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Terveys- ja hyvinvointiteknologia ovat kehittyneet viime vuosina paljon. Itsensä 
mittaaminen ja esimerkiksi palautumisen, stressin ja liikunnan seuraaminen ovat 
megatrendejä Suomessa ja maailmalla. Suomalainen yritys Firstbeat Technolo-
gies Oy, tutkimuksen toimeksiantaja, tarjoaa teknologiaa ja palvelua kumppaneil-
leen, jotka hyödyntävät tilauspohjaista palvelua tarjotessaan omille asiakkailleen 
dataa terveys- ja hyvinvointiohjelmien tueksi.  
 
Tämän tutkimuksen tarkoituksena oli selvittää millaisia käyttäjärooleja ja -oikeuk-
sia Firstbeat Life Admin -järjestelmässä on tulevaisuudessa. Järjestelmä on tut-
kimuksen toimeksiantajan taustajärjestelmä Firstbeat Life -nimiselle tuotteelle. 
Tutkimuksessa selvitettiin, miten järjestelmän käyttäjärooleilla ja -oikeuksilla 
mahdollistetaan lisäarvon tuottaminen loppuasiakkaille. Tutkimuksessa selvitet-
tiin myös, montako käyttäjäroolia tarvitaan.  
 
Kvalitatiiviseen tutkimukseen osallistui seitsemän (7) henkilöä, jotka ovat toimek-
siantajan pitkäaikaisten kumppaneiden edustajia. Mukana oli päättävissä ase-
missa toimivia henkilöitä. Heitä haastateltiin verkon yli, haastattelut olivat puo-
listrukturoituja. Haastateltaville esitettiin avointen kysymysten lisäksi potentiaali-
sia vaihtoehtoja tulevista käyttäjärooleista ja -oikeuksista käyttöjärjestelmässä. 
Aineisto analysoitiin laadullisesta ja määrällisestä näkökulmasta.  
 
Tutkimuksen perusteella tarvitaan helppokäyttöinen järjestelmä, jonka käyttäjät 
luovat lisäarvoa loppuasiakkaalle. Tutkimuksen mukaan Suomessa olevien suu-
rimpien kumppaneiden asiakkaina ovat organisaatioasiakkaita, jolloin lisäarvoa 
luodaan myös loppuasiakkaan työnantajalle. Tulosten perusteella käyttäjäroolit 
ja -oikeudet eivät saisi olla ennalta lukittuja, vaan käyttäjäroolia luodessa on mah-
dollistettava käyttäjän osaamisen ja työnkuvan perusteella millainen käyttäjärooli 
oikeuksineen luodaan. 
 
Tutkimuksen tuloksia voidaan yleistää lisäarvon tuottamisen näkökulmasta. Ar-
voketjussa olevien tekijöiden on saatava lisäarvoa, jotta kokonaisuus on kestä-
vällä ja jatkuvalla pohjalla. Jatkotutkimuksena voisi tutkia kansainvälisten kump-
paneiden tarpeita ja toiveita järjestelmän käyttäjärooleista ja -oikeuksista.  
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In the last 20 years health and wellness technology have developed a lot. Self-
measurement and for example measuring recovery, stress and exercise are meg-
atrends globally. Finnish company Firstbeat Technologies offers technology and 
analytics to partners who utilize subscription-based corporate wellness solutions 
for their own customers. The product name is Firstbeat Life. 
 
The purpose of this study was to find out what kind of user roles and user rights 
there are in the future in Firstbeat Life Admin system. The system is the back-
ground system for Firstbeat Life, and it is used by Firstbeat’s partners. In this 
study two other research questions were: How to provide added value for end-
users with system’s user roles and user rights? How many user roles are needed 
in the future?  
 
The study was conducted as a qualitative study. The material was collected with 
personal interviews remotely via Internet. There were seven interviewees who 
worked in key roles as a customer of Firstbeat Technologies. Interviews were 
semi-structured with open questions and options of possible user roles and user 
rights. The material was analyzed with a qualitive and quantitative point of view.  
 
Firstbeat partner is in a key role as an Admin system user. Based on study results 
partner creates the value for the end-user. User roles and rights needs to be easy 
to use so the partners have time for end-user, possible moment to create value. 
Based on study results, the biggest finish partner’s customers are organizational 
customers. In conclusion, added value should be created also for the employee 
of an end-user. Instead of locked user roles and user rights, there should be a 
possibility to create user roles based on the user’s competence and job descrip-
tion.  
 
The study results of providing added value can be generalized. Factors in the 
value chain like end-user, end-user’s employer and Firstbeat’s partner need to 
receive added value so the whole business is sustainable and continuous. It 
would be reasonable to find out international partner’s needs and wishes as a 
further study.  

Key words: product development, software development, user roles, added 
value, wellness, self-measurement, health technology 
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ALKUSANAT 

Olen työskennellyt opinnäytetyön toimeksiantajalla vuodesta 2015 lähtien. Työn- 

kuvani ja roolini on vaihdellut vuosien aikana, tutkimuksen aikana toimin Custo- 

mer Success Managerina, jolloin vastaan asiakkaiden projektien ja hankkeiden 

onnistumisesta. Opinnäytetyöhön halusin yhdistää asiakastuntemustani ja tuote- 

kehitystä, joka oli itselleni hieman vieras, mutta kiinnostava osa-alue. Valitse- 

malla selkeän tuotekehitysprojektin haastoin myös itseäni oppimaan uutta ja ta- 

voitteenani oli myös tuoda tuotekehitykselle kokemuksiani ja oppeja asiakasraja- 

pinnasta.  

Opinnäytetyön laatiminen oli opettavainen kokemus. Tutkimuksen tekeminen 

osoittautui varsin mielenkiintoiseksi, ajoittain myös haastavaksi. Esimerkiksi seit- 

semän haastattelun tuoman 56 sivun haastattelumateriaalin litterointi jäi mieleeni 

todella kovana työnä. Iso kiitos teille seitsemälle asiantuntijalle, joita pääsin haas- 

tattelemaan, keskustelut olivat antoisia ja opettavaisia. Huomasin työn aikana ke- 

hittyväni myös tutkimuksen tekijänä, mikä oli hieno huomata. Tästä johdatuksesta 

tutkimuksen maailmaan kiitos kuuluu ohjaajalleni Jari Ruokolaiselle, hän oli tar- 

vittaessa apuna ja ohjasi tutkimusta oikeaan suuntaan. Sopivan paikan tullen hän 

haastoi ja ehdotti toista tapaa toteuttaa käynnissä oleva kokonaisuus. Jarin pa- 

nos työssä oli erittäin arvokas ja tärkeä lopputuloksen kannalta.  

Haluan myös kiittää työnantajaani Firstbeat Technologies Oy:ta mahdollisuu- 

desta oppia uutta ja päästä tekemään tutkimus tuotekehityksen puolelle. Kiitos 

myös Firstbeatin teknologiajohtajalle Ilkka Korhoselle, joka toimi ohjaajani työn- 

antajan puolelta. Hänen kokemuksensa ja ohjauksena auttoivat useassa kohtaa 

opinnäytetyötä. Lämmin kiitos myös kollegoille tuesta ja avusta työn kanssa. On 

etuoikeutettua kuulua yhteisöön, jossa vilpittömästi autetaan työkaveria. Iso kiitos 

myös kanssaopiskelijoille vertaistuesta, se oli varsin arvokasta näin etäaikana.  

Lopuksi haluan kiittää perhettäni ja ystäviäni. Tuki ja kannustus olivat korvaama- 

ton voimavara opiskelujeni aikana. Usean illan ja viikonlopun koulun penkillä viet- 

täneenäni tunnen myös ylpeyttä itsestäni. Töiden ohessa tutkinnon ja opinnäyte- 

työn suorittaminen vaatii mielestäni paljon itsekuria ja uhrauksia. Olen ylpeä, 

kuinka vaatimustasoni säilyi loppuun asti korkeana ja tulokset olivat mielestäni 

ansaitusti hyviä.  
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1 JOHDANTO 
 

 

Software as a Service (SaaS) tarkoittaa ohjelmiston jakelumallia, jossa sovellus-

ohjelmistoa ylläpidetään palvelimella ja palvelua tarjotaan asiakkaille internetin 

välityksellä. SaaS-palvelu on jatkuvalaskutteinen ja maksu tapahtuu yleensä kuu-

kausittain tai vuosittain. SaaS-malli on käytössä yritysmaailmassa esimerkiksi 

sähköpostipalveluissa, laskutus- ja palkanmaksupalveluissa. Kuluttajille tunne-

tuimmat SaaS-mallin palvelut ovat esimerkiksi Spotify ja Netflix. Tutkimuksen toi-

meksiantajan Firstbeat Technologies Oy:n kehitettävä uusi tuote Firstbeat Life on 

SaaS-mallin palvelu. 

