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1 JOHDANTO

Taman opinndytetydn aiheena ja tavoitteena on luoda myyntistrategia kuopiolaisen Hapella Oy:n
Wello2- laitteelle. Opinndytetydn segmenttina ovat urheilijat ja urheiluseurat. Opinndytetydssa sy-
vennytaan hengityselimiston rakenteeseen, itse laitteeseen seka myyntistrategioiden perusteisiin.
Tyon toimeksiantaja on Hapella Oy, joka on kehittanyt Wello2 hengitysharjoituslaitteen. Tydssa tut-
kitaan Wello2- laitteen hyétyja urheilijoille. Tydssa haastatellaan myds urheiluseuroja ja perehdytaan
heidan ostotoimiin. Haastattelujen seka keratyn teoriatiedon perusteella luodaan Hapella Oy:lle

myyntistrategia.

Opinndytetyon tekijat ovat tuotantotalouden insind6ri opiskelijoita, joiden tavoitteena on tulevaisuu-
dessa tydllistya tekniikan alan yrityksiin myynti-tai ostotoimien puolelle. Hapella Oy tarjoaa erin-
omaisen mahdollisuuden kasvattaa omaa ammatillista osaamista myyntistrategian laatimisen muo-
dossa. Molemmat opinnadytetyon tekijat omaavat vahvan urheilutaustan ja yrityksen tarve kohdistaa
myyntistrategia juuri urheilijoihin ja urheiluseuroihin, tuntuukin mieluisalta haasteelta. Tydssa paas-

taan hyddyntdmaan omia aikaisempia urheilu-urien aikana saatuja kontakteja. Opinnaytetydssa yh-

Opinnaytety6 alkaa hengityselimiston rakenteeseen ja toimintaan syventymalld. Seuraava kappale
kasittelee hengitysharjoittelua. Molemmat kappaleet ovat tarkeitd, jotta saavutetaan ymmarrys,
kuinka Wello2 laitteella voidaan vaikuttaa hengitykseen. Kolmannessa kappaleessa perehdytaan itse
laitteeseen ja sen toimintaan. Kappaleen lukemalla myds asiasta tietdmaton saa kasityksen, kuinka
laite toimii. Myyntistrategian luomista ja uusimpia alan kasitteita avataan neljannessa kappaleessa.
Kappale sisaltaa teoriaa arvon tuottamisesta asiakkaalle, kumppanuudesta, seka tuotteen- ja asiak-
kuuden elinkaaresta. Tyon viidennessa vaiheessa haastatellaan urheiluseuroja ja urheilijoita. Haas-
tatteluista kay ilmi urheilijoiden hyddyt laitteista, seka kuinka sité tulisi myyda urheiluseuroille. Ty6n

lopussa pohditaan tydn onnistumista ja sen merkitysta toimeksiantajalle.

Opinndytety6n tyonjaossa aihealueet on jaettu puoliksi tekijoiden kesken kussakin eri aihealueessa.
Hengityselimistd on jaoteltu niin, ettd Niko Ruuskanen on vastannut sen rakenteesta ja Niko Musto-
nen hengityselimiston toiminnasta. Hy6ryhengityksessa Ruuskanen on kasannut aineiston harjoitte-
lusta, kun taas Mustonen on kerannyt tietoa harjoittelun vaikutuksista. Mustosen vastuualueeseen
on kuulunut Wello2 laitteen teoria. Myyntistrategia on jaettu niin, ettd Ruuskanen on perehtynyt ar-
von tuottamiseen ja Mustonen asiakkuuden ja tuotteen elinkaareen. Varsinainen tutkimusaineisto
on keratty ja kasattu aina yhteistoimin. Tutkimustulosten analysointi ja varsinainen myyntimiehen
muistilista on tehty yhdessa. Kummallakin tekijalla on ollut vastuualueita opinndytetydn teoriaosas-
sa, siitd huolimatta kappaleiden valmistuessa, on toinen tyon tekija pidettetty ajan tasalla tuotetusta
sisallosta. Yhteiselld vuorovaikutuksella saatiin aikaan se, ettéd molemmat tydn tekijat olivat koko

ajan tietoisia miten tuotettu aineisto vaikuttaa myéhempiin ty6n vaiheisiin ja lopputulokseen.
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2 TOIMINNALLINEN OPINNAYTETYO

Yksi toiminnallisen opinndytetydn lopputulema on kaytantédn suunniteltu perehdyttdmisopas. Muita
toiminnallisen opinndytetytn lopputuloksia ovat esimerkiksi valmis tapahtuma, nayttely tai kdytan-
toon soveltuva turvallisuusohje. Toiminnallisen opinndytetyon perustana toimii yhdistelma raportoin-
nista seka kaytannon toteutuksesta. (Vilkka & Airaksinen 2003, 9.)

Tehty selvitys on tarkea osa toiminnallisen opinnaytetydn toteutusta. Luotu viestinnallinen kokonai-
silme, joka on mahdollisimman visuaalinen ja kertoo keinot tavoitteen saavuttamiseksi. Se on yhdis-

tava piirre kaikissa toiminnallisissa opinndytetdissa. (Vilkka & Airaksinen 2003, 51.)

Teksti, joka kertoo miten, mita ja miksi on tehty, millaisia johtopaatoksia ja tuloksia on saatu selville
sekd millainen koko prosessi on ylipaatéan ollut, on nimeltdan toiminnallisen opinndytetydn raportti.
Raportista selvida tyontekijoiden henkilékohtainen oppiminen seka arvio koko tapahtumaprosessista.
(Vilkka & Airaksinen 2003, 65.)
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HENGITYSELIMISTO

Hengityselimiston muodostavat hengitystiet, keuhkot, pallea, rintakeha ja suun ja nenanielun alueet.
Nama voidaan jakaa edelleen yla- ja alahengitysteihin. Yldhengitysteihin kuuluvat osat ovat suu- ja
nendontelo seka nielu. Alahengitystiet muodostavat henkitorvi, kurkunpaa, keuhkoputket seka niiden
haarat. Ihmiselle térkea hiilidioksidin ja hapen vaihto ymparistdn ja elimistén valilld tapahtuu nimen-
omaan keuhkoissa. (Sand ym. 2011, 357-358)

nendontelo nielu

suuontelo

danihuulet kurkunpaa

kurkunkansi

ruokatorvi

i "\‘ rvi 1 i
nenkitorvi vasen keuhko

rengasrusto

kylkiluut
oikea keuhko

primaariset keuhkoputket

sekundaariset keuhkoputket

tertiaariset keuhkoputket

padilmatiehyet

pallea hapettunut

veri

syddmeen

veri

/damestd

padilmatiehyet L .
keuhkorakkulat
hengitystiehyet

kaasujenvaihdantapaikat

Kuva 1. Hengityselimistd (mukaillen Teva respiratory 2014)
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3.1 Hengityselimistdn toiminta

Hengityselimistolld on kaksi tehtdvaa. Ensimmadinen on hengityksen avulla kuljettaa happea hengi-
tysilmasta kudoksiin. Toinen tehtava on poistaa solujen aineenvaihdunnassa syntyva hiilidioksidi eli-
mistosta. Hengitys voidaan jakaa neljdan vaiheeseen jotka ovat, ventilaatio, diffuusio, kaasujen kul-
jetus ja kaasujen vaihto veren ja kudosten valilla. Ventilaatiolla tarkoitetaan ilman kulkua ulkoilmasta
keuhkorakkuloihin ja takaisin ulkoilmaan. Diffuusiossa taas kaasut vaihtuvat keuhkorakkuloiden ja

niitd ymparoivien hiussuonten valilld. (Sovijarvi ja Salorinne 2012, 55; Sand ym. 2011, 356, 369.)

Runsas hiilidioksidipitoinen, vdahan happea sisdltdva veri pumppautuu sydamen oikeasta kammiosta
niin vasempaan kuin oikeaan keuhkovaltimoon. Keuhkovaltimot jakautuvat entistd pienempiin keuh-
kovaltimoihin paatyen keuhkorakkuloita ymparoéivaksi hiussuoniverkostoksi. Keuhkoissa hiilidioksidi
ja happi vaihtuvat keuhkorakkuloissa olevassa ilmassa seka keuhkohiussuonten veren valilla dif-
fuusion avulla. Keuhkorakkuloissa oleva happiosapaine on pienempi kuin keuhkovaltimon happiosa-
paine. Tasta syystd happi sekoittuu keuhkorakkuloista vereen. Tama hapettunut veri kulkee keuhko-
laskimoita pitkin syddmen vasempaan puoliskoon. Sydan pumppaa sen vield eteenpain isoon veren-
kiertoon. Isosta verenkierrosta happi kulkeutuu pienemman osapaineen kautta hiussuonten seina-
mien lapi kudosnesteeseen ja vield solukalvojen kautta aina soluihin asti. Hiilidioksidin kulkureitti on
sama mutta suunta on péinvastainen. (Sovijarvi ja Salorinne 2012,55; Sand ym. 2011, 356, 371,
372)

Keuhkotuuletuksella eli ventilaatiolla tarkoitetaan ilman kulkua ulkoilmasta keuhkorakkuloihin ja ta-
kaisin siséan- ja uloshengityksen aikana. Sisadnhengittdessa uloimmat kylkivalilihakset supistuvat ja
kylkilihakset nousevat ylospdin samalla pallea liikkuu alaspdin. Pleuraontelon paine laskee samalla
kun rintaontelo laajenee. Kyseinen alipaine saa aikaan keuhkojen laajenemisen rintaontelon muka-
na. Keuhkojen laajentuessa, keuhkorakkulapaine laskee ulkoilmaa pienemmaksi. Tama paine-ero
imee hengitysteiden kautta ilmaa rakkuloihin paine-eron tasaantumiseen saakka. (Sand ym. 2011,
362, 363, 364)

Seesteinen uloshengitys toteutuu passiivisesti. Heikentyneissa sisdanhengityslihaksissa rintakeha ja
keuhkot vetdytyvat kokoon ja ndin paine joka on muodostunut sisadnhengityksen aikana vatsaonte-
loon nostaa heikentynytta palleaa ylospain. Taman seurauksena rintaontelo pienenee. Tasta puoles-
taan seuraa keuhkojen tilavuuden pieneneminen. Pienentyneen keuhkotilavuuden johdosta alveoli-
paine nousee ilmanpainetta isommaksi, ndin ilma virtaa hengitysteiden kautta keuhkoista pois. Pai-
ne-ero keuhkorakkuloiden seka ilman valilla tasoittuu ilmavirtauksen loputtua. (Sand ym. 2011, 363-
364.)
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Fyysisen rasituksen johdosta uloshengitys tapahtuu aktiivisesti, talléin uloshengityslihakset toimivat
nostaakseen hengitystiheytta. Kylkiluut vetdytyvat alaspain, kun sisemmat kylkivalilihakset supistu-
vat. Samaan aikaan supistuvat myos vatsalihakset. Suurentunut vatsaonteloon muodostuva paine
seka pallea tyontyvat rintaonteloa kohti. Tasta syysta uloshengitys nopeutuu ja tehostuu seka rinta-
ontelon tilavuus pienenee. (Laitinen ja Laitinen 2005, 26; Sovijarvi ja Salorinne 2005, 35-36; Sand

ym. 2011, 364.)
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4 HENGITYSHARJOITTELU

4.1  HOoyryhengitys

Ladmminta vesihyorya suositellaan hengittamaan liman poistamiseksi. Vesihdyry vahentaa ilman sit-
keyttd, jonka seurauksena lima nousee yskiessa paremmin ylés. Kuiva limakalvo on vahingoittumis
altis. Epapuhdas ilma, kuivuus ja kylmyys vaikeuttavat danentuotantoa seka aiheuttaa kdheytta.
(Hengitysliitto 2017.)

