvelumuotoilua, asiakaskayttay-
tymista digitaalisessa ymparistossa seka digitaalisen alustan ominaisuuksia likunta-alalla. Keskei-
sin tutkimuskysymys oli: Miten suunnitellaan digitaalinen palvelualusta ja otetaan se kayttoon? Kai-
kista tarkeinta on ensimmaisena tutustua yrityksen nykytilanteeseen ja sen jalkeen maaritella tar-
koitus tavoitteet kehittdmisprosessille. Sen jalkeen on hyva vertailla erilaisia vaihtoehtoja ja analy-
soida esimerkiksi kilpailijoiden ratkaisuja. Erilaisten analyysien, tutkimusten seka vertailujen jal-
keen voidaan valita oman yrityksen kriteereja vastaava alusta. Taman jalkeen on hyva suunnitella
milta alusta tulisi mahdollisesti nayttamaan ja asettaa selkeat toimenpiteet seké aikataulu alustan

kayttoon ottamista varten.

Tydn alussa toteutin yrityksen liketoimintamallin. Liiketoimintamallin toteuttaminen selkeytti koko
yrityksen liiketoimintaa. Liiketoimintamallia voidaan hyddyntaa varmasti myos jatkossa. Koen muu-
tenkin, etta tyon alussa toteutetut analyysit olivat todella tarkeita toteuttaa ennen varsinaista kehit-
tamistyon aloittamista. Tydn toimeksiantaja koki myds, etta analysoinnissa seka tiedon etsinndssa
kokonaisuudessaan onnistuin erityisen hyvin. Seuraavaksi kerasin kattavan tietoperustan, johon
olin tutustunut jo tyota aloittaessani, ja sen jalkeen maariteltiin tyon tarkoitus ja tavoitteet uudes-
taan. Analyysit seka tietoperusta toivat uusia nakemyksia tavoitteisiin seka niiden asettamiseen.
Lopuksi aloin kirjoittamaan paivakirjaa varsinaisen prosessin etenemisesta. Tama oli itselleni toi-

mivin ja motivoivin tapa edeta ja koin sen my0s tyon aiheen osalta toimivaksi malliksi.
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Yhtena haasteena kehittamisprosessissa oli resurssien puute. llman maailman laajuista pande-
miaa ja epavarmaa taloudellista tilannetta, kehittamisprosessi olisi toteutettu jo aikaisemmin. Pro-
sessin viivastyminen johtui siis pandemian aiheuttamista resurssien puutteista ja kehittamispro-
sessi jai opinnaytetyossa suunnitelman tasolle. Toimeksiantaja koki myos, etta viivastymiselle ei
voitu tehda mitaan ja organisaation muut resurssit, kuten tyontekijoiden maara ja heidan aikansa,
ovat vaikuttaneet asiaan. Jatkossa pyritaan jakamaan vastuuta kehitystyon osalta kaikille yrityksen
tyontekijoille, jotta se ei myoskaan kuormita vain yhta tyontekijaa. Olisi ollut toivottavaa paasta

opinnaytetydssa pidemmalle kehittamisprosessissa.

Toisena haasteena oli aikataulu. Alustavaa aikataulua kehittamistyolle seka sen jatkolle oli hankala
suunnitella sen takia, etté niin moni pieni asia vaikutti ja voi jatkossa vaikuttaa prosessiin. Aikataulu
venyi huomattavasti alkuperaisesta suunnitelmasta ja siihen vaikuttivat esimerkiksi opinnaytety6n
tyylin vaihtaminen péivakirjamuotoon, tarvittavien materiaalien saatavuus, ajan puute seka tyon
laajuuden rajaaminen. Tyon aihe ei juurikaan vaihtunut matkan varrella, vaikka otsikkoa pohdittiin-

kin useampaan kertaan.

Kolmantena haasteena digitaalisen ratkaisun osalta oli se, etta taysin yrityksen tarpeisiin sopivaa
palvelualustaa ei ennestaan ollut olemassa. Taustatyon pohjalta huomattiin, ettd mydskaan alalla
toimivien kilpailijoiden alustat eivat toimisi taysin yrityksen tarpeisiin. Eli yrityksen kriteerit alustalle
olivat sellaiset, joihin oli hankala vastata. Alusta, johon alustavasti paadyttiin, ei myoskaan vastan-

nut taysin kaikkiin yrityksen asettamiin kriteereihin.

Onnistumisena kehittamisprosessissa voidaan pitaa esimerkiksi sita, ettd palveluntarjoajat olivat
innokkaita jarjestdmaan yhteisia tapaamisia ja yrityksen asiakkaat osoittivat halukkuutensa osallis-
tua tyon tueksi toteutettuihin kyselyihin. Kyselyiden tulokset vahvistivat ajatusta siita, etta nykyinen
alusta kaipaa muutosta. Yhteistyd toimeksiantajan kanssa toimi myds erityisen hyvin koko kehitta-
misprosessin ajan. Lisaksi tydn tavoitteet saavutettiin, eli onnistuttiin luomaan suunnitelma uudesta

alustasta seka toimenpiteistd sen kayttoon ottamiseksi.