Itsensä mittaamisen määrä ja merkitys ovat kasvaneet viime vuosina räjähdys-

mäisesti. Erilaiset älykellot, -sormukset ja muut hyvinvointia mittaavat puettavat 

laitteet ovat tuoneet uuden ulottuvuuden hyvinvointiteknologiaan. Puettavan tek-

nologian avulla ihmiset ovat päässeet arjessaan tutustaan matalalla kynnyksellä 

oman kehonsa fysiologiseen toimintaan. Enää ei pelkästään urheilijat mittaa, ny-

kypäivänä on paljon laitteita, joilla mitataan tavallisen ihmisen hyvinvointia.   

Vuodet 2020 ja 2021 tullaan muistamaan COVID-19-pandemian vuoksi. Tieto-

työlaiset joutuivat nopealla aikataululla etätöihin, halusivat tai eivät. Monille vii-

meiset vuodet ovat olleet raskaita ja työhyvinvointi sekä yleinen jaksaminen ovat 

olleet koetuksella. Viimeistään pandemian myötä ihmisten tietoisuus ja kiinnostus 

jaksamisesta ja hyvinvoinnista ovat lähteneet nousuun. 

Firstbeat Technologies Oy on viimeiset kaksikymmentä vuotta pyrkinyt paranta-

maan ihmisten hyvinvointia ja jaksamista teknologian avulla. Stressin, palautumi-

sen ja liikunnan mittaaminen sekä näiden vaikutusten todentaminen ihmisten ar-

jessa auttavat kehittämään ja ylläpitämään omaa hyvinvointia. 

Firstbeat Life on tilauspohjainen työhyvinvointiratkaisu, joka tukee työkykyriskien 

hallintaa ja henkilöstön terveyttä. Loppukäyttäjät saavat sovituksi ajaksi mittalait-

teen, jolla he voivat seurata unta, palautumista, stressiä ja liikuntaa. Mobiilisovel-

luksen avulla he voivat seurata tuloksiaan ja pääsevät kehittämään hyvinvointi-

aan.  
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Tutkimus keskittyy Firstbeat Lifen taustajärjestelmän kehitykseen. Tutkimuk-

sessa haastatellaan Firstbeatin kumppaneita, jotka ovat potentiaalisia taustajär-

jestelmän käyttäjiä. Haastatteluiden pohjalta pyritään kehittämään järjestelmää. 

Tutkimuksessa pyritään selvittämään, miten ohjelmistokehityksen avulla voidaan 

luoda järjestelmän käyttäjälle todennettavaa lisäarvoa.  

Tässä kappaleessa käydään läpi tutkimuksen tausta. Lisäksi määritellään tutki-

muksen tavoitteet, tarkoitus, tutkimuskysymykset ja rajataan tutkimusta. Lopuksi 

käydään läpi vielä tutkimuksen rakenne.  

 

1.1 Tutkimuksen tausta  
 

Taulukon 1 tietotaulukossa näkyy, mitä tiedettiin tutkimuksen alussa ja mitä ha-

luttiin tietää lisää. Näiden asioiden pohjalta muodostui lopulliset tutkimuskysy-

mykset. 

 

Firstbeat Hyvinvointianalyysi -tuote (HVA) on ollut markkinoilla ennen Firstbeat 

Lifeä. Tutkimuksen haastateltavat ovat käyttäneet Firstbeat Hyvinvointianalyysia, 

joten oli tärkeää ottaa huomioon jo olemassa oleva HVA-järjestelmä ja sen heik-

koudet sekä vahvuudet.  

 

TAULUKKO 1. Tietotaulukko tutkimuksen alussa 

 

Minä tiedän Toimeksiantaja tietää Mitä halutaan tietää lisää

Tällä hetkellä käytössä oleva HVA-
järjestelmä, jonka käyttäjät ovat 
potentiaalisia Life Admin 
järjestelmän käyttäjiä

GDPR:n tuomat 
vaatimukset

Mitä ominaisuuksia 
käyttäjät arvostavat HVA-
järjestelmässä

HVA-järjestelmässä on monia 
ominaisuuksia, joita tarvitaan 
uudessa Life Admin järjestelmässä Visio ja strategia

Voidaanko käyttäjien 
roolituksilla ja oikeuksilla 
helpottaa työtä

Firstbeat Life Adminin 
ensimmäinen versio minulla ja 
kollegoilla käytössä 

Firstbeat Lifellä on 
kysyntää

Miten käyttäjäroolit 
voidaan rakentaa 
parhaalla mahdollisella 
tavalla järjestelmän 
käyttäjien näkökulmasta
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Firstbeat Technologies Oy 
Firstbeat Technologies on vuonna 2002 Jyväskylässä perustettu sykeanalytiik-

kaa tarjoava yritys. Sykeanalytiikkaa hyödynnetään hyvinvoinnin ja suorituskyvyn 

parantamiseen. Analytiikka muuttaa sykevälivaihtelu- ja sykedatan yksilölliseksi 

ja ymmärrettäväksi tiedoksi stressistä, palautumisesta, unesta ja liikunnasta. Yri-

tyksen taustalla on vahva monitieteinen tutkimustyö, tärkeänä tekijänä tähän on 

ollut Jyväskylässä sijaitsevat Suomen ainoa liikuntatieteellinen tiedekunta sekä 

alan johtavaa tutkimusta tekevä Kilpa- ja huippu-urheilun tutkimuskeskus. Yrityk-

sen tavoitteena on auttaa jokaista ihmistä voimaan paremmin ja saavuttamaan 

parhaansa oman terveyden ja suorituskyvyn osalta. (Firstbeat, Tarinamme 

2020.) Yrityksen liiketoiminta-alueet ovat huippu-urheilu sekä ja työ ja hyvinvointi. 

Tässä kappaleessa ja opinnäytetyössä ylipäätään keskitytään työ ja hyvinvoinnin 

osa-alueeseen tarkemmin.  

 

Työ ja hyvinvointi -segmentissä tuotteena on Firstbeat Hyvinvointianalyysi, jota 

myydään suoraan yrityksille, kumppaneille ja tutkimuskäyttöön, esimerkiksi yli-

opistoille. Hyvinvointianalyysi on 3vrk kestävä sykevälimittaus, jonka perusteella 

yksilö saa tietoa omasta hyvinvoinnistaan. Hyvinvoinnin mittaamisella tarkoite-

taan stressin, unen ja liikunnan mittaamista. Tähän ympärille myydään myös asi-

antuntijapalveluita, esimerkiksi yksilön valmennusta ja luentoja. Hyvinvointi-

analyysin rinnalle on tullut uusi tuote, Firstbeat Life. Mittausmenetelmä on sama, 

mutta Lifessä yksilö saa käyttöönsä laitteen sovituksi ajaksi, esimerkiksi 12 kuu-

kaudeksi. Tämän ajanjakson aikana yksilö saa toteuttaa mittauksia niin paljon 

kuin haluaa, mittausdata siirretään bluetoothin avulla mobiilisovellukseen, josta 

yksilö näkee omia tuloksiaan ja hyvinvointitrendiään.  

 

Molemmissa tuotteissa taustalla on järjestelmä, josta esimerkiksi Firstbeatin 

kumppani näkee anonyymiä ryhmädataa ja yksilön dataa. Datan avulla voidaan 

valmentaa yksilöä ja auttaa asiakasyritystä voimaan mahdollisimman hyvin, eli 

tässä tapauksessa johtamaan tiedolla.   

 

Firstbeat Hyvinvointianalyysi -järjestelmän käyttäjäroolit 
Firstbeatin kumppani on Firstbeatin asiakas, joka tarjoaa Firstbeat Hyvinvointi-

analyysia omille asiakkailleen. Firstbeat Hyvinvointianalyysi voi olla esimerkiksi 

osana isompaa palveluntarjoajan palvelukokonaisuutta. Palveluntarjoaja toimii 
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rekisterinpitäjänä, jolloin palveluntarjoajalla on pääsy loppuasiakkaan kaikkiin tie-

toihin. Tällöin Firstbeat toimii henkilötietojen käsittelijänä esimerkiksi käyttäjätuen 

toteuttamiseksi ja palvelun käytön tilastoimiseksi. (Firstbeat Hyvinvointianalyysi-

palvelun henkilötietojen käsittelyseloste 2020). Firstbeat kouluttaa palveluntarjo-

ajan sovitut työntekijät, jonka jälkeen heille luodaan henkilökohtaiset käyttäjätun-

nukset palveluntarjoajan tilille. Firstbeat Hyvinvointianalyysin palveluntarjoajana 

toimivat esimerkiksi työterveydet, valmennustalot ja kuntosaliketjut.  