Hypertermia-tutkimus on osoittanut lampétilalla olevan yhteyden ylahengitystieinfektioihin. Tyrrell
ym. (1989) nayttavat luonnollisessa potilasaineistossa, ettd noin puolen tunnin altistuminen 43 Cel-
sius-asteen lammodlle flunssan aikana vaikuttaa positiivisesti taudinkulkuun. 50% osallistujista lamp6
vahensi oireita. Laboratoriakokeet nayttivat, ettd rhinovirus, joka on yleisin ylahengitysoireiden ai-
heuttaja ei liséantynyt enda 20 minuutin altistumisen jalkeen 45 Celsius-asteen lampdétialle. (Conti,

De Marco, Mastromarino, Tomao & Santoro 1999).

4.2  Hengityslihasten harjoittaminen

Rasituksen alaisen lihasten energia-aineenvaihdunnan edellytyksena on hyva verenkierto hiussuoni-
verkostossa. Verenkiertoelimistdn kyky kuljettaa happea lihaksistoon rajoittaa lihassolujen energian-
kayttda. (Sand ym. 2013.) Hengityslihas harjoittelussa on paapiirteittdin samat lainalaisuudet kuin
missa tahansa muissa luustolihasten harjoittelussa. Haettaessa konkreettista muutosta tulee harjoit-
telun rasittaa lihasta ja/tai hermostoa. Harjoittelun tulee kohdistua johonkin yksittdiseen toimintoon.
Kuormituksen lopettaminen johtaa hankittujen harjoitus hydtyjen menettdmiseen. Nopea supistumi-
nen lihaksessa on edellytys voimantuoton lisadntymiseen. Tata kyseessa olevaa supistumista sadte-
lee luustolihassoluissa somaattinen motorinen hermosto. Poikkijuovainen lihas on hengityslihaksen
harjoittelun kohde. (McConnell 2013.)

Heikkenevan happiaineenvaihdunnan johdosta rasituksen alainen lihas vasyy. Kun maitohapon maa-
ra lihaksessa kasvaa tiettyyn pisteeseen, kutsutaan tata laktaattikynnyksesksi. Tama heikentda suo-
rituskykya jatkuvassa rasituksessa. Kynnystd voi nostaa harjoittelun avulla hyvinkin helposti. Nor-
maali hapenottokyky on 50-60% maksimaalisesta. Huippu-urheilijoilla tama voi kasvaa aina 90%
saakka. (McConnell 2013, 49.)
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4.3 Hengityslihasharjoittelun vaikutuksia

Hengityslihaksia treenataan saadakseen hengitykseen lisda voimaa ja kestavyytta. Kestavyyden har-
joittaminen kohdistuu sisad@n-ja uloshengityslihaksiin. Hengitysvoiman harjoittelemisessa suurin hyo-
ty on saatu sisadnhengitysharjoitus-interventioissa. Sisaan- ja uloshengitysharjoitusten yhdistelmalla
on saatu positiivisia tuloksia. Hyvakuntoisella ja terveelld ihmisella perdkkdinen sisdan- ja uloshengi-
tys harjoittelu on antanut joissakin tutkimuksissa parempia tuloksia verrattuna keskeytymattémassa
hengitys-syklissa tehtyna. (McConnell 2013, 97-101)

Illi ym. (2012) tekema meta-analyysi ja laaja katsaus osoittaa terveen ihmisen hengitysharjoittelun
parantavan suorituskykya pitkakestoisessa liikunnassa. Uloshengitys- kestavyysharjoittelun ja si-

sdanhengitys- voimaharjoittelun valilld ei merkittdvaa eroa ollut. Huomattavasti enemman suoritus-
kykya paransi yhdistelma sisadnhengitys + uloshengitysvoimaharjoittelusta. Edellda mainittu harjoi-

tusmuoto paransi suorituskykya 12,8% verrattuna sisdanhengitys-voimaharjoitteluun.
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5  WELLO2 LAITE

Laitteenkaytt6 aloitetaan lisadmalla vesi, valitsemalla sopiva hydryn lampd seka

saatamalla hengitysvastus sopivaksi kayttdjalleen. Sisdan- ja uloshengitysta harjoitetaan 10-15 ker-
taa siten, ettd tasaisella ulospuhalluksella laitteeseen tyhjennetadn keuhkot, jonka jalkeen hengite-
taan laitteen muodostamaa hdyrya rauhallisesti.

Laitteen kayttd soveltuu jokapaivaiseen hengityselinten kunnon yllapitoon seka parantamiseen tai
kohdattujen hengitysvaikeuksien hoitoon. Lammin vesihOyry jattda kayttdjalleen mieleisen tunteen

hengitysharjoituksen jalijilta. (Hapella 2016)

& 3

Nosta laite alustalleen Odota kunnes merkkivalo
ja valitse lampotila palaa tasaisesti

Kaadasaioon

0,5 litraa vetta Sulje kansi

- )
a—

A .
Kun laite on jaahtynyt, Huuhtele osat ja
kaada vesi pois anna niiden Kuivua

Nosta'faite alustalta ja Toista"1@ kertaa ulos- |
sdada hengityksen vastus sisaanhengitysvaiheet

Kuva 2. Wello2 laitteen kayttéohje (Hapella Oy)

5.1  Laitteen teknologia

Wello2- laitteen suunnittelussa on otettu huomioon erilaisia turvallisuusnakokohtia seka laitteen
kayttajaystavallisyyteen liittyvia tekijoita.

Hengityssaatimen turvaventtiilit (1) seka kaksoiskuorirakenne (2) ehkdisevat kayttdjaansa altistu-
masta kuumalle vedelle. Hyvinvointilaitteen muovimateriaalit ovat kestdvaa, bisfenoli-vapaata, Tritan
muovia (3).

Hygienia on otettu huomioon laitteen suunnittelussa laitteen puhdistusohjelmalla (4), henkil6kohtai-
seen kayttéon tarkoitetuilla vaihdettavilla osilla (5) ja korilla (6), jossa vaihdettavat osat puhdiste-
taan puhdistusohjelman avulla. (Kuva 2.) (Hapella 2016)
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Kuva 3. Wello2 laitteen teknologia (Hapella Oy)
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6 MYYNTISTRATEGIA

Tassa opinndytetydssa myyntistragiaa lahestytadn arvon tuottamisen nakdkulmasta. Tehtdessa
kauppaa urheiluseurojen kanssa on tarkeaa, ettd molemmat osapuolet hyétyvat kaupoista. Molem-
pien osapuolten hydtymista varten, kumppanuutta kasitellaan erikseen omana kappaleenaan. Myyn-
tistrategiassa perehdytdan asiakkuuden elinkaareen ja sen lapiviemiseen. Myds itse tuotteen elinkaa-
reen ja sen vaiheisiin perehdytaan ja tarjotaan tydkaluja. Kaikki myyntistragiassa oleva teoriatieto

sovelletaan suoraan Wello2- laitetta ajatellen joka kappaleessa.

6.1  Arvon tuottaminen asiakkaalle

Yrityksen myydessa asiakkaalleen tuotteita tai palveluita se on lupaus jostain. Yritys takaa asiak-
kaan saavan jotain hyddyllistd maksua vastaan. Tata tarkoittaa arvolupaus. (Yrittajat. 2016)

Nykyadn myyntitydssa on tarkead, etta saadaan tuotua asiakkaalle ilmi muutakin lisdarvoa kuin itse
tuote tai sen ominaisuudet. Asiakkaan voi olla aluksi vaikea hahmottaa kaikkia tuotteen tarjoamia li-
saarvoja. Tama jaa myyjan vastuulle. Se kuinka hyvin myyja onnistuu tuomaan arvot esille, on rat-
kaisevaa kaupankaynnin onnistumiselle. Nykydan asiakas valitsee tuotteiden joukosta sen, joka tuot-

taa eniten arvoa. (Manning ym. 2013, 157)

Arvon tuottaminen voidaan jakaa neljaan kategoriaan (kuva 3) (Solomon ym. 2009). Ensimmainen
osa on asiakkaan tarpeiden tunnistaminen. Asiakassuhteessa on alkuvaiheessa tarkeaa rakentaa mo-
lemminpuolinen luottamus. Luottamus auttaa siing, ettd asiakas ymmartaa, etta juuri hanelle raken-
netaan paras mahdollinen tuoteratkaisu. Toinen osa maarittaa tarkemmin asiakkaan tarpeet. Téama
vaihe voi vieda hyvinkin paljon myyjan aikaa. Esimerkiksi tuotteiden toimitusten aikataulu voi olla
asiakkaalle hyvinkin tarkead. Myyjan pitaa selvittaa pystyyko han tayttamdan antamansa toimitus
lupaukset. Kolmannessa vaiheessa keskustellaan tarkemmin tuotteen tarjoamista liséarvoista. Usein
tama vaihe keskittyy pelkastadn tuotteeseen. On tdrkeda, ettda myyja tuo tassa vaiheessa esille myés
muut tuotteen tuomat lisdarvot ja etta ne ovat selvasti asiakkaan tiedossa. Neljannessa osassa kes-
kitytdan toimittamaan asiakkaalle annetut lupaukset ja viedaan kauppa paatokseen. (Manning ym.
2013,50)
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Asiakkaan tarpeiden
tunnistaminen