Kehittamisprosessi oli itselleni kokonaisuudessaan todella mukava ja opettava kokemus, vaikka se
vaatikin ison maaran ty6ta. Opin paljon esimerkiksi asiakkaiden kayttaytymisesta digitaalisessa
ymparistossa, asiakaslahtoisyydesta seka digitaalisen alustan rakentamisesta. Syvensin myos ym-

marrystani yrityksemme toiminnasta seka sen asiakkaista. Itseani motivoi prosessin edetessa se,
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etta yritys, jossa itse tyoskentelen, sai nyt hyvat evaat digitaalisen palvelualustan kayttoon ottami-
seen. Tama vaikuttaa suoraan omaan tyoskentelyyni seka yrityksen liiketoimintaan positiivisesti.
Tarkeaa itselleni oli myos se, etta tyon takana oli todellinen kehittamistarve, eika aihetta jouduttu
keksimalla keksimaan. Odotan innolla jatkoa ja yrityksen uuden digitaalisen palvelualustan tyosta-
mista. Kehittamisprosessi edellyttaa jatkuvaa ja kokonaisvaltaista kehittamista myds tulevaisuu-

dessa.
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KYSELYLOMAKE AMMATTILAISILLE LITE 1

PROF

FINLAND N
Kysely: Liikunta-alan ammattilainen

Haastattelukysymykset kasittelevét kokemuksia verkkoalustastamme www.proftraining.fi. Haastattelun

vastaukset julkaistaan nimettomana opinndytetyon yhteydessa.

1. Paivays
Vastaus:

2. lka
Vastaus:

3. Mita teet tyoksesi?
Vastaus:

4. Mita seuraavista koulutuksista olet kaynyt: Fascia-/Power-/ProMethod?
Vastaus:

5. Mita koulutuksistamme olet k&ynyt taysin verkossa (peruskoulutukset/péivityskoulutukset)?
Vastaus:

6. Millaisena koit ostoprosessin verkkoalustallamme? Mita hyvaa/kehitettdvaa siihen liittyi?
Vastaus:

7. Millaisena koit kouluttautumisen verkkoalustallamme? Mité hyvéaé/kehitettava siihen liittyi?
Vastaus:

8. Mitd materiaaleja kaipaisit nykyisten ohjaajan materiaalien liséksi?
Vastaus:

9. Asteikolla 1-10, kuinka hyvaksi koit kokemuksen kouluttautua verkkoalustallamme? (1 = todella
huono, 10 = todella hyva)
Vastaus:
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10. Asteikolla 1-10, kuinka hyvaksi koet ohjaajan materiaalit verkkoalustallamme? (1 = todella huono,
10 = todella hyva)
Vastaus:

11. Mita toivoisit meilté verkkokoulutuksen paattymisen jalkeen?
Vastaus:

12. Muita kommentteja kokemukseen verkkoalustallamme liittyen?
Vastaus:

Kiitos kyselyyn osallistumisesta!l
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KYSELYLOMAKE KULUTTAJILLE LITE 2

PROF

FINLAND N
Kysely: Kuluttajat

Haastattelukysymykset kasittelevét kokemuksia verkkoalustastamme www.proftraining.fi. Haastattelun

vastaukset julkaistaan nimettomana opinndytetyon yhteydessa.

1. Paivays
Vastaus:

2. lka
Vastaus:

3. Mihin verkkovalmennuksiimme olet osallistunut verkossa?
Vastaus:

4. Millaisena koit ostoprosessin verkkoalustallamme? Mita hyvaa/kehitettavaa siihen liittyi?
Vastaus:

5. Millaisena koit valmennuksen suorittamisen verkkoalustallamme? Mita hyvaa/kehitettavaa siihen
liittyi?
Vastaus:

6. Mitd materiaaleja kaipaisit nykyisten liséksi?
Vastaus:

7. Vastasiko verkkovalmennus odotuksiasi?
Vastaus:

8. Asteikolla 1-10, kuinka hyvaksi koit verkkovalmennus kokemuksen verkkoalustallamme? (1 =
todella huono, 10 = todella hyvéa)
Vastaus:

9. Asteikolla 1-10, kuinka hyvaksi koet verkkovalmennuksen materiaalit verkkoalustallamme? (1 =
todella huono, 10 = todella hyva)
Vastaus:
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10. Mita toivoisit meilté verkkovalmennuksen paattymisen jalkeen?
Vastaus:

11. Muita kommentteja kokemukseen verkkoalustallamme liittyen?
Vastaus:

Kiitos kyselyyn osallistumisesta!l
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