 

Firstbeatin tuotteet ja palvelut ovat tarkoitettu ammattilaiskäyttöön ja täysin niihin 

rinnastettavaa kilpailijaa ei markkinoilla tällä hetkellä ole. Varsinkin mittalaitteen 

tarkkuudessa kukaan ei pysty tällä hetkellä kilpailemaan. Se tuo vankan perus-

tan, joka pohjautuu tieteeseen. Käytettävyydessä Firstbeat antanee hieman ta-

soitusta, elektrodeilla kiinnitettävä laite ei ole aina kaikkien mieleen. Ammattilais-

käytöllä tarkoitetaan hyvinvoinnin ammattilaisten työkalua, käyttäjinä toimivat esi-

merkiksi työterveydet ja valmennustalot. Mainittavia sykkeeseen ja sykevälivaih-

teluun panostavia kuluttajapuolen tuotteita edustavat älykellot, kuten Garmin ja 

Polar. Älysormuksen kautta käyttäjälleen tietoa tuottava Oura on tällä hetkellä 

kuluttajamarkkinassa varteenotettava ja isoa potentiaalia omaava yritys. Whoop 

tarjoaa myös käyttäjälleen tietoa omasta palautumisesta ja stressistä. Nämä mai-

nitut kuluttajapuolen tuotteet käyttävät optista mittausteknologiaa, eli mittaus ta-

pahtuu ranteesta ja sormesta. Optinen mittaustapa ei ole aina välttämättä kovin-

kaan tarkka, mutta käytettävyys on tunnetusti parempi kuin elektrodeilla rintaan 

kiinnitettävä laite. Aika näyttää miten nämä suhteellisen uudet hyvinvointia mit-

taavat tuotteet lähitulevaisuudessa toimivat B2B- ja B2C-markkinassa.  

 

 

1.2 Tavoitteet ja tutkimusongelma  
 

Tutkimuksen tavoitteena oli tutkia, millaisia käyttäjärooleja ja -oikeuksia toimek-

siantajan kehittämässä Firstbeat Life Admin -järjestelmässä on tulevaisuudessa. 

Toimeksiantajan kehittämä palvelu ja järjestelmä olivat varsin uusia ja kokemuk-

sia järjestelmän käyttäjiltä ei vielä ollut. Tuotekehityksen tehtävä on kehittää mah-

dollisimman hyvä järjestelmä, jonka käyttäjät kokevat hyväksi ja mielekkääksi 

käyttää. Ohjelmistokehityksessä on usein tapana kehittää jotain ja lähteä kette-

rästi kokeilemaan kehitetyn asian toimivuutta asiakkailla. Haasteena saattaa olla 
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järjestelmän vaatimustenmäärittely ja hallinta muutostilanteessa. Myös arvon luo-

minen loppuasiakkaalle saattaa unohtua, kun kehitetään omasta mielestä hienoa 

ja toimivaa järjestelmää. 

 

Olemassa oleva kirjallisuus ei anna täysin vastauksia siihen, miten käyttäjäroo-

leilla voidaan ohjelmistokehityksessä luoda lisäarvoa käyttäjälle. Tämän perus-

teella tutkimuksen suorittaminen on perustelua, jotta tutkimuskysymyksiin voi-

daan mahdollisesti vastata. Tämä lisää tutkimuksen tärkeyttä, koska tavoitteena 

on myös paikata olemassa olevia tieteen tutkimusaukkoja. Kappaleessa 5.2 ku-

vataan tarkemmin kontribuutiota olemassa olevaan kirjallisuuteen.  

 

Työssä tutkittiin, millaisia asioita tuotekehityksessä on otettava huomioon, kun 

halutaan kehittää asiakkaalle lisäarvoa tuottava järjestelmä. Työssä tutkittiin jär-

jestelmän potentiaalisten käyttäjien vaatimuksia järjestelmälle asiakashaastatte-

luiden avulla. Työssä tavoiteltiin vaatimuksia, jotka voidaan lisätä järjestelmään 

tietäen niiden tuovan lisäarvoa asiakkaille eli järjestelmän käyttäjille. Työssä ta-

voiteltiin myös tietoa, kuinka monta käyttäjäroolia asiakkaiden mielestä olisi hyvä 

järjestelmässä olla. Näistä asioista muodostuivat kolme tutkimuskysymystä:  

 

• Miten järjestelmän käyttäjärooleilla ja -oikeuksilla mahdollistetaan lisäar-

von tuottaminen loppuasiakkaille? 

• Mitä ominaisuuksia ja oikeuksia käyttäjärooleilla on? 

• Kuinka monta käyttäjäroolia tarvitaan?  

 

 

1.3 Tutkimuksen rajaus 
 

Tutkimusta rajattiin (kuvio 1) heti tutkimuksen alussa, mutta myös tutkimuksen 

aikana. Tutkimuksen alussa rajattiin Admin-järjestelmästä tutkimuksen kohteeksi 

käyttäjäroolit ja -oikeudet. Tutkimuksena aikana rajattiin vielä lisää niin, että tut-

kittavana oli Firstbeatin kumppanien käyttäjäroolit ja -oikeudet Firstbeat Life Ad-

min -järjestelmässä. 

 

Tutkimukseen kuului: 

• Firstbeatin kumppanien käyttäjäroolien määrä Admin-järjestelmässä 
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• Firstbeatin kumppanien käyttäjäroolien oikeudet Admin-järjestelmässä 

 

Tutkimukseen ei kuulunut: 

• Firstbeatin omien työntekijöiden käyttäjäroolien määrä Admin-järjestel-

mässä 

• Firstbeatin omien työntekijöiden käyttäjäroolien oikeudet Admin-järjestel-

mässä 

 

 

 
KUVIO 1. Tutkimuksen rajaus 

 

 

1.4 Tutkimuksen rakenne  
 

Ensimmäisessä luvussa käydään läpi tutkimuksen tausta ja tavoitteet. Käydään 

läpi tutkimuskysymys ja siihen liittyvät alakysymykset. Käydään myös läpi tutki-

muksen rajaus. Toisessa luvussa käydään läpi teoreettinen viitekehys, johon 

kuuluu arvon tuottaminen tuotekehityksessä, ohjelmistokehitys ja käyttäjäkeskei-

nen suunnittelu. Kolmannessa luvussa käydään läpi tutkimusmenetelmät ja pe-

rustelut menetelmien valinnalle. Tutkimus on laadullinen tutkimus ja aineisto ke-

rättiin puolistrukturoidulla haastattelumallilla. Aineisto analysoitiin sisältölähtöi-

sesti.  
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Luvussa neljä esitellään tutkimuksen tulokset. Viidennessä luvussa peilataan tut-

kimuksen tuloksia teoriaan. Tämän lisäksi tehdään tarvittavat pohdinnat ja johto-

päätökset. Kuudennessa luvussa vastataan tutkimuskysymyksiin, annetaan jat-

kotoimenpidesuositukset ja pohditaan mahdollisia jatkotutkimusaiheita.  
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2 TEOREETTINEN VIITEKEHYS 
 

 

Luvussa käsitellään arvon tuottamista tuotekehityksessä, käydään läpi tuoteke-

hityksen vaiheet, arvon tuottamista ja hyvää asiakaskokemusta. Tämän jälkeen 

käydään läpi ohjelmistokehityksen osa-alueita sekä ohjelmistoprojektimalleja ja 

linkitetään näitä arvon tuottamiseen. Luvun lopussa luodaan teoriaosuudesta yh-

teenveto. 

 

 

2.1 Arvo 
 

Arvo voidaan määritellä monilla tavoilla. Arvot voidaan nähdä ajatuksina, jotka 

liittyvät ihmisten visioon hyvästä elämästä. Ne ovat ihmisen tavoitteita, jotka oh-

jaavat ihmisen ajattelua, valintoja ja tekoja. Arvoihin sitoutuminen motivoi ihmistä 

toimimaan haluttujen tavoitteiden saavuttamiseksi, jolloin ihminen tavoittelee 

hyötyä arvojensa kautta. Hyödyt ovat tarpeita, toiveita ja mielihajua, jotka mah-

dollisesti toteutuvat, kun käyttäjä saa käyttäjäkokemuksen tuotteesta tai palve-

lusta. Arvo todentuu, kun hyödyt täyttyvät. (Bergström & Leppänen 2015, 101.)  

 

Haluttu ja toteutunut arvo ovat kaksi eri asiaa eivätkä poissulje toisiaan. Toteutu-

nut arvo voidaan nähdä halutun arvon ja sen saavuttamiseksi vaadittujen kustan-

nuksen erotuksena. Haluttu arvo kuvastaa asiakkaan kokemaa kokonaisarvoa eli 

kaikkia hyötyjä, jotka asiakas saa palvelusta tai tuotteesta. Toteutunut arvo ohjaa 

asiakkaan toimintaa ja vaikuttaa tulevaisuuden ostopäätökseen, kun verrataan 

tarjolla olevien tuotteita. (Mattsson & Parviainen 2011, Section 3: 7 – Vaisala, 

Introduction).  