Arvolupauksen luominen

Arvolupauksen tarkentaminen

Arvolupauksen toimittaminen

Kuva 4. Arvolupaus mallit (mukaillen Solomon ym.2009)

Myytdessa Wello2 laitetta esimerkiksi jadkiekkojoukkueelle, voidaan tuoda esiin, etta laite nopeuttaa
flunssakausista paranemista. On tarkeaa tuoda esiin, etta pelaajien nopeampi paraneminen ei vaiku-
ta vain seuraavaan otteluuun. Vaikutus nakyy myds pidemmalla aikavalilla joukkueen menestykses-
sd. Menestys tuo yleensa myos lisaa yleisda otteluihin ja avaa usein myds uusia mahdollisuuksia

kumppanuuksien myynnissa.
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6.2  Arvon lisadminen ominaisuus-hyoty strategialla

Ominaisuus-hyoty strategia on luotu helpottamaan tuotteiden ja palveluiden lisdarvojen esiin tuo-

mista. Hyvassa myyntipresentaatiossa tuotteen ominaisuudet kadnnetdan heti hyddyiksi vastaamaan
asiakkaan tarpeisiin. Strategia toimii parhaiten, kun tietty ominaisuus ja hyoty kasitelldan perakkain,
ennen kuin siirrytdan seuraavaan ominaisuuteen. Ominaisuus-hyoty strategiaa kasiteltdessa on syyta

ensin avata molemmat kasitteet.

Tuotteen ominaisuudella tarkoitetaan tiettya faktaa tai luonteenpiirretta tuotteessa. Ominaisuudet
liittyvat usein tuotteen valmistukseen, muotoiluun tai kestdvyyteen. Ne paljastavat kuinka tuote on
suunniteltu, kehitetty tai valmistettu. Tuotteen ominaisuudet on lueteltu valmistajan tarjoamassa

myyntikuvauksessa.

Hyddylla tarkoitetaan sitéd mitd tuote tarjoaa asiakkaalle ja kuinka asiakas siité hy6tyy. Toisin sano-
en, se vastaa kysymykseen “Mita hyotya saan taman tuotteen omistamisesta?”. (Manning ym.
2013,145) Esimerkiksi Wello2 laitetta myytéessa voidaan sanoa, etta tuotteessa on kaksoiskuorira-
kenne. Talléin myyja puhuu laitteen ominaisuudesta. Kun myyja kertoo, etta kaksoiskuorirakenne li-
saa laitteen kayttoturvallisuutta, puhutaan laitteen hyddyista. Kaksoiskuorirakenne estaa laitetta
kuumumasta ja tastd on hyotya esimerksiksi lapsiperheissa, jolloin perheen pienimpien jasentenkin

on turvallista kdyttaa laitetta.

Ominaisuus-hyodty strategiasta on hyotya vain, jos myyjan kertomat hyddyt tdsmadvat asiakkaan il-
moittamiin tarpeisiin. Kun myyja pystyy yhdistamaan hyodyt ja tarpeet, se tarkoittaa, ettd myyja
pystyy ratkaisemaan asiakkaan ongelmia ja tuottamaan asiakkaalle lisdarvoa. Voidaan siis sanoa, et-
ta hyoéty kertoo kuinka tietty ominaisuus voi hyodyttda asiakasta, vaikka se ei suoraan liity asiakkaan

ilmoittamaan tarpeeseen. (Manning ym. 2013,145)

Wello2 laitteen kohdalla téma hy6ty voi olla esimerkiksi se, ettd hengitysharjoittelulla pystytaan pa-
rantamaan myos urheilijoiden unen laatua. Asiakas ei valttamatta ole kertonut ongelman olevan

unen laatu, mutta ymmartda myods téman ominaisuuden tuottavan lisdarvoa.

Menestyvat myyjat kayttavat tata taktiikkaa mutta keskittyvat vain kaikista térkeimpiin tarpeisiin.
Vahemman menestyvat myyjat taas pyrkivat tuomaan esille mahdollisimman paljon hyétyja kerralla.
Nykyaan asiakkaat mittaavat arvoa silld, kuinka hyvin myyja pystyy vastaamaan kaikista tarkeimpiin
tarpeisiin juuri heille. Nain ollen vdahemmé&n menestyvien myyjien kayttama “haulikko” lahestymista-
pa, jossa pyritdan kerralla saamaan useilla hyddyilld parempi lopputulos, ei ole tehokas tapa toimia.
Menestyvat myyjat kayttdvat paljon aikaa selvittdakseen tiettyd asiakasta eniten kiinnostavat ja hyo-
dyttévat edut. Tatd tapaa asiakkaat arvostavat ja saadaan aikaan paras lopputulos. (Manning ym.
2013,145)
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Kumppanuus

Kumppanuus on luottamuksellinen vuorovaikutussuhde, nojaten sosiaalisiin ohjausvoimiin (tietty ar-
vopohja, yhteisen padamaaran saavuttaminen, hyva tahto, luottamus ja psykologinen sopimukselli-

suus). Yksinkertaisuudessaan vastavuoroisuudella tarkoitetaan tasapuolista yhteistyota tavoitteiden
saavuttamiseksi. Molempia osapuolia hyédyttava tilanne on vastavuoroisuuden tavoitteena kaikkien

osapuolten kesken. (Brinkerhoff ja Brinkerhoff 2011; Suominen ym. 2017; Thompson ja Perry 2006)

Kumppanuus on prosessi, joka vaatii aikaa kehittydkseen. Vuorovaikutussuhteet ja luottamus raken-
tuvat tutustumalla toisiin, seka positiivisten kokemusten kautta. Lahtékohtana kumppanuuden kehit-
tamiselle on resurssit, etenkin aika ja energia. Tutkimuskirjallisuus osoittaa, etta mikali organisaatiot
ovat valmiita ndihin panostuksiin, voidaan puhua kumppanuudesta. Téma on merkki siita, etta osa-

puolet ovat ymmartaneet kumppanuudesta saatavan lisdarvon. (Thompson ja Perry 2006)

Yhteisten tavoitteiden saavuttamiseksi ei voida olettaa, etta kumppanuus on itsestdgan ohjautuvaa.
Resurssien suuntaamiseksi tarvitaan erityistéd ohjausta. Ohjausta tarvitaan saadakseen selkedt vas-
tuualueet seka roolit toteuttaessa yhteistd konkreettista toimintasuunnitelmaa. Tutkimukset osoitta-
vat, ettd kumppanuuden tavoitteisiin paastaan, kun léydetadn oikea hierarkian taso, oikea koordi-

naatio seké sosiaalinen ohjauksellisuus. (Thompson ja Perry 2006)

Asiakkuuden elinkaari

Asiakkuuden elinkaari tarkoittaa koko asiakassuhteen pituutta alusta loppuun ja tasta syntyvaa ar-
voa. Asiakkuuden elinkaari ndhdaan alkaneeksi siitd hetkestd, kun asiakas ostaa tuotteita yritykselta.
Elinkaari paattyy, kun asiakas ei osta enda tuotteita yritykseltda. Asiakassuhteen kannattavuus asiak-
kaan elinkaaressa vaihtelee eri vaiheissa. Juuri tama tekee elinkaaren vaiheiden tunnistamisesta eri-
tyisen merkityksellista. (Korkeamaki ym. 2002, 138).

Asiakassuhde on vuorovaikutusta, mihin olennaisesti vaikuttaa asiakkuuden elinkaaren vaihe. (Kor-
keamaki ym. 2002, 139) Yrityksen ymmartdessa asiakkaan elinkaaren vaihe pystytaan tata tietoa
kayttdmaan asiakashallinnassa. Yrityksen nostaessa tdman hetkisten asiakkaidensa tuottoja, kasvat-
taessa uusien asiakkaiden lukumaara tai nostaakseen asiakkuuden tuottoja juuri ennen asiakasuh-
teen pdattymista, voi se keskittya esimerkiksi sdilyttdmis-, hankinta- tai takaisinhankintastrategiaan.
(Kumar. 2008, 8)
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Wello2 laitteen osalla asiakkuuden elinkaari voidaan jakaa viiteen eri vaiheeseen:
e Potentiaaliset asiakkaat

e Uudet asiakkaat

e  Asiakkaat

e Kanta-asiakkaat

e  Suosittelijat

Potentiaalinen asiakas halutaan tekemaan ostos ensimmadista kertaa. Kuluttajan huomio pyritdan herat-
tamaan esimerkiksi pyytamalla hanta tykkdamaan Wello2 Facebook-sivuista. Ndin pyritadn suhdetta
kasvattamaan kohti ensimmaista ostotapahtumaa. Uusien asiakkaiden kohdalla on tarkeda, etta he os-
tavat uudelleen. Lisdostot voivat olla esimerksi lisda suukappaleita, nenamaskeja, mentoolitabletteja tai
tulevaisuudessa valmennuspalveluja. Seuratasolla uudelleen ostaminen olisi esimerkiksi lisdkappaleiden
tilaamista seuran kasvaviin tarpeisiin, kuten vaikkapa junioripuolella tehtdviin panostuksiin. Monesti
seuran edustusjoukkueissa hyvdksi havaittuja toimintamalleja pyritadn monistamaan seurassa eteen-
pain junioripuolelle. Uusille asiakkaille on tarkedd myds lisata tuotetietoutta. Asiakkaat ostavat tuotteita
ajoittain. Paamadrana on, etta tama suurempi asiakasjoukko ostaa tuotteita mahdollisimman usein.
Kanta-asiakkaan asiakassuhdetta on syvennettava. Syventaminen voi olla esimerkiksi jokin erikoispal-
velu, kuten valmennus. Suosittelijat jakavat omia positiivisia kokemuksia Wello2 laitteesta. (Loyalistic
2012)

6.5 Tuotteen elinkaari

Tuotteen sijoittelu on markkinointi taktiikka, jonka tarkoituksena on esitelld tuotetta parhaassa mah-
dollisesssa valossa halutulle kohdeyleisdlle. Taktiikkaa sovelletaan uusille sekd jo olemassa oleville
tuotteille. Markkinoiden muutokset huomioon ottaen, on todenndkéistd, etta tuotetta joudutaan useasti
uudelleen sijoittelemaan sen elinkaaren aikana. Menestyvat ja tunnetutkin tuotteet voivat menettéda

asemiaan markkinoilla hyvinkin nopeassa ajassa.