 

Arvo tarkoittaa usein eri asiaa arvon saajalle ja arvon luojalle. Tuotteen tai järjes-

telmän käyttäjille arvo voi tarkoittaa esimerkiksi korkealaatuista palvelua ja rää-

tälöityjä tuotteita, joiden takia he tuntevat saavansa lisäarvoa. Arvo voi tarkoittaa 

käyttäjälle myös sosiaalista kokemusta ja erityiskohtelua erityisesti palveluissa, 

joissa itse kontakti on tärkeässä osassa arvon saajan ja arvon luojan välillä. Arvo 

voi tarkoittaa myös pidemmän asiakassuhteen tuomaa luottamusta. (Lindgreen 

& Wynstra 2005) 
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2.2 Arvon tuottaminen tuotekehityksessä 
 

Michaelsin (2013, 10) mukaan tuotekehityksessä ensin tulee tuote, jota seuraa 

tuotekehitysprosessi. Onnistuneen tuotekehityksen ja tuotteen toimivuuden ta-

kaamiseksi tämä on tärkeä muistaa. Tuotetta käyttävä asiakas määrittää tarpeen, 

johon tuotekehitys ja tuotekehitysprosessi koittavat vastata parhaalla ja mahdol-

lisimman kustannustehokkaalla tavalla. Tuotteen käyttäjät määrittävät lisäarvon, 

jonka perusteella he mahdollisesti käyttävät tuotetta myös uudelleen. Tämä on 

tuotekehitykselle tärkeä onnistumisen mittari.   

 

Jokisen (2001) mukaan tuotekehitys on tieteenä nuori. Se on saanut alkunsa 

1940 ja 1950-lukujen vaihteessa. Viime vuosina tuotekehityksen tutkimus on sy-

ventynyt ja kehittynyt. Aikaisemmin tuotekehitystä ei tehty varsinaisilla menetel-

millä vaan enemmänkin reagoitiin vastaantuleviin tilanteisiin. Reagointi on edel-

leen tärkeää, koska tuotekehitys on varsin luovaa työtä ja luovuudelle on tärkeää 

jättää tilaa. Tutkimus- ja tuotekehitysmenetelmät ovat kuitenkin tuoneet sopivaa 

tehokkuutta ja järjestelmällisyyttä tuotekehitykseen. Tuotteiden eliniän lyhenemi-

nen ja yleisesti kiristyvä kilpailu markkinoilla ovat johtaneet siihen, että yrityksen 

panostavat entistä enemmän tuotekehitykseen. Laadukkaalla tuotekehityksellä 

yritys myös säästää kustannuksissa ja on kilpailukykyisempi markkinoilla. Kilpai-

lukykyisyydellä on vahva yhteys arvoon ja arvon tuottamiseen asiakkaalle. Tar-

joamalla asiakkaalle parempaa arvoa kuin kilpailija, pystyy rakentamaan kestä-

vää kilpailukykyistä tuotetta ja palvelua. Tämän myötä etu kilpailijoihin on yleensä 

merkittävä, varsinkin pitkällä aikavälillä. Asiakkaan saavan lisäarvon mittaaminen 

ja analysointi onkin huomattavasti tärkeämpää kuin tavallisen asiakastyytyväisyy-

den mittaaminen. (Jokinen 2001, 10–11; Lindgreen & Wynstra 2005)  

 

Tuotekehitystoimina lähtee asiakastarpeesta. Tarve synnyttää ideoita uusiksi 

tuotteiksi ja tuoteparannuksiksi. Esitutkimuksella ideoidaan ja arvioidaan, onko 

idealla mahdollisuuksia resurssien valossa päästä tuotekehitysvaiheeseen. (Vä-

limaa, Kankkunen, Lagerroos & Lehtinen 1994, 25 – 26.) Tuotekehitys on nyky-

päivänä kriittinen osa yrityksen menestyksen kannalta. (Kahn 2012, 3) Tuoteke-

hityksen on oltava jatkuvaa, muuten ennen pitkää tuotteet vanhenevat, myynti 

vähenee ja viimein loppuu kokonaan. Tuotteen elinikä vaihtelee suuresti, usein 

elinikä riippuu itse tuotteesta. Yleisesti on kuitenkin nähtävissä, että tuotteiden 
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elinikä on lyhenemässä digitalisaation myötä. Tuotekehityksessä pyritään täyttä-

mään asetetut tavoitteet niin hyvin kuin on teknisesti ja taloudellisesti mahdollista 

ja tarkoituksenmukaista. Tuotekehitystoiminnassa ollaan tekemisissä lähes kaik-

kien ihmiselämän alueiden kanssa (kuvio 2), jolloin on tärkeää vähintään ymmär-

tää luonnontiedettä ja omata kykyä luovaan käytännön työhön. Tuotekehityk-

sessä voi olla kyse täysin uuden tuotteen tai järjestelmän rakentamisesta, mutta 

myös usein olemassa olevan tuotteen kehittämisestä. Nykyisen tuotteen kehittä-

misessä tavoitteena voi olla esimerkiksi valmistuskustannusten madaltaminen. 

Tehtävänä voi olla myös olemassa olevan tuotteen sovittaminen uuteen käyttö-

tarkoitukseen, jolloin yksittäisiä osia joudutaan suunnittelemaan uudelleen ratkai-

superiaatteen kuitenkin säilyessä samana. (Jokinen 2001, 9–10.)  

 

 
KUVIO 2. Tuotekehitystoiminta kulttuurin ja tekniikan risteyskohtana. (Jokinen 
2001, 10) 

 

Tuotekehityksen vaiheet  
Bergströmin ja Leppäsen (2015) mukaan tuotekehityksessä on neljä vaihetta, 

joita toteutetaan käytännössä limittäin ja rinnakkain riippuen yrityksestä, toimia-

lasta ja tuotteesta. Tuotekehitys on useissa yrityksissä jatkuvaa toimintaa, ei yk-

sittäinen tapahtuma. Idean kehittäminen markkinoitavaksi tuotteeksi on kuitenkin 

selkeä prosessi. Tuotekehityksen neljä vaihetta ovat:  

 

• Ideointi ja arviointi 

• Kehittely ja testaus 

• Tuotteistaminen ja lanseerauksen valmistelu 

• Lanseeraus. (Bergström & Leppänen 2015, 191–192.) 

 

 

 

Politiikka
Sosiologinen psykologia

Talouselämä
Luonnontieteet Insinööritieteet Tuotekehitystoiminta Teknologia Tuotanto

Muotoilu
Arkkitehtuuri

Taide
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Ideointi ja arviointi 
Ideoita pyritään saamaan mahdollisimman paljon tuotekehityksen pohjaksi. Ide-

oita voidaan saada mistä vain, esimerkiksi tutkimuksista, asiakkailta, henkilös-

töltä, kilpailijoilta, tai vaikka havainnollistamalla ihmisten toimintaa. Idea voi olla 

yksinkertainen, kunhan se vastaa markkinoiden tarpeeseen. Ideoiden syntymi-

nen ja työn edistyminen edellyttää suunnitelmallista etenemistä, toimivaa tiimiä, 

tehokasta tiiminvetäjää, yhteistyöilmapiiriä ja ongelmanratkaisutekniikoiden hy-

väksikäyttöä. Yrityskulttuurin on rohkaistava innovoimaan ja kehittämään. Suurin 

osa keksinnöistä ja ideoita syntyy ihmisten halusta tehdä työnsä hyvin. Taloudel-

lisilla kannustimilla ei päästä yhtä hyviin tuloksiin. Ideointitekniikoita voi olla mo-

nenlaisia ja niitä hyödynnetään myös tuotekehityksessä. Aivoriihessä (brainstor-

ming) tuotetaan ryhmässä mahdollisimman paljon ideoita, myös mahdottomalta 

tuntuvat ideat kirjataan ylös. Ominaisuuksien listaus on menetelmä, jossa kirja-

taan ylös niitä ominaisuuksia, joita tuotteen pitäisi sisältää. Morfologisessa ana-

lyysissä tuote hajotetaan niin sanotusti osiin ja yritetään löytää uusia yhdistelmiä. 

6–3–5-tekniikassa kuusi osallistujaa keksii kolme ideaa 5 minuutin aikana. Tä-

män jälkeen ideoita kehitetään lisää niin, että jokainen osallistuja vuorotellen jat-

kaa toisten idean kehittelyä. (Bergström & Leppänen 2015, 192–193.) 

 

Ideoita arvioitaessa selvitetään tuoteideoiden markkinointimahdollisuudet ja tek-

ninen toteuttamiskelpoisuus. Usein tässä vaiheessa varmistetaan myös yrityksen 

resurssit. Ideoiden asettaminen paremmuusjärjestykseen vaatii tarkkaa työtä, jol-

loin esimerkiksi tarkistuslistan käyttö on perusteltua. Tarkistuslistan avulla arvioi-

daan tuoteideoiden yleiset ominaisuudet (sopivuus lajitelmaan, imago ja elin-

kaari) ja tuotannolliset ominaisuudet (kapasiteetti ja resurssit). Tarkistuslista voi 

toimia pohjana laskettaessa markkinointi-indeksiä, jolloin ominaisuudet pisteyte-

tään ja painotetaan, tämän jälkeen voidaan valita jatkoon soveltuvat ideat. Kan-

nattavuuslaskelma on yksi keino tuottaa tarkat laskelmat tuotevaihtoehtojen kan-

nattavuudesta. Tällöin tarkastellaan arvioituja myyntejä ja kustannuksia. Riskien 

arviointi on myös tärkeä osa kannattavuusanalyysiä. Potentiaalisilta ostajilta voi-

daan tiedustella vastaako idea ja tuotteen mahdollinen prototyyppi todellista tar-

vetta, ostaisiko vastaaja itse tuotteen ja kuka tuotetta voisi vastaajan mielestä 

hyödyntää. Laadukkaalla ideoinnilla ja uusien prosessien onnistuneella jalkautta-

misella on myös yhteys arvon tuottamiseen. Onnistuneilla uudistuksilla tai uusilla 

tuotteilla voidaan tuottaa sopivaa intohimoa ja uutta innostusta työntekijöissä ja 
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erityisesti asiakkaissa. (Bergström & Leppänen 2015, 193–194; Lindgreen & 

Wynstra 2005) 

 

Kehittely ja testaus  
Kehittelyvaiheessa tuotehahmotelmasta tulee kokonainen tuote, jonka eri omi-

naisuuksien kehittelyä jatketaan ja rakennetaan tuotanto- ja markkinointistrate-

gia. Tuotteesta löytyy prototyyppiversiot ja sitä testataan esimerkiksi turvallisuus-

näkökulmasta. Tuotteen positiointia mietitään myös tässä vaiheessa prosessia. 

Positiointi (kuvio 3) tarkoittaa tuotteen sijoittamista markkinoille kilpailijoihin ver-

rattuna. Tavoitteena on positioida tuote ostajien mieliin, tuotteen asema vastaa-

vien tuotteiden joukossa tarkoittaa siis ostajien näkemystä ja mielipidettä tuot-

teesta. Hyvässä positioinnissa ymmärretään asiakasta; mitä asiakas haluaa, mil-

laisia he ovat ja millaisten ominaisuuksien perusteella he valitsevat ostamansa 

tuotteen. (Bergström & Leppänen 2015, 195–197.) 

 

 
KUVIO 3. Positiointi. (Raussi 2019) 

 

Testauksessa jatketaan tuotteen vaihtoehtoisten ominaisuuksien ja markkinoita-

vuuden testausta. Voidaan testata esimerkiksi makua, pakkausta, väriä tai ulko-
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näköä. Esimerkiksi kyselytutkimukset potentiaalisilla asiakkailla ovat nopeita ta-

poja testata tuotteen ominaisuuksia, jolloin saadaan nopeasti tietoa tuotteen ke-

hittäjille. (Bergström & Leppänen 2015, 196.) 

 

Tuotteistaminen ja lanseerauksen valmistelu 
Tuotteistamisella tarkoitetaan tuotekehityksessä niitä toimenpiteitä, joilla tuo-

teaihiosta saadaan markkinoitava tuote. Tuotteistamisen tavoitteena on saada 

kilpailukykyinen tuote, joka tyydyttää asiakkaan tarpeet. Tuotteistamisen tavoit-

teena on myös rakentaa järkevä kokonaisuus, jolla erotutaan kilpailijoista. Tämän 

kokonaisuuden on lisäksi sovittava yrityksen muihin tuotteisiin ja visioon ylipää-

tään. Tuotteistamisessa suunnitellaan myös toimenpiteet ennen lanseerausta. 

Toimenpiteitä ovat esimerkiksi nimen ja pakkauksen suunnittelu, mahdollinen pa-

tentti, tuotteen hinnoittelu ja markkinointiviestintä. Henkilöstön perehdyttäminen 

uuden tuotteen osalta on suoritettava hyvissä ajoin ennen lanseerausta. (Berg-

ström & Leppänen 2015, 196–197.) 

 

Tuotteen lanseeraus 
Tuotteistamisen aikana suunnitellaan lanseerauksen ajoitus, budjetti ja tarvittavat 

toimenpiteet. Lanseerauksessa viestinnän merkitys korostuu, sillä ostajien mie-

lenkiinnon herättämiseksi tarvitaan erilaista informaatiota. Onnistuneen lansee-

rauksen edellytykset ovat: 

 

• Ympäristö-, markkina-, kilpailija- ja yritysanalyysien huomioon ottami-

nen ja hyödyntäminen 

• Onnistunut tuotekehitys, jonka tuloksena on markkinakelpoinen ja tar-

peeseen vastaava tuote 

• Lanseerauksen suunnittelu, aikataulutus ja riittävä budjetti 

• Riskien kartoitus, onko tuote oikeanlainen oikealle segmentille 

• Onnistunut kilpailukeinojen suunnittelu 

• Lanseeraussuunnitelman onnistunut toteuttaminen (Bergström & Lep-

pänen 2015, 197.) 
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Tuotekehitys ei pääty lanseeraukseen, vaan jatkuu koko tuotteen elinkaaren ai-

kana. Lanseerauksen jälkeen tuotekehitykseen kuuluu ostajien ja heidän käyttäy-

tymisensä tutkimista sekä tuotteen ja lisäpalveluiden kehitystä. (Bergström & 

Leppänen 2015, 197.) 

 

Lisäarvon luominen palveluliiketoiminnalla 
Hynysen (2013, 35) mukaan aineettoman lisäarvon tuottamisessa tärkeintä on 

ymmärtää asiakkaan tarpeita eikä niinkään erottua kilpailijoista. Lisäarvo voi olla 

nykyisen tuotteen ominaisuus, jonka mielikuvamarkkinointi tekee merkityksel-

liseksi. Lisäarvo voi olla myös trendi, joka osataan esittää oikeassa aikakau-

dessa. Digitalisaation aikana uudet tekniset ratkaisut ovat tärkeitä, mutta myös 

viestintä- ja markkinointitavat vaikuttavat paljon lisäarvon tuottamiseen. 

 
Gerdtin ja Korkiakosken (2016, 229) mukaan asiakkailta kysyttäessä millainen on 

hyvä asiakaskokemus, selkeästi nousee esiin helppous. Helppouden keskeisiä 

tekijöitä ovat helppo saavutettavuus, nopeus, prosessien sujuvuus ja asioinnin 

miellyttävyys. Hyvän asiakaskokemuksen nelikentän (kuvio 4) elementtien nou-

dattaminen on tärkeää, jotta voidaan edes tavoitella lisäarvon tuottamista. 

 

 
KUVIO 4. Hyvän asiakaskokemuksen nelikenttä. (Gerdt & Korkiakoski 2016, 229) 
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Onnistunut asiakaskokemus syntyy asiakkaan kanssa käydyn vuorovaikutuksen 

tuloksena. Asiakaskokemus on lopputulos arvoketjusta, jonka asiakas kulkee läpi 

toimiessaan yrityksen kanssa. Digitalisaation myötä arvoketju on muuttunut pal-

jon ja asiakas liikkuukin tarpeensa mukaan myynnin, markkinoinnin ja asiakas-

palvelun välillä. (Gerdt & Korkiakoski 2016, 46.) Digitalisaation myötä asiakas 

hoitaa paljon asioita itse, silloin järjestelmissä hyvän asiakaskokemuksen neli-

kentän elementit korostuvat entistä enemmän. Nykyään ja lähitulevaisuudessa 

siis myös järjestelmien on tarjottava helppoutta. Helppouden kautta järjestelmän 

yksinkertaisuus korostuu, nykyihmisellä on kohtuullisen lyhyt kärsivällisyys järjes-

telmien kanssa. Jos asiat eivät onnistu nopeasti ja vähintään muutamalla yrityk-

sellä, asia hylätään ja pahimmassa tapauksessa järjestelmän käytöstä luovutaan. 