Tuotteet ovat monella tapaa kuten ihmiset. Ne syntyvat, kasvavat, kypsyvat ja lopulta vanhentuvat.
Tata ketjua kutsutaan tuotteen elinkaareksi. Se sisaltda vaiheet siita, kun tuote esitelldan ensi kertaa
markkinoille, aina sinne asti, kun tuote poistuu markkinoilta. Kun tuote etenee elinkaarellaan seuraa-
vaan vaiheeseen, on silloin syyta aina tarkastella tuotteen kilpailua, asemaa markkinoilla ja hintaa. Mui-

ta tarkasteltavia asioita ovat:

Tuotteen edut kilpailijoiden nahden
Tuotteen hyddyt ja kuinka hyvin ne vastaavat tarpeisiin

Kilpailijoiden aktiivisuus markkinoilla (hinta, markkinointi)

N

Muutokset teknologiassa ja muodissa
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Kehitetdessa tuotteen myyntistrategiaa, on syyta pohtia missé vaiheessa tuote on sen elinkaarellaan.

Uusien tuotteiden myyntistrategia on hyvin erilainen kuin jo olemassa olevien tunnettujen tuotteiden
kohdalla. (Manning ym. 2013, 160)

e e
 Mymsweega  Myntseega

* Uudenlaisten odotusten kehittdminen * Tuodaan esiin brandin ylivertaisuutta

* Tapojen muuttamista * Tuodaan esiin yrityksen ylivertaisuutta

* Uudet stantardit tuotekehityksessa * Korostetaan uniikkeja ominaisuuksia

* Rakennetaan haluttavuutta tuotteelle * Tarjotaan ensiluokkaista asiakaspalvelua
* Keskitytdadn luomaan uusia markkina-alueita o Keskitytadn sdilyttdmain markkina-asema

Kuva 5. Tuotteen elinkaaren vaikutukset (mukaillen Manning ym. 2013,160)

6.5.1 Tuotteen myyminen hintastrategialla

Tuote, hinta, saatavuus ja markkinointiviestintd muodostavat markkinoinnin nelja elementtia. Hin-
taan liittyvia paatoksia tehdaan kaikissa tuotteen elinkaaren vaiheissa. Hintaa joudutaan siis usein

muuttamaan ja tama aiheuttaa haasteita.

Ensimmaista hintaa asetettaessa on tarkeda maarittaa yrityksen hinnoittelustrategia. Jotkut yritykset
asettavat hinnat maksoimoidakseen tuoton. Heidan tavoitteenaan on niin korkea hinta kuin mahdol-
lista, ilman etta tuotteen myytyjen kappaleiden maara vahenee. Toiset yritykset asettavat markkina-
osuus tavoitteen. Yrityksen johto voi paattad, etta strateginen hyoéty kasvaneesta markkinaosuudes-

ta korvaa tilapaisen laskun tuotoissa. Etenkin nettiyritykset kdyttavat tata toimintamallia.

Jotkut yritykset painottavat taktiikassaan alhaista hintaa. Naiden yritysten myyntistrategia keskittyy
markkinoiden hintakilpailuun. Yritykset ovat hyvin tietoisia markkinoilla vallitsevasta hintatasosta.
Kun oman tuotteen perushinta on maaritetty, jaa myyjille vielda muutama hintataktiikka kayttdonsa.

Myyjat voivat madaltaa tuotteelle asetettua hintaa antamalla erilaisia alennuksia:

Paljousalennus. Ostaja saa alhaisemman hinnan ostamalla useampia tuotteita kerralla tai ylitta-

malla tietyn ostosumman maaran.
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Kausialennus. Myyja saatad hintoja yl6s ja alas, koska tiedostaa kysyntdan liittyvat kausittaiset
muutokset. Hyvana esimerkkina urheiluvalineiden myynti kesa- ja talviaikaan. Yritys joutuu myds
seuraamaan omia varastoarvojaan ja pitdmaan ne ihanteellisissa rajoissa. Ylisuuri varaston arvo an-

taa hyvan mahdollisuuden kausialennuksille.

Alennukset muista kuluista. Usein tuottein myyja ei pysty enda alentamaan tuotteen hintaa.
Asiakas sadilyy kuitenkin tyytyvadisend, kun esimerkiksi huonekalualalla tuotteen liséksi tarjotaan il-

mainen varastointi tai toimitus. (Manning ym.2013, 162)

Hinnoittelu om kriittinen tekija myytdessa monia tuotteita ja palveluita. Markkinoilla, joissa kilpailu
on aarimmaisen kovaa, tuotteen hinnan asettaminen voi olla yrityksen vaikein ja tarkein tehtava.
Nykydan yrityksen on valittava yksi kolmesta seuraavista osa-alueesta: paras hinta, paras tuote tai
paras palvelu. Sen jalkeen tehdaan kaikki tarvittava, jotta kilpailu voitetaan valitulla osa-alueella. On
hyvin vaikea kilpailla kaikilla kolmella osa-alueella yhta aikaa. Siitd huolimatta kahta muuta osa-

aluetta ei voi unohtaa. (Manning ym.2013, 163)

6.5.2 Tuotteen myyminen arvonlisdys strategialla

Monet menestyksekkaat markkinoijat ovat kehitelleet strategian joka painottaa arvonlisdysta. Yrityk-
set voivat lisatd arvoa tuotteelleen esimerkiksi paremmin koulutetuilla myyjilla, paremmilla tuotetoi-
mituksilla ja paremmilla huoltopalveluilla. Nykyisilla erittdin kilpailluilla markkinoilla nama tuotetut li-
saarvot antavat yritykselle uudenlaisen kilpailullisen etulyontiaseman. Yritykset, jotka eivat panosta

tuotteen myyntiin ja toimituksiin yhta paljon kuin muut, menettavat jarjestdaan myyntinsa kilpailijoil-

le.

Ymmartddkseen kokonaisuudessaan arvonlisdys konseptin myynnissd, on kannattavaa jakaa "koko
tuote” neljaan "mahdolliseen” tuotteeseen: varsinainen tuote, odotettu tuote, arvoa lisdava tuote ja

mahdollinen tuote.
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Mahdollinen
tuote

Arvoa lisaava tuote

Odotettu
tuote

Tuote

(Asiakkaan
Ennakkoluulot)

(Myyian tuotetieto)

(Yhteiset uudet mahdollisuudet)

Kuva 6. Tuotteen neljé muotoa (mukaillen Manning ym 2013,165)

Varsinainen tuote. Talld tarkoitetaan tuotetta itsessaan, jota ollaan myymassa. Varsinainen tuote
kuvaa vain tuotteen katogoriaa mitd tuote itse edustaa. Varsinaisella tuotteella paastdan osaksi kil-
pailemaan markkinaosuuksista. Varsinaiset tuotteet, jopa kaikista halvimmat, eivat usein pysty kil-

pailemaan asiakkaan "odottamien” tuotteiden kanssa.

Odotettu tuote. Jokaisella asiakkaalla on tietynlaisia odotuksia jotka ylittavat “varsinaisen tuot-
teen”. Hyvana esimerkking toimivat hotellit. Hotellien varsinainen tuote on hotellihuone. Kuitenkin
jokaisella asiakkaalla on tiettyja odotuksia esimerkiksi huoneen siisteydesta ja hotellivirkailijoista.
Voidaankin sanoa, ettd odotettu tuote edustaa kaikkea asiakkaan minimi odotuksia. Kun asiakkaan
odotukset ylittavat "varsinaisen tuotteen”, tuote voidaan myyda vain, jos niihin odotuksiin voidaan
vastaamaan “odotetulla tuotteella”. Onkin tarkeaa, etta ndihin asiakkaan asettamiin odotuksiin pe-
rehdytaan tarkoin ja niihin kdytetdan paljon aikaa. Jokainen asiakas kasittda tuoteen omalla taval-
laan ja myyjdn on vaikea varatua naihin tilanteisiin etukateen. Myyntitilanteessa myyjan on esitetta-
va kysymyksid, tarkkailtava ja kuunneltava asiakasta. Jo téssa vaiheessa huippumyyjat saavat asiak-
kaan ajattelemaan tuotteen tarjoamaa lisdarvoa. Myyjat valttavat ratkaisujen tarjoamista siihen asti,
kunnes asiakas on ilmaissut tarpeensa selkeasti. Onkin tarkeda, etta myyja pyrkii johdattelemaan
asiakasta "odotetusta tuotteesta” kohti “arvoa lisadvaa tuotetta”. On vaikea rakentaa asiakkaan luot-

tamusta, jos myyt vain "odotettuja tuotteita”. Asikastyytyvaisyys ja luottamus eivat aina kulje kasi
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kddessa. Asiakas joka ostaa “odotetun tuotteen” voi olla tyytyvdinen tuotteeseen mutta ei silti asioi
enaa ikina yrityksessa uudelleen. Asiakas palaa useammin yritykseen, kun han on ostanut ” arvoa li-

sdavan tuotteen”.