 

Palvelun tuotteistaminen 
Perinteisemmät tavarantuotannon tuotekehitysmallit eivät välttämättä sovi palve-

luiden tuotteistamiseen. Palvelut ovat usein uniikkeja ja moninaisia kokonaisuuk-

sia. Onnistunut palvelun tuotteistaminen parantaa laatua ja tuottavuutta sekä 

asiakastyytyväisyyttä, silloin kannattavuus myös paranee. Palveluiden kehittämi-

sen lähtökohtana on yrityksen liiketoimintastrategia. Kuten tuotteen tuotteistami-

sessa, myös palvelun tuotteistamisessa kehittämisen kohteet voivat olla nykyisen 

palvelun parannus, nykyisen palvelun laajennus tai uuden palvelun kehittäminen. 

(Bergström & Leppänen 2015, 199–200.) 

 

Kuviossa 5 olevat vaiheet luovat onnistuneen palvelukokemuksen. Onnistunut 

palvelukokemus ylittää asiakkaan odotukset ja asiakas palaa ostamaan uudel-

leen. Tämä vaatii usein asiakkaalle räätälöityjä palvelun osia, jotka voidaan ottaa 

huomioon jo tuotekehitysvaiheessa. Asiakkaan odotusten ylittäminen varsinkin 

asiakassuhteen alkuvaiheessa on elintärkeää, hyvän ensivaikutelman jälkeen on 

helpompi jatkaa suhdetta, kun luottamus on ansaittu ja lisäarvoa on pystytty luo-

maan.  
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KUVIO 5. Palvelun tuotteistaminen. (Pro stories 2015) 

 

 

2.3 Ohjelmistokehitys 
 

Tässä kappaleessa käydään ohjelmistotuotannon eri osa-alueita ja vaiheita läpi. 

Kappaleessa keskitytään varsinkin projektin alkupään vaiheisiin, vaatimusmää-

rittelyyn, suunnitteluun vaatimustenhallintaan. Kappaleessa käydään läpi, mitä 

optimaalinen arvo tarkoittaa ja miten sitä voidaan saavuttaa ohjelmistokehityksen 

avulla. Ohjelmistokehityksen laadukkaalla vaiheiden toteutuksella voidaan luoda 

asiakkaalle lisäarvoa.  

 

Ohjelmistotuotannon osa-alueet  
Kuviossa 6 on ohjelmistotuotannon osa-alueet, kaiken lähtökohtana on liiketoi-

minta ja johtaminen. Laatujärjestelmä kuvaa yrityksen toimintaprosessit katta-

vasti, ohjelmistojen hankinnasta aina tekniseen toteutukseen asti. Yrityksessä 

olevat projektit kuuluvat yleensä johonkin laajempaan kokonaisuuteen, josta käy-

tetään nimitystä hanke. Hanke voi olla esimerkiksi tiettyyn tavoitteeseen tähtää-
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vien projektien joukko tai tiettyyn tuoteperheeseen liittyvien projektien joukko. Oh-

jelmistoprojektiin kuuluu määrittelyä, suunnittelua, ohjelmointia ja testausta. 

Myös käyttöönotto ja ohjelmiston ylläpito kuuluvat ohjelmistoprojektiin. Nämä eri-

laiset tehtävät ovat yleensä erotettuna vaiheina, joilla on alku- ja loppuajankoh-

dat. Näiden mainittujen lisäksi projektiin liittyy koko projektin ajan muun muassa 

tuotteenhallintaa, laadunhallintaa, dokumentointia ja vaatimustenhallintaa.  

 

 
KUVIO 6. Ohjelmistotuotannon osa-alueet (Haikala & Mikkonen 2011, 29) 

 

Vaatimustenkäsittely 
Kuviossa 7 on vaatimustenkäsittelyn osa-alueet, joihin kuuluu vaatimusmäärittely 

ja vaatimustenhallinta. Vaatimusmäärittely jaetaan vielä kartoittamiseen, analy-

sointiin, dokumentointiin ja validointiin.  
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KUVIO 7. Vaatimustenkäsittelyn osa-alueet Leffinwellin [2007] mukaan. Haikala 
& Mikkonen 2011, 65) 

 

Vaatimus on jotain, mitä tuotteella pystytään tekemään. Vaatimus voi myös olla 

ominaisuus, joka tuotteella pitää olla. Kuviossa 8 asiakasvaatimukset ovat jaettu 

kolmeen luokkaan:  

 

• Toiminnalliset vaatimukset 

• Ei-toiminalliset vaatimukset 

• Rajoitteet ja reunaehdot. (Haikala & Mikkonen 2011, 61.) 
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KUVIO 8. Asiakas- ja ohjelmistovaatimukset. (Haikala & Mikkonen 2011, 62) 

 

Toiminnalliset vaatimukset määrittävät, mitä ohjelmiston täytyy tehdä. Nämä 

vaatimukset ovat niin sanottuja liiketoiminnan vaatimuksia, eli ne määrittävät oh-

jelmiston tarpeet tukeakseen liiketoimintaa. Esimerkiksi ohjelmassa on oltava tuki 

oikeinkirjotuksen tarkistamiselle tai käyttöliittymä ovat toiminnallisia vaatimuksia. 

(Haikala & Mikkonen 2011, 62.) 

 

Ei-toiminnalliset vaatimukset ovat laatuvaatimuksia, jotka määrittävät kuinka 

hyvin kehitettävä ohjelmisto tekee siltä vaadittavat asiat. Ei-toiminnallisten vaati-

musten tehtävänä on tukea toiminnallisia vaatimuksia. Näihin laatuvaatimuksiin 

kuuluu esimerkiksi järjestelmän käytettävyys, suoritusteho ja tietoturva. (Haikala 

& Mikkonen 2011, 63.) 

 

Rajoitteet ja reunaehdot voidaan nähdä globaaleina vaatimuksina. Ne auttavat 

määrittämään, mikä vaatimusten osajoukko voidaan sisällyttää lopulliseen ohjel-

mistoon. (Robertson & Robertson 2013, 11, 59). Reunaehtoihin ja rajoitteisiin 

kuuluu tyypillisesti hinta, aikataulu, käytettävissä olevat resurssit ja ohjelmointi-

kieli sekä lait ja standardit. (Haikala & Mikkonen 2011, 61–62.) 

 

Haikalan ja Mikkosen (2011, 64) mukaan hyvä asiakasvaatimus on virheetön ja 

selkeä. Muita tärkeitä ominaisuuksia hyvälle asiakasvaatimukselle ovat: 
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• Tarkka ja ymmärrettävä: riittävä tarkkuus takaa, että vaatimuksen toteutu-

mista voidaan mitata. 

• Testattava: on pystyttävä mittaamaan, onko vaatimus täytetty. 

• Jäljitettävä taaksepäin: on voitava selvittää, mistä vaatimus on peräisin. 

• Jäljitettävä eteenpäin: on voitava jäljittää, mikä on vaatimuksen tekninen 

toteutus ja testitapaukset testaavat sen täyttymisen.  

 

Asiakasvaatimukset toteutetaan ohjelmistovaatimuksilla. Nämä vaatimukset ovat 

yleensä ohjelman toimintoja, jotka määrittelevät miten kyseinen asiakasvaatimus 

toteutettavassa ohjelmistossa esitetään käyttäjälle. Toteutustasolla ohjelmisto-

vaatimukset kirjataan lopuksi joukoksi teknisiä vaatimuksia. (Haikala & Mikkonen 

2011, 61–62.) 

 

Vaatimusmäärittely 
Robertsonin & Robertsonin (2013, 1–2) mukaan vaatimusten määrittelyn pääta-

voite on keskittää huomio liiketoiminnan ongelman ymmärtämiseen ja tarjota so-

pivin ratkaisu kyseiseen ongelmaan. Jos tarkoituksena on rakentaa sovellus, sen 

täytyy pystyä tarjoamaan optimaalista arvoa omistajalleen. Jotta arvo on opti-

maalista, kehitettävän tuotteen täytyy tarjota hyöty, joka on tasapainossa tuotteen 

kustannusten kanssa. Kehittäjät kehittävät hyödyllisen tuotteen silloin, kun he 

ymmärtävät mitä tuotteella on tarkoitus saada aikaan ja millä tavalla se on tarkoi-

tus saavuttaa. Tutkimusten mukaan epäonnistuneet ohjelmistoprojektit johtuvat 

yli 60-prosenttisesti huonosta vaatimusmäärittelystä. Laadukkaasti hoidettu vaa-

timusmäärittely on yksi onnistuneen ohjelmistoprojektin perusedellytyksiä. Vaati-

musmäärittely toimii myös yhdistävänä tekijänä muiden ohjelmistotuotantoon liit-

tyen aktiviteettien välillä. (Haikala & Mikkonen 2011, 61.) 