Arvoa lisdava tuote. Arvoa lisdava tuote on olemassa vain, kun myyja tarjoaa asikaalle enemman
kuin han odottaa. Arvoa lisdaa usein erilaiset tuotteelle saatavat huoltopalvelut. Yksi tarkeimmista ar-
kemisissa. Myyjat ja muu tukitiimi, jotka osoittavat aitoa kiinnostusta ja sitoutumista, tuovat tuot-

teelle paljon lisaarvoa. (Manning ym.2013, 165)

Mahdollinen tuote. Kun arvoa lisadva tuote kokonaisuus kaikkineen palveluineen on kehitetty,
myyjan on syytd alkaa keskittyd "mahdolliseen tuotteeseen”. Se kertoo, mita tuotteessa ja palveluis-
sa voidaan vield parantaa. Kun kilpailu markkinoilla kasvaa erityisesti vanhentuvien tuotteiden osal-
ta, myyijien on katsottava tulevaisuuteen ja tutkittava uusia mahdollisuuksia ja kehittda tuotetta.
Mahdollinen tuote on todenndkdisimmin kehitetty myyjan toimesta, jolla on hyvin ldheiset suhteet
asiakkaan kanssa. Monet menestyksekkaat myyjat tutkivat tuotteiden mahdollisuuksia yhdessa asi-
akkaidensa kanssa. Taten “mahdollinen tuote ” on usein kehitetty yhdessa asiakkaan ja myyjan
kanssa. (Manning ym.2013, 166)
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7 KVALITATIIVINEN TUTKIMINEN

7.1  Laadullinen aineistonkeruu

Tassa opinndytetydssa on noudatettu kvalitatiivista eli laadullista aineistonkeruumenetelmaa. Kvali-
tatiivisen tutkimuksen aineistoa on mahdollista kerata esimerkiksi haastattelemalla, kyselyn muodos-
sa seka dokumenteilla. Tutkittaessa ihmisen tuntemuksia, parhaaksi aineistonkeruu menetelmaksi
soveltuu kysymysten esittaminen. Kaikille esitetyille kysymyksille tulee olla perustelu seka kysymys-
ten oltava tarkoitusperaisia. (Tuomi ja Sarajarvi. 2009,71-75; Vilkka. 2015,122)

7.2  Tiedonantajien valinta

Kaikilla tiedonantajilla tulee olla mahdollisuus paattaa itse, haluavatko he osallistua tutkimukseen
vapaaehtoisesti. Kaikkien kyselyyn osallistujien tulee huolella tutustua aiheeseen ja ottaa selvaa mita
kaikkea tutkimukseen liittyy. (Hirsijarvi ym.2015,25). Tiedonantajiksi on valittu yhteensa kolme ur-
heilijaa, kahdesta eri lajista seka Suomen olympiakomitean vastuulaakari. Liséksi tiedonantajina toi-

mivat kolmen eri urheiluseuraa, liittyen ostotoimiin.

7.3  Laadullisen aineiston analysointi

Sisallénanalyysia on kaytetty analysoidessa urheilijoille, urheiluseuroille, seka urheiluldakarille esitet-
tyjen kysymysten vastauksia. Sisallénanalyysi on keino, joka mahdollistaa aineistojen analysoinnin
seka kuvaamisen. Sisalldnanalyysi on mahdollista tehda niin teorialahtdisesti kuin aineistolahtdisesti.
Tassa opinndytetydssa on kaytetty aineistolahtoista sisallénanalyysi menetelmaa. (Hiltunen 2009,
17; Kankkunen & Vehvildinen-Julkunen 2013, 165-167)
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8 URHEILUSEUROJEN OSTOTOIMET

Laadittaessa myyntistrategiaa urheiluseuroille on syyta perehtya urheiluseurojen ostotoimiin. Selvi-
timme kyselylomakkeella milla perusteilla urheiluseurat tekevat ostopaatoksia, kuka paatoksista vas-
taa ja kuinka nopeita prosesseja nama ovat. Selvitimme myds kuinka aktiivisesti urheiluseurat etsi-

vat uusia teknologiaan perustuvia mahdollisuuksia harjoittelun edistamiseksi.

Kyselyyn osallistuivat Kalpa Hockey Oy, Kuopion Palloseura Oy seka SuperJymy Oy. Kysely sisalsi
nelja kysymysta. Vastaajat toimivat seuroissa toiminimilla toimitusjohtaja ja myynti-ja asiakkuusjoh-

taja.

Kuva 7. Urheiluseurojen logot (Wikipedia, superjymy.fi)
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Urheiluseurojen vastaukset

Kysymys 1.

Kuinka paatokset uusista ostotoimista seurassanne tehdaan?

" Kun tulee tarve ja toive esim. pelaajilta, niin kdaymme lapi, onko tarpeellinen ja meille
jarkeva taloudellisesti.”

- Kalpa Hockey Oy

"Paatokset tehdaan budjetin osoittamissa rajoissa, tarveharkintaan perustuen. Tyonte-
kijat ehdottavat hankintoja ja lopullisen hankintapadtoksen tekee joko, joku paallikois-
ta tai toimitusjohtaja.”

- Kuopion Palloseura Oy

" Tarpeiden tai ongelmien kautta. Huollolla oma rooli, seka budjetti jolla tehda tiettyja
ostoja. Pelaajat antavat monesti aloitteita. Tarvittaessa kysytaan lisda rahoitusta toimi-
tusjohtajalta.”

- SuperJymy Oy

Kaikissa vastauksissa selvasti korostetaan, etté ostotoimia tehdaan tarpeiden ja toiveiden kautta.
Nykypaivan urheilussa seurat tekevdt tiivistd yhteistyota pelaajien kanssa ja heidédn nakemyksilleen
annetaan painoarvoa ja heitd my6s kuunnellaan. Ainoana erona on, ettéd SuperJymy Oy on myds ja-

kanut vastuuta ostotoimista heidadn huoltotiimilleen, joilla on oma budjetti joilla tehda hankintoja.

Kysymys 2.

Kuka tai ketka asiasta paattaa ja kauanko prosessit yleensa kestavat?

" Padavalmentaja/toimitusjohtaja. Meilla padtetdan asiat nopeasti, koska joka paiva on
kymmenia asioita joita pitaa paattaa, etta ei asiat kuormitu.”

- Kalpa Hockey Oy

" Hankintapaatoés on yleensa nopea ja paatoksen tekee yleensa hankintaan kohdistuvan
alueen vastaava tai toimitusjohtaja.”

-Kuopion Palloseura Oy

" Nopeat padtokset edellytyksend huippuseuroissa toimimisessa. Huollolla paavastuu
hankinnoista tiettyyn budjetti rajoitukseen asti.”

-SuperJymy Oy
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Kaikki seurat pyrkivat paatoksissa hyvin nopeisiin ratkaisuihin. Seurat kokevat, ettd nopeat paatok-
set ovat edellytys huippuseuroissa toimimisessa. Paatoksien ei haluta kasaantuvan. Hankintapaatds
jaa usein toimitusjohtajan tehtavaksi. Kalpa Hockey Oy:lla padvalmentaja voi my6s tehda paatoksia,

seka SuperJymy Oy:lla huoltotiimi.

Kysymys 3.
Kuinka seurassanne suhtaudutaan koko ajan kehittyvan teknologian tarjoamiin uusiin

mahdollisuuksiin kehittda urheilijoita?

" Halutaan antaa kaikki tuki urheilijoille, mutta tarkkaan analysoidaan todellinen hyo-
ty/taloudellinen panostus.”

- Kalpa Hockey Oy

" Seuraamme tarkasti kehitysta ja pyrimme siihen, etta meillad on kdytossamme tyokalut
jotka helpottavat tyé6tamme ja tuloksentekoamme. Haluamme olla valtakunnallisessa
eturintamassa urheiluteknologian hyédyntamisessa.”

- Kuopion Palloseura Oy

” Valmennus etsii uutta tietoa valmennuskirjallisuudesta. Sosiaalinen media mahdollis-
taa hyvin laajan tiedon keruun ympari maailmaa. Twitter erityisen hyva apuviline. Vas-
tuu on tassa asiassa valmennuksella.”

- SuperJymy Oy

Kaikki seurat suhtautuvat positiivisesti teknologian kehitykseen ja haluavat olla eturintamassa taman
kayttéonotossa. Huippu-urheilussa haviamisen ja voittamisen erot ovat pienia ja tdma ajaa urheilu-
seuroja etsimdan uusia ratkaisuja saavuttaa etua kilpailijoihin nahden. SuperJymy Oy mainitsee twit-

terin hyvadksi apuvalineeksi seurata globaalia kehitysta urheilurintamalla.

Kysymys 4.
Kuinka aktiivisesti seura etsii uusia teknologisia ratkaisuja, joilla saavuttaa urheilijoil-

leen kilpailullisia etuja muihin nahden?

" Nykyaan tarjotaan niin paljon, etta ei tarvitse itse olla aktiivinen.”

- Kalpa Hockey Oy

" Erittdin aktiivisesti. Seuraamme alan tutkimustyota ja muiden seurojen kokemuksia
niin suomesta kuin ulkomailtakin.”

- Kuopion Palloseura Oy
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" Pesapallon puolella valmennus etsii uusia ratkaisuja lahinna ravintoon ja fysiikka har-
joitteluun liittyen. Valmennuksen vastuulla on olla ajan hermolla ndihin liittyvissa asi-
oissa.”

- SuperJymy Oy

Neljannessa kysymyksessa saadaan jo hieman eroja seurojen valilla. Esimerkiksi kaksi kuopiolaista
seuraa nakevat asiat hyvin eri tavalla. Kalpa Hockey Oy:ssa koetaan, etta heille tarjotaan ratkaisuja
niin paljon, etta itse ei tarvitse olla aktiivinen. Kuopion Palloseura Oy taas seuraa muiden seurojen
kokemuksia niin suomessa kuin ulkomaillakin. Superjymy Oy tarkentaa, etta ratkaisuilla haetaan
etua 1ahinna ravintoon ja urheilijoiden fysiikkaharjoitteluun. SuperJymy Oy on ainoa seura joka pai-

nottaa tdssa asiassa vastuun olevan valmennuksella.

8.1 Urheiluseurojen vastausten analysointi

Vastauksia analysoidessa saa selvan kuvan, kuinka Wello2-laitetta kannattaa myyda urheiluseuroille.
Ostajaprofiilia maarittaessa on selvaa, etta laitetta myytdessd, on urheiluseurojen kohdalla syyta Ia-
hestya toimitusjohtajia. Heilld on usein vastuu tai valmiudet tehda paatoksia hankinnoista. Toimitus-
johtajat tekevat padtoksia seuran tai urheilijoiden tarpeiden perusteella. Myyjan onkin syyta heti
neuvotteluiden alkuvaiheessa tuoda laitteen tarkeimmat hydydyt esille ja néin ollen vastata seuran
jo olemissa oleviin tarpeisiin, tai jopa luoda naita tarpeita seuralle. Seurat pyrkivat tekemaan nopeita
paatoksia. Tama tarkoittaa, ettéd Wello2- laitteen myyjalla on oltava valmiina tietty maara laitteita
varastossa, seka valmiiksi mietitty kilpailukykyinen tarjous. Nopeat prosessit lisddvat myyjan vastuu-
ta tuotetietdmyksestd sekd myyntitilaisuuteen valmistautumisessa. Tama on edellytys nopeiden

kauppojen maaliin saattamiseen.