 

Vaatimusmäärittely on avainasemassa, kun puhutaan lisäarvon tuottamisesta 

asiakkaalle. Päästämällä asiakkaan mukaan vaatimusmäärittelyyn, sitoutetaan 

asiakas toivottavasti pitkäksi aikaa ja päästään oikeasti toteuttamaan asiakkaan 

toivomia vaatimuksia. (Lindgreen & Wynstra 2005, 733.) SaaS-bisnesmallissa 

korostuu pitkäaikaiset jatkuvat asiakkuudet ja pieni poistuma. Jatkuvat asiakkuu-

det tuovat kassavirtaa, jota voidaan ylläpitää jatkuvalla asiakkauuden kehittämi-

sellä.  
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Kuviossa 9 katkoviivan yläpuolella on kuvattu vaatimusmäärittelyä, vaatimukset 

lähtevät liikkeelle sidosryhmien tarpeista, tärkein lähde on yleensä asiakkaat ja 

ohjelmiston tulevat käyttäjät. Myös yrityksen sisällä olevat ryhmät, kuten myynti 

ja markkinointi ovat usein tuotekehityksen asiakkaita. Vaatimusten kartoittaminen 

ovat usein esimerkiksi tulevien käyttäjien ja sidosryhmien haastatteluita, aivoriihiä 

ja työpajoja. Vaatimusten analyysissa voidaan tarkentaa vaatimuksia ja priori-

soida vaatimuksia ja näiden keskinäisiä suhteita. Tämän jälkeen vaatimukset do-

kumentoidaan ennalta sovittuun vaatimusten hallintajärjestelmään tai vähintään 

Excel-taulukkoon. Vaatimusten hallintajärjestelmissä voidaan seurata missä vai-

heessa kyseinen vaatimus etenee (toteutus aloitettu, testauksessa, hyväksytty 

jne.). Myös asiakkaalle voidaan antaa pääsy järjestelmään, jolloin asiakas voi itse 

seurata toteutuksen edistymistä. Validointi tehdään yleensä yhdessä asiakkaan 

kanssa, jolloin käydään läpi vaatimusmäärittelydokumentti.  (Haikala & Mikkonen 

2011, 65–67.) 
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KUVIO 9. Vaatimustenkäsittelyprosessi Leffingwellin [2007] mukaan. (Haikola & 
Mikkonen 2011, 66) 

 

Vaatimustenhallinta 
Kuvion 6 katkoviivan alapuolella on kuvattu vaatimustenhallintaprosessia. Vaati-

mustenmuutosten prosessi on usein tärkeässä roolissa, koska se on erikseen 

laskutettavaa työtä. Prosessiin kuuluu yleensä muutospyynnön tekeminen, ana-

lysointi, testaus ja hyväksyminen. Vaatimusta käsitellään kuten vaatimusmäärit-

telyssäkin. Ketterissä menetelmissä vaatimusmuutosten käsittelyä ei varsinai-

sesti ole, koska muutokset käsitellään usein uusina vaatimuksina tuotteen työlis-

tassa. Pienemmissä projekteissa muutostenhallinta hoidetaan usein kevyellä 

prosessilla. Vasta projektin päätyttyä siirrytään ylläpitovaiheessa muodollisem-

paan muutostenhallintaan. Vaatimustenhallintaan voidaan katsoa kuuluvan esi-

merkiksi kirjanpito vaatimusten tilasta (esimerkiksi aloitettu, katselmoitu, testattu 



28 

 

ja hyväksytty). Myös raportointi voidaan katsoa kuuluvan vaatimustenhallintaan. 

(Haikala & Mikkonen 2011, 67.) 

 

Vaatimuskäsittelyn dokumentointi 
Vaatimusmäärittelyn lopputuloksena on yleensä dokumentti, jota kutsutaan ni-

mellä toiminnallinen määrittely. Se sisältää tavallisesti asiakas- ja ohjelmistovaa-

timukset. Määrittelyyn osallistuvat henkilöt tuottavat yhdessä dokumentin. Muita 

määrittelyn yhteydessä syntyviä dokumentteja ovat esimerkiksi alustava käyttö-

ohje ja testaussuunnitelma. Ketterissä menetelmissä uusia tuotantokelpoisia oh-

jelmistoversioita syntyy jopa muutaman viikon välein. Työlista sisältää kaikki tar-

vittavat vaatimukset, joita ei ole vielä toteutettu. Usein ajatellaan tämän riittävän, 

mutta käytännössä jo viikon vanhat asiat unohtuvat tai pahimmassa tapauksessa 

ne muistetaan väärin. Tämän takia myös ketterissä menetelmissä tarvitaan laa-

dukasta ja huolellista dokumentointia. (Haikala & Mikkonen 2011, 68.)  

 

Ohjelmistosuunnittelu  
Ohjelmistotekniikan yleisin haaste on kuilu järjestelmän vaatimusten ja käytettä-

vissä olevan tuotekehitysteknologian välillä. Ohjelmistosuunnittelun tehtävänä on 

kaventaa tätä kuilua. Tärkeä keino on arkkitehtuurisuunnittelu, jonka tarkoitus on 

muuntaa järjestelmän kuvaus ongelmasta (vaatimusmäärittely, toiminnallinen 

määrittely) ratkaisuun (tekninen määrittely). Tämän jälkeen ohjelmisto voidaan 

osoittaa pienempiin osiin, jotka voivat tarvittaessa sisältää vielä oman sisäisen 

arkkitehtuurinsa. Loppujen lopuksi saadaan niin konkreettisen tason ratkaisuja, 

että ne voidaan toteuttaa ohjelmointikielen rakentein. Kuvio 10 havainnollistaa 

näitä vaiheita vaatimusmäärittelystä arkkitehtuurisuunnittelun kautta aina yksi-

tyiskohtaiseen suunniteluun. (Haikala & Mikkonen 2011, 177.) 
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KUVIO 10. Yksinkertaistettu kaavio ohjelmistosuunnittelun etenemisestä. (Hai-
kala & Mikkonen 2011, 177.) 

 

Ohjelmistoprojektimallit  
Haikalan ja Mikkosen (2011, 29) mukaan ohjelmistojen tuotantoa varten on ole-

massa rajaton määrä erilaisia lähestymistapoja, valittu tapa riippuu usein kehittä-

jistä ja projektin koosta. Vähänkin monimutkaisempia ohjelmia kehitettäessä ke-

hitykseen liittyy paljon muutakin kuin ohjelmointia. Tavallisimpia lähestymistapoja 

ohjelmistokehityksessä nykyään ovat iteratiivisuus ja ketteryys. Vesiputousmalli 

on vanhimpia tunnistettuja tuotekehitysmalleja. Se noudattaa tavallista järjes-

tystä: määritetään asiakastarpeet, suunnitellaan ohjelma, testataan ohjelma ja 

otetaan ohjelma käyttöön. Uusimmissa projektimalleissa löytyy paljon samaa 

kuin vesiputousmallissa on. Esimerkiksi Scrum-malli voidaan nähdä sarjana toi-

siaan seuraavia lyhyitä vesiputouksia. (Haikala & Mikkonen 2011, 36–37.) 

 

Iteratiivisuus 
Usein tuotekehityksessä etenemissuunnitelma (roadmap) määrittelee tuottee-

seen tulevaisuudessa lisättäviä ominaisuuksia. Nämä aikataulutetaan kehitys-

projekteihin ja tuotteessa julkaistaan uusi versio esimerkiksi vuoden välein. Tä-

hän tapaan toimia liittyy kuitenkin seuraavia haasteita:  

 

• Oppimisen tehokas hyödyntäminen 

• Riskien monimutkaisuus ja niiden hallinta  
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• Vaatimusten tarkentuminen ja myöhäinen asiakaspalaute  

• Testauksen myöhäinen aloitus 

• Itsepetos 

• Kärsimättömät asiakkaat. (Haikala & Mikkonen 2011, 40.) 

 

Ohjelmistokehitysprojekti on teknisen toteutuksen lisäksi myös oppimis- ja kom-

munikointiprosessi. Jokainen kehitysprojektinsa on aina omanlainen ja opittuja 

asioita päästään hyödyntämään esimerkiksi vuoden päästä. Silloin asiat ovat 

saattaneet jo unohtua ja projektihenkilökuntaa on vaihtunut. Riskit realisoituvat 

usein vasta testausvaiheessa, jolloin niihin on myöhäistä reagoida tai vähintään 

reagointi tulee kalliiksi ja projekti viivästyy. Vuoden aikana vaatimukset saattavat 

tarkentua ja jopa muuttua, myös asiakaspalaute järjestelmän käyttöönotossa 

saattaa pahimmillaan kertoa järjestelmän olevan jo vanha. Testauksen myöhäi-

nen aloitus aiheuttaa myös haasteita, jos testaus alkaa liian myöhään vasta pro-

jektin loppuvaiheessa. Testauksessa löytyneiden virheiden korjaamiseen menee 

aikaa, tämä viivästyttää projektia. Itsepetos on tyypillinen virhe projektiryhmältä, 

aikataulussa pysymisen takia pienet mahdollistetaan toteamalla esimerkiksi ”ei-

köhän tämä ole ihan hyvä, siirrytään toteutusvaiheeseen.” Kun tämä toistuu mo-

nissa vaiheissa, totuus paljastuu projektin lopussa. Myös kärsimättömät asiak-

kaat saattavat aiheuttaa päänvaivaa, jos projekti viivästyy. Joskus projektihenki-

lökunnan epäilyt saattavat horjuttaa projektin valmistumista. (Haikala & Mikkonen 

2011, 41.) 