Wello2- laitteen kannalta on hienoa huomata, etté urheiluseurat ovat hyvin perilla vallitsevista tren-
deista ja kaikki seurat suhtautuvat positiivisesti uusiin mahdollisuuksiin kehittad urheilijoitaan. Myyn-
titilaisuuteen valmistautuessa on syyta tiedostaa, ettd urheiluseurat ovat hyvin perilld markkinoilla
olevista laitteista. On eri asia myyda laitetta normaalille kuluttajalle, jolla ei ole niin laajaa tietoa lait-
teen hyddyistd, kuin urheiluseuroille, jotka kayttavét paljon aikaa etsiakseen uusia mahdollisuuksia.
Wello2 laitteen myyjan on syyta miettia mika on kyseiselle urheiluseuralle kaikista tarkein hyoty. Eri
urheilulajeissa laitteen muut valilliset hyddyt nousevat monesti térkeampaan asemaan kuin itse hen-
gityksen parantaminen. Hyvana apukeinona naiden valillisten hy6tyjen demonstroimiseen voi kayt-

taa esimerksi eri lajien urheilijoiden haastatteluja kayttajakokemuksista.

Urheiluseurat mainitsevat myds, etta he etsivat ratkaisuja ulkomailta. Sosiaalisen media kanavista
Twitterilld on helppo tavoittaa ihmisia ympari maailman. Kerta urheiluseurat etsivat ratkaisuja Twit-
terista maailmanlaajuisesti, on myés Wello2:n syytd panostaa mainontaan ja osallistumiseen talla
saralla. Helppoja keinoja on esimerkiksi seurata potentiaalisten uusien asikkaiden, eli seurojen yle-
missa asemissa olevia toimihenkil6ita, seka osallistua urheiluaiheisiin keskuteluihin eri aihetunnisteil-

la.
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9 URHEILIJA HAASTATTELUT

Wello2-laite on melko uusi keksintd. Tasta johtuen viela ei ole saatavilla ensiluokkaisia tutkimustieto-
ja laitteen hyoddyista urheilijoilla. Siitéd huolimatta, moni urheilija on jo ottanut laitteen osaksi omaa
harjoitteluaan. Haastattelimme kolmea urheilijaa, seka Suomen olympiakomitean vastuuladkaria lait-
teen kayttda koskien. Tavoitteenamme on saada selville laitteen merkittavimpia hy6tyja eri lajeissa,
kuten jaakiekko, jalkapallo ja kestavyysurheilu. Urheilijoiden osalta kyselyssa selvitettiin kayttoko-
kemuksia laitteista. Vastuuldakari on ollut tiiviissa yhteistydssa Suomen hiihtomaajoukkueiden kans-
sa ja seurannut likeltd heidan kokemuksiaan. Hanen asemansa olympiakomitean vastuuldakaring an-
taa hyvan perspektiivin Wello2-laitteen kdytostd nimenomaan maastohiihtdjilla. Talla hetkella Hapel-
la Oy:lla on yhteistydsopimukset Wello2-laitteista esimerkiksi Suomen hiihtoliiton A, B ja nuoriso-

maajoukkeiden, Kuopion Palloseuran ja Kalpa Hockey Oy:n kanssa.
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Kyselyyn vastanneet henkilot

Urho Nissila

Kuopion Palloseura, keskikentta

- 75 Veikkausliigaottelua, joissa 13 maalia
- SM- hopeaa kaudella 2017

- Nuorisomaajoukkueiden vakiokasvo

- Vuoden kuopiolainen 2017

%11

Kuva 8. Urho Nissila (Vitror)

Eetu Luostarinen
KalPa, hyokkaaja

- 110 ottelua Liigassa, joissa 33 tehopistetta
- SM- hopeaa kaudella 2016-2017
- 19 ottelua nuorisomaajoukkueissa

- Varattu NHL:n toisella kierroksella numerola 42

Carolina
Kuva 9. Eetu Luostarinen (NHL) Hurricanesin toimesta, kesalla 2017

Ville Vainikainen

KooKoo, hydkkaaja

- 146 ottelua Liigassa, joissa 20 tehopistetta

- 2 ottelua nuorisomaajoukkueissa

e
.ﬂma“s‘%umn oy
Kouvel

PM

Kuva 10. Ville Vainikainen (Liiga)
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Maarit Valtonen

Suomen olympiakomitea, Ladkari

- Vastuulaakari

Kuva 11. Maarit Valtonen (KiHu)

Urheilijoiden vastaukset

Kysymys 1
Mitd hyotyja koet saavasi kayttdessasi Wello2-laittetta?

" Kaytdn laitetta aamuin ja illoin ja harjoituksissa huomasin paremman vaikutuksen
hengityksen laadussa. Hengitystiet olivat paljon avoimempia.”

- Urho Nissila

"Helpottaa hengitysteiden avaamista tukkoiseen oloon, varsinkin aamulla. Pidempiai-
kaisella kaytolla myos vaikutusta hapenottokykyyn.”

- Eetu Luostarinen

" Flunssaiseen olon erinomainen apuviline hengitysteiden avaamiseen ja liman pois-
toon”

- Ville Vainikainen

Kysymys 2

Mika on mielestasi merkittdvin hydty omassa lajissasi?

"Jalkapallossa juostaan pelin aikana paljon. Vililla jopa 14 kilometrid. Koen ettd laitteen
avulla hengittaminen ja sita kautta juokseminen on pelin aikana helpompaa.”

- Urho Nissila
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"Kovan rasituksen jdlkeisissa harjoituksissa tai peleissd, kuten playoff sarjat jossa pela-
taan tiiviilla aikataululla laite auttaa huoltamaan ja kosteuttamaan artyneita hengitys-
teita.”

- Eetu Luostarinen

"Laite helpottaa palautumista tiiviissa otteluruuhkassa. Pelin jalkeen kroppa kdy mo-
nesti kovilla kierroksilla. Illalla tehtdva harjoitus rauhoittaa sopivasti ja auttaa nukah-
tamaan”

-Ville Vainikainen

Kysymys 3

Kuinka koet hyotyjen vaikuttavan urheilijan arkielamaan?

” Pysyn paremmin terveena ja valtyn enemman sairastumisilta. Ilta kdyton jalkeen ko-
en, ettda nukahtaminen on helpompaa.”

-Urho Nissila

"Laitteesta on hyotya ennaltaehkdisemaan tai lyhentamaan flunssakausia tai sairastu-
misia. Laimmin hoyry poistaa limaa hyvin ja tappaa bakteereja. Jadkiekossa on tiarkeas,
ettd pystyy harjoittelemaan mahdollisimman paljon terveena.”

-Eetu Luostarinen

"Laite auttaa minua pysymaan enemman terveena ja sita kautta pystyn harjoittelemaan
paremmin.”

-Ville Vainikainen

Kysymys 4

Kuinka helppoa Wello2-laitetta on kayttaa osana harjoitteluasi?

"Yksittdiset harjoitukset kestavat noin 5 minuuttia, joten laitteen kaytté on helppo
mahduttaa arkirutiineihin. Laite on nopea purkaa, koota ja puhdistaa ja se edesauttaa
arkikayttoa.”

- Urho Nissila

"Laite on mielestdni helppokayttdéinen ja ohjeet ovat hyvit. Laite on helppo ottaa osaksi
arkirutiineja, silla sen kdytté aamuin ja illoin ei vie paljon aikaa. ”

-Eetu Luostarinen
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" Laite on ndppdran pieni ja mahtuu helposti mukaan vieraspeleihin. Kdytto on helppoa
ja ei vie paljoa aikaa.”

-Ville Vainikainen

Suomen olympiakomitean vastuuladkarin vastaukset

Kysymys 1
Mitkd ovat mielestasi laitteen tarkeimmat hyddyt ajatellen kestavyysurheilua esimer-
kiksi hiihto?

"Maastohiihdossa erityisesti, mutta myos muissa kestavyyslajeissa, hengitystiet kuivu-
vat tihedn ventilaation ja kuivan pakkasilman vuoksi. Well02 laite on ollut erinomainen
tyokalu hengitysteiden kostutukseen. Samalle sen vastustettu ulos- ja sisdanhengitys
avaa pienia hengitysteita ja nostaa limaa pienistd hengiotysteista. Osa urheilijoista on
kokenut, etta tama "avaa” hengitysteita ja ndin hengitystiet ovat valmiimmat paivan
harjoitukseen. Toisaalta kisan tai kovan treenin jialkeen hengitysteiden kostutus rau-
hoittaa artynytta keuhkoputkea ja PEP-puhallus nostaa hengitysteihin kertynytta li-
maa.”

-Maarit Valtonen

Kysymys 2

Kokemustesi perusteella, minkalaisella harjoittelulla laitteesta saadaan paras hyoty?

"Emme ole Welloa kdyttianeet harjoittelun apuvélineena eikda meilld ndin ole kokemusta
eri protokollista. Asia on ollut keskustelussa ja meita kiinnostaisi tietaa ja tutkia voi-
daanko hengityslihaksia harjoittaa Wellon avulla.”

-Maarit Valtonen
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Urheilijoiden vastausten analysointi

Kaikkien kolmen urheilijan kohdalla lajista riippumatta on selvasti havaittavissa, etta he kokevat har-
joituksissa ja peleissa hengittamisen olevan paljon helpompaa. Erityisesti jadkiekkoilijat painottavat
myds limanpoistamisen merkitysta ja helpotusta tukkoiseen oloon. Kaikki kolme vastannutta pysty-
vat nimeamaan selkeimman hyddyn omaa lajia ajatellen. Jalkapallossa juoksemismaarat ovat sen
verran isoja, etta kevyempi hengitys koetaan suurimmaksi hyddyksi. Molempien jaakiekkoilijoiden
suurin hyéty liittyy tiiviisiin otteluruuhkiin ja palautumiseen. Jadhallien kuiva ilma rasittaa hengitys-
teita enemman kuin ulkona pelattava jalkapallo. Jaakiekkoilijat kokevat, etta hengitysteiden kosteut-
taminen ja huoltaminen, on tarkein hy6ty laitteessa omaa lajia ajatellen. Kaksi urheilijaa on kokenut
nukahtamisen helpommaksi illalla suoritetun laitteen kayton jalkeen. Levon ja palautumisen merkitys
ammattiurheilussa on kiistatta suuri. Lyhyemmalla nukahtamisajalla on suora yhteys elimistén palau-
tumiseen ja seuraavan paivan vireystilaan.

Jalkapallossa ja jaakiekossa kilpailukausi on pitka. Kaikki urheilijat painottavat terveena pysymisen
merkitysta. Nain ollen laitteen kyky parantaa ja lyhentda flunssakausien kestoa koetaan suureksi
hyodyksi osana urheilijoiden arkieldmaa. Urheilijoiden mielesta laitetta on myds helppo kayttaa. Se
on pieni ja mahtuu helposti mukaan vieraspeleihin. Kokoaminen ja puhdistaminen koetaan myds
helpoksi. Urheilijat painottavat harjoittelun keston lyhytta aikaa. He kokevat, etta laite on helppo ot-
taa osaksi arkirutiineja.

Hieman ylldttaen vastauksista paljastuu, etta laitteen suurimmat hyodyt eivat liity hengityksen pa-
rantamiseen. Laitteen muut valilliset hyddyt koetaan urheilussa tarkedmmaksi. Urheilijoiden vas-
tauksia tukee myos urheilulddkarin vastaukset. Ladkarin mielesté maastohiihtdjat saavat laitteesta
suurimman hyédyn nimenomaan kisan jalkeisessé hengitysteiden huoltamisessa. Hengitysteiden
kosteuttaminen seka liman poisto on maastohiihtdjien merkittdvin hydty laitteesta. Maastohiihtajat
eivat ole kayttaneet laitetta harjoittelun apuvélineenad. He kayttavat laitetta enemman hengityksen
huoltamiseen. Siita huolimatta on kiinnostavaa huomata, etta vastuulaakari, seka Suomen hiihto-
maajoukkueet ovat kiinnostuneita selvittdmaan nimenomaan laitteen hydtyja muuhunkin kuin huol-
tavaan harjoitteluun.
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MYYNTIMIEHEN MUISTILISTA

Opinnaytety6ta varten on keratty paljon tietoa eri osa-alueilta. Valilla myyntimiehen voi olla vaikea
sisdistad ja poimia talteen hanelle kaikista olennaisimmat asiat. Taman kappaleen tarkoituksena on-
kin kdyda opinnaytety6 lapi vaihe vaiheelta ja koota kaikista térkeimmat asiat samaan kappaleeseen

myyntimiehen muistilistaksi ja myyntistrategiaksi.

Hengityselimistd kappaleesta myyntimiehen on tarkeintd ymmartaa perusteet. Hengityselimistdn ra-
kenteesta on syytd muistaa, etta sen muodostavat yla-ja alahengitystiet. Hengityselimiston tehtava
on kuljettaa happea hengitysilmasta kudoksiin, sekd poistaa syntyva hiilidioksidi takaisin ulkoilmaan.
Tama prosessi tapahtuu keuhkoissa ja sitd kutsutaan ventilaatioksi. Perustietojen ymmartdminen on
osa myyntimiehen uskottavuutta. Myyntimiehelle hyvia myyntiargumentteja on hdyryhengityskappa-
leessa. On tutkitusti todistettu, etta altistuminen lampimalle hdyrylle flunssan aikana lyhentaa taudin
kestoa. Puolella tutkimukseen osallistuneista lammin hdyry vahensi myos taudin oireita. Asiakkaan
kysyessa kuinka Wello2 laite kehittéd hengityslihaksia, on hyvéa kertoa, etté hengityslihaksia harjoite-
taan samalla tavalla kuin muitakin lihaksia. Harjoittamiseen tarvitaan arsyke, ja Wello2 laitteen koh-
dalla tdma on vastuksellisen sisaan- ja uloshengityksen saatéminen. Hyvéna myyntiargumenttina
myyntimies voi mainita, ettd normaali ihminen kayttaa tutkimuksen mukaan 50-60% hengityselimis-

ton kapasiteetistaan. Urheilijat voivat nostaa taman luvun aina 90% asti.

Wello2- laitteesta myyntimiehelld on luonnollisesti oltava paras mahdollinen tuotetietamys. Kaytto-
ohjeet on syyta tuntea hyvin. Erityisesti laitteen kokoamiseen, purkamiseen ja huoltamiseen on syy-

ta perehtyd, jotta laitetta voi esitella uskottavasti.

Myyntistrategia kappaleesta myyntimiehen on syyta perehtya arvolupaukseen. Arvolupaus voidaan
jakaa neljaan kategoriaan: Asiakkaiden tarpeiden tunnistaminen, arvolupauksen luominen, arvolu-
pauksen tarkentaminen ja arvolupauksen toimittaminen. Nama vaiheet on kaytava lapi jokaisessa
kaupankayntitilanteessa. Kun lupaukset on maaritetty, voi myyntimies alkaa pohtia lisdarvon tuotta-
mista yritykselle. Lisaarvon tuottamisella on suuri merkitys kaupankaynnin onnistumiseen. Myynti-
miehen on tarkeda maarittda asiakkaan tarpeita ja vastata niihin esimerkiksi laitteen tarjoamilla hyo-
dyilla. Tata mallia kutsuttiin ominaisuus-hydty strategiaksi. Kumppanuudesta tarkein pointti myynti-
miehelle on muistaa, ettd se ei ole itsestdan ohjautuvaa ja siihen tarvitaan selkeat vastuualueet, se-
ka toimintasuunnitelma. Asiakkuuden elinkaaresta myyntimiehelle on tarkeinta varmistaa sen jatku-
minen. Haasteena on, ettd kuinka saadaan asiakas ostamaan uudelleen. Urheiluseurojen kohdalla
myyntimies voi pyrkia laajentamaan yhteisty6ta vaiheittain esimerkiksi edustusjoukkueista juniori-
joukkueisiin. Hapella Oy:n on mygs syyta pohtia alkaako se tarjota myds varaosa-, huolto- tai val-
mennuspalveluita. Talla tavoin asiakkuuden elinkaarta saadaan merkittdvasti pidennettya. Tarviatta-
essa laitteesta voidaan kehitelld myds uusia prototyyppeja vastaamaan paremmin asiakkaiden tar-
peisiin. Hapella Oy:n ja myyntimiehen on aika ajoin hyva tarkistaa missa kohdin Wello2 laite etenee
omalla tuotteen elinkaarellaan. On hyva muistaa, etta aina kun laite etenee elinkaarellaan seuraa-
vaan vaiheeseen, joudutaan tarkastamaan seuraavia asioita: asemaa markkinoilla, hintaa, seka

mahdollisia kilpailijoita ja heidén ratkaisujaan. Elinkaari kappaleessa kéytiin myds [api myyntimiehen
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eri tybkaluja joita kayttda edukseen myyntitilanteissa. Tuotetta voidaan esimerkiksi myyda hintastra-
tegiaan perustuen. Tama antaa myyntimiehelle kdyttdon erilaisia alennusmalleja. Tuotetta voidaan
my0s myyda arvonlisdys strategialla. Talloin kaupankayntitilanteet voitetaan kilpailijoita paremmilla
lisapalveluilla, kuten paremmilla tuotetoimituksilla. Nykyisilla darimmaisen kilpailuilla markkinoilla yri-
tykset, jotka eivat panosta tuotteen myyntiin ja toimituksiin yhtd paljon kuin muut, menettavat jar-

jestdan myyntinsa kilpailijoille.

Urheiluseurojen ja urheilijoiden haastattelut antavat myds paljon tarkeaa tietoa myyntimiehelle. Ur-
heiluseurojen vastausten analysoinnista tarkeinta myyntimiehelle on muistaa, ettd urheiluseurojen
ostajat ovat ldhes poikkeuksetta toimitusjohtajia. Urheiluseurat pyrkivat ostotoimissaan nopeisiin
prosesseihin ja myyntimiehen on tarkeada pystya vastaamaan niihin omalla korkealla tuotetietamyk-
selldan seka tuotetoimituksilla. Urheiluseuroille myytdaessa, myynnin tukena on helppo kayttda urhei-
lijoiden kayttdjakokemuksia. Urheilijoiden vastauksista [16ytyy Wello2-laitteen tarkeimmat hyddyt tiet-
tya lajia ajatellen. Myyntimiehen onkin syyta perehtya eri lajien tarkeimpiin laitteesta saataviin hyo-
tyihin ennen myyntitapahtumaan menemistd. Myyntimiehen on myos syytd muistaa, etta urheilijoilla
merkittdvimmat hyddyt liittyivat laitteen muihin valillisiin hy6tyihin, eikd varsinaisesti hengityksen pa-
rantamiseen. Tatd vaitetta tukee myos urheiluldakarin lausunto, jossa kerrottiin, ettd maastohiihtdjat
kayttavat laitetta Idhinna huoltaviin tarkoituksiin.
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11  POHDINTA

Opinnadytetydprosessi kdynnistyi marraskuussa 2017 kun aloimme etsia sopivaa toimeksiantajaa. Ha-
kemuksia lahetimme noin 50 eri yritykseen. Valintaa toimeksiantajasta paasimme tekemaan muuta-
man eri yrityksen valilla. Hapella Oy:ssa kiinnosti yrityksen kasvupotentiaali ja he pystyivat tarjoa-
maan mieluisimman aiheen, joka samalla tarjosi riittavasti haastetta. Tarkemmat keskustelut Hapella
Oy:n kanssa vain vahvistivat kuvaa siita, ettd valinta on oikea. Yritys on ollut koko opinnaytetydpro-
sessin ajan kiinnostunut tyén etenemisestd, seka tarjonnut apuvalineitd tyon edistymiseksi. Koimme
tydssa erityisen tarkedksi, ettd valmiilla opinndytetydlla on konkreettista hy6tya toimeksiantajan lii-
ketoimintaan. Opinndytetyd saatiin paatdkseen toukokuussa 2018 ja asetettuihin tavoitteisiin paas-

tiin.

Opinnadytetyon alkuvaiheessa kaytettiin paljon aikaa tydsuunnitelman laatimiseen. Ty6n kannalta oli
tarkeaa, etta kaikki tyon vaiheet oli selkeasti madritelty ja aikataulutettu heti alussa. Tama helpotti
teoriaosuuden kirjoittamista seka yhteydenpitoa toimeksiantajan kanssa. Teoriaosassa syvennyttiin
hengityselimistdn, Wello2-laitteen, seka myyntistrategioiden kasitteisiin. Erityisesti hengityselimisttn
teoriaosuuden kirjoittaminen oli haasteellista ja paljon aikaa vievaa. Haastelliseksi kirjoittamisen teki
vaikeasti ymmarrettava ladketieteellinen teksti, joka oli tydn tekijoille vierasta. Tama tieto piti viela
saada kdannettya opinndytetyota ajatellen ymmarrettavaan muotoon. Myyntistrategioita kasitteleva
kirjallisuus oli koulutusalaan nahden vierasta. Tassa vaiheessa on syyta antaa kiitosta opinndytetytn
ohjaajalle Paivi Vestalalle, tydhdn sopivan myyntikirjallisuuden kartoittamisesta. Halusimme kayttaa
tyéta varten mahdollisimman uutta kirjallisuutta. Lisahaastetta toi myyntikirjallisuuden englannin kie-
li. Kaikki tama vieraaseen kirjallisuuteen syventyminen tarjosi oivan mahdollisuuden ammatillisen
kehityksen syventédmiseen. Tarked osa tata ammatillista kasvua oli kahden tydntekijén keskendinen
keskustelu aiheista. Tatd kautta vieraat termitkin aukesivat molemmille paremmin. Opinnadytety6ta
varten myds tyontekijdiden aikataulujen yhteensovittaminen oli ensisijaisen tarkeaa. Tallakin saralla
onnistuimme mainiosti ja niin keskinaisissa, kuin myds toimeksiantajalle annetuissa aikatauluissa py-
syttiin. Teoriaosuuden kasitteiden maarittdminen onnistui mainiosti ja kaikista teoriaosuuden kasit-

teista oli myéhemmin apua lopullisen myyntistrategian luomisessa.

Opinnadytetydn tutkimusosuuden valmistelu aloittettiin helmikuussa 2018 kvalitatiiviisiin eli laadullisiin
tutkimusmenetelmiin perehtymalla. Samalla perehdyttiin myds aineiston analysoimiseen. Kun tarvit-
tava tieto oli saatu, siirryttiin hahmottelemaan kyselylomakkeita urheiluseuroille ja urheilijoille, yh-
teistydssa toimeksiantajan kanssa. Tutkimuksen haastavin osuus oli urheiluseurojen ja urheilijoiden
haastatteluiden aikatauluttaminen. Halusimme Idhestyd Suomen johtavia urheilubréndeja seka poh-
jois-savon parhaita huippu-urheilijoita. Haluammekin antaa kiitosta seka urheiluseuroille, etta urheili-
joille erittdin positiivisesta suhtautumisesta haastatteluihin ja my®s joustamisesta aikatauluissaan.
Hapella Oy:n apu Suomen olympiakomiten vastuulagkarin kontaktoimisessa oli my®s merkittava. Oli-
simme halunneet haastatella myds Suomen parhaita maastohiihtdjia tyota varten. Olympialaisten
paallekkaisyys haastatteluiden aikana ei tata kuitenkaan tehnyt mahdolliseksi. Olikin erityisen tarke-
aa, etta saimme haastattelun vastuulaakarilta, joka on tiivissa yhteistydsséa maajoukkueen maasto-

hiihtdjien kanssa. Tutkimus antoi paljon arvokasta tietoa urheiluseurojen ostotoimista, seka urheili-
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joiden kayttdjakokemuksista. Nama olivat juuri sellaisia tietoja, mitd toimeksiantajalta puuttuivat.
Niitd pystyttiin myos kayttdmadn hyvin osana myyntistrategiaa. Saatujen tietojen avulla Hapella Oy
pystyy nyt paremmin kasvattamaan myyntiadn urheilun saralla. Saadut urheilijoiden kayttajakoke-

mukset ovat myds yritykselle arvokas voimavara heidan markkinoinnissaan.

Mielestémme opinndytetyd on luotettava. Teoriatieto on keratty useista eri ldhteista ja ne ovat mel-
ko tuoreita. Haastatteluihin osallistuminen oli urheilijoille vapaaehtoista. Tuloksiin vaikuttaa tietenkin
urheilijoiden rehellisyys vastauksissaan. Uskomme kuitenkin, etta kyselyyn vastattiin rehellisesti, silla
kaikilla vastanneista Wello2- laite oli jo kdytdssa entuudestaan ja kdydyissa keskusteluissa valittyi

urheilijoiden aito usko laitteen hydtyihin.

Opinnadytetyon aiheen valitseminen aavistuksen oman koulutusalan ulkopuolella mietitytti aluksi teki-
joita. Tavoitteena oli kuitenkin saada myynnillinen teos osaksi koulutusohjelmaa. Opinnadytety® on-
nistui kokonaisuudeessan mainiosti ja palvelee varmasti tata tarkoitusta. Tulevaisuudessa tyon teki-
jat haluavat tydllistya teknilliseen myynti-ja ostotoimiin. Oman koulutusalan teknillinen pohja seka

myynnillinen opinnaytety6 tarjoaa téhan varmasti hyvdan mahdollisuuden.
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LIITE 1: URHEILIJOIDEN HAASTATTELULOMAKE

Well’, yg SAVONIA

"Tdmdn opinndytetydn tarkoituksena on luoda Well02 hengitysharjoituslaitteelle
myyntistrategia, jonka kohderyhmdnd ovat urheilifat ja urheiluseurat. Annettuja tietoja tullaan
kdyttdmddn ainoastaan opinndytetydssd. Tyvd julkaistaan ammattikorkeakoulujen virallisella
opinndytetyd sivustolla theseus.fi Tyvdtd varten kerddmme tietoa laitteen kdytdstd
kvselylomakieella maamme eri urheilualojen johtavilta brindeiltd ja huippu-urheilijoilta, sekd
urheilulddkdriltd. Kyselylomakkeen tdyttdmdlld hyvdksytte annettujen tietojen kdyttdmisen
opinndytetydssd.”

Niko Ruuskanen
Niko Mustonen

Savonia Ammattikorkeakoulu
Tuotantotalous
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“Kysymyksid on 4 ja toivomme ettd vastaatte kailkiin, Tdytd vastaukset kysymyksen alla
olevaan tyhjddn tilaan. Mikdli ette halua vostata johonkin kysymykseen, vol kohdan jdttad
tyhjdkst. ~

Urheilija haastattelu
Mimi:
Ammatti:
Kysymys 1.

" Mitd hyityja koet saavasi kayttiessisi Wello2-laittetta?”

Kysymys 2.
"Mikd on mielestdsi merkittévin hydty omassa lajissasi?”
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Kysymys 3.

"Kuinka koet hyidtyjen vaikuttavan urheilijan arkielamaan?”

Kysymys 4.

"Kuinka helppoa Wello2-laitetta on kayttaa osana harjoitteluasi?”
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LIITE 2: URHEILULAAKARIN HAASTATTELULOMAKE

Well’, yg SAVONIA

“Timdn opinndytetydn tarkoituksena on luoda Well02 hengitysharjoitusiaitteelle
myyntistratagia, jonka kohderyhménd ovat urheilijot ja urheiluseurat. Annettuja tistoja tullaan
kifyttdmiddn ainoastaan opinndytetydssd, Tyvd julkaistaon ammattikorkeakoulujen virallisella
opinndytetyd sivustolla theseus.fi. Tydtd varten kerddmme tietoa laitteen kdytostd
kyselvlomakkeella maamme ert urheilualojen johtavilta brdndeiltd jo huippu-urheilijoilta, sekd
urheilulddhdriltd, Kvselvlomakleen tayttdmdlld hyvdksytte annsttujen tietojen kdytidmisen

opinndytetydssd.”

Niko Ruuskanen
Nika Mustonen

Savonia Ammattikorkeakoulu
Tuotantotalous
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“Eysymyksid on 2 ja toivomme ettd vastaatie kaikkiin, Tdytd vastaukset kysymyksen alla
olevaan tyhjddn tilaan, Mikdli ette halua vastata fohonkin kysymykseen, vol kohdan jdattdd
tyhjdkst ©

Urheiluldikirin haastattelu

Yritys:
Nimi:
Titteli:

Kysymys L.
"Mitksd ovat mielestisi laitteen tirkeimmadt hyddyt ajatellen
kestivyysurheilua? (hiihto}"

Kysymys 2.
" Kokemustesi perusteella, minkilaisella harjoittelulla laitteesta saadaan
paras hyoty?”
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LIITE 3: URHEILUSEUROJEN HAASTATTELULOMAKE

Well’, g SAVONIA

“Téimdén opinndytetydn tarkoituksena on luoda WellO2 hengitysharjoituslaitteslla
myyntistrategia, jonka kohderyhmidnd ovat urheilijat fa urheiluseurat. Annetiujo tietoja tullaan
kdyttdmddn ainoastaan opinndytetydssd, Tvd julkaistaan ammattikorkeakoulujen virallisella
opinndytetyd sivustolla theseusfl. Tydtd varten kerddmme tetoa byselylomakkeella maamme
eri urheilualojen johtavilta brindeiltd ja huippu-urheilijoilta. Kyselylomakkeen tdyttdmdlld
hyvdksytte annettujen tictojen kdyitdmizen opinndytetydssd.”

Niko Ruuskanen
Niko Mustonen

Savonia Ammattikorkeakoulu
Tuotantotalous
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“Kysymyksid on 4 ja toivomme ettd vastaatte kaikkiin, Tdytd vastaukset kysymyksen alla
olevaan tyhjadn tilaan. Mikdli ette halua vastata johonkin kysymykseen, voi kohdan jdttad
tyhjdkst ”

Urheiluseurojen ostotoimet:

Urheiluseura:
Nimi:
Titteli:

Kysymys 1.
" Kuinka piitokset uusista ostotoimista seurassanne tehdian?”

Kysymys 2.
" Kuka/kethki asiasta pAdttii ja kauanko prosessi yleensi kestda?”