 

Yllä olevien haasteiden ratkaisuksi voidaan pohtia iteratiivista tuotekehitystä, 

jossa kehityssykliä lyhennetään vuodesta esimerkiksi kuukauteen. Tällöin vaati-

muksiin voidaan tarvittaessa reagoida kerran kuussa. Kaikkia ohjelmistovaati-

muksia ei välttämättä tunneta kehitysprojektin alussa, mutta näitä vaatimuksia 

tarkennetaan jatkuvasti. Silloin ollaan lähellä ketterää tuotekehitysmenetelmää. 

Tuotekehityssyklin lyhentämisessä on myös hintansa. Silloin testauksen määrää 

on lisättävä, jolloin muutaman viikon syklit edellyttävätkin jonkunlaisen testiauto-

maation käyttöä. Dokumentaation, vaatimusten- ja tuotteenhallinnan tärkeys ko-

rostuvat iteratiivisessa ohjelmistokehityksessä. (Haikala & Mikkonen 2011, 42.) 
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Ketteryys 
Ketterät (agile) menetelmät ovat noin 20 vuotta vanhoja. Ketterissä menetelmissä 

tärkeintä on tyytyväinen asiakas ja toimiva ohjelmisto. Prosessit, työkalut ja do-

kumentaatio ovat myös tärkeitä, mutta tärkeysjärjestys on selkeä. Ketterien me-

netelmien heikkoutena voidaan pitää sitä, ettei niitä oikein voi hyödyntää isoihin 

tuotekehityshankkeisiin. Esimerkiksi isoissa hankkeissa kasvokkain kommuni-

kointi ja iterointi ovat käytännössä mahdotonta. (Haikala & Mikkonen 2011, 45–

46.) 

 

Käyttäjäroolit järjestelmässä  
Veikko Ikonen korostaa Päivi Tahkokallion (2009, 43) toimittamassa kirjassa, että 

loppukäyttäjänäkökulma korostuu entisestään tulevaisuudessa järjestelmiä 

suunniteltaessa. Ikosen mukaan on erittäin tärkeää saada mahdollisimman eri-

laiset käyttäjäryhmät mukaan suunnitteluprosessiin alusta asti. Käyttäjälähtöisen 

suunnittelun ideana on huomioida kaikki mahdolliset käyttäjäryhmät ja löytää 

mahdollisia uusia käyttäjäryhmiä tutkimuksen avulla. Tutkimuksessa voi olla 

haasteena löytää haastateltavia potentiaalisista uusista käyttäjäryhmistä. Onkin 

tärkeää tutkimuksen alkuvaiheessa laajentaa näkökulmaa ja antaa mahdollisuus 

uusien käyttäjäryhmien löytymiselle. (Tahkokallio 2009, 75–76.)  

 

 

2.4 Käyttäjäkeskeinen suunnittelu 
 

Normanin (2013, 3) mukaan kaksi tärkeintä asiaa onnistuneessa suunnittelussa 

ovat löytyvyys ja ymmärtäminen. Käyttäjän on elinarvoisen tärkeää löytää mah-

dollisuudet ja mahdolliset painikkeet tehdä ratkaisuja, oli kyseessä järjestelmä tai 

fyysinen tuote. Ymmärtämisellä Norman tarkoittaa mahdollisimman yksinker-

taista. Tuotteessa ja järjestelmässä on oltava vain tarvittavat ominaisuudet ja näi-

den ominaisuuksien ymmärtäminen tapahtuu käyttäjän toimesta silloin, kun omi-

naisuudet ovat käyttäjälle oikeasti hyödyllisiä. Menestyäkseen järjestelmän omi-

naisuuksien on tärkeä olla perustellusti ja tutkitusti käyttäjien hyväksymiä.  

 

Käyttäjäkeskeisessä suunnittelussa etusijalle laitetaan käyttäjän tarpeet, osaami-

nen ja käyttäytyminen. Tämän jälkeen suunnitellaan järjestelmää niin, että käyt-

täjän tarpeet täyttyy ja otetaan huomioon osaaminen. Hyvä suunnittelu lähtee 



32 

 

siitä, että tuntee psykologian ja teknologian. Hyväkin käyttäjä tekee virheitä, mikä 

on tärkeä ottaa huomioon järjestelmää suunniteltaessa. Asioiden mennessä pie-

leen, järjestelmän täytyy nostaa virhe esiin, jotta käyttäjä voi muuttaa toimin-

taansa, jonka jälkeen ongelma on ratkaistu. Tämän prosessin onnistuttua, ihmi-

sen ja järjestelmän yhteistyö yleensä toimii hienosti. (Norman 2013, 8–9).  

 

 

2.5 Yhteenveto  
 

Lisäarvon tuottamiseen tuotekehityksessä on muistettava, että tuote tulee ennen 

tuotekehitysprosessia. Tuotteen tai järjestelmän käyttäjä määrittää tarpeen ja li-

säarvon, joiden perusteella käyttäjä tuotetta käyttää. Näiden raamien sisällä tuo-

tekehitys pyrkii tarjoamaan optimaalista arvoa. Jotta arvo on optimaalista, tuot-

teen täytyy tarjota käyttäjälleen hyöty, joka on tasapainossa tuotteen kustannus-

ten kanssa. Arvo tarkoittaa usein eri asiaa arvon saajalle ja arvon luojalle. Arvo 

voi määräytyä myös asiakaspolun seuraavan kohteen kautta, kuten asiakkaan 

oman asiakkaan kautta. Hyödyt ovat tarpeita, jotka toteutuessaan todentavat li-

säarvon tuotteen käyttäjälle. (Michaels 2013, 10; Lindgreen & Wynstra 2005, 

733.)  

 

Tuotekehityksen vaiheet ideoinnista ja arvioinnista kohti kehittelyä ja testausta 

kulkevat limittäin riippuen yrityksestä, toimialasta ja tuotteesta. Tuotteistamisen 

ja tuotteen lanseeraamisen kautta päästään ylläpitovaiheeseen, jossa kerätään 

palautetta käyttäjiltä ja arvioidaan tuotteen elinikää. (Bergström & Leppänen 

2015, 191–192.)  

 

Asiakkaan näkökulmasta onnistuneen palvelukokemuksen mittarina toimii uusin-

taostos. Tuote tai palvelu ovat täyttäneet tai jopa ylittäneet asiakkaan odotukset 

ja hän palaa ostamaan uudelleen. Hyvä asiakaskokemus on helppoa, saavutet-

tavaa, nopeaa ja sujuvaa. Erityisesti helppous korostuu nykypäivänä järjestel-

mien käytössä. (Gertdt & Korkiakoski 2016, 229) 

 

Ohjelmistokehityksessä vaatimusmäärittelyn tärkeys korostuu. Vaatimus on jo-

tain, mitä tuotteella pystytään tekemään. Vaatimuksia voidaan jakaa vielä toimin-

nallisiin, ei-toiminnallisiin ja rajoitteisiin. Vaatimusmäärittelyn tärkeimpiä tehtäviä 
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on kuunnella asiakkaita ja selvittää heidän tarpeensa ja toiveensa. Vaatimusten 

keräämisen ja dokumentoinnin jälkeen pohditaan, miten nämä hyväksytyt vaati-

mukset rakennetaan järjestelmään kustannustehokkaasti asiakkaan arvoa unoh-

tamatta. Vaatimusmäärittelyn arvo nousee esiin, kun puhutaan lisäarvon luomi-

sesta asiakkaalle. Kun päästetään asiakas jo prosessin alkuvaiheessa mukaan 

vaatimusmäärittelyyn, asiakas pystytään sitouttamaan ja tätä kautta on todennä-

köisempää pitkäkestoisempi ja tyytyväisempi asiakas. Tekemällä vaatimusmää-

rittelyn laadukkaasti asiakasta kuunnelleen, tuotteen kustannusten ja turhan työn 

määrä minimoidaan, jolloin voidaan oikeasti sanoa tuotteen olevan kustannuste-

hokkaasti suunniteltu asiakkaan tarpeisiin. (Robertson & Robertson 2013, 1–2; 

Haikala & Mikkonen 2011, 61; Lindgreen & Wynstra 2005, 733.) 

 

Onnistuneessa järjestelmässä mahdollistetaan käyttäjälle löytää ja ymmärtää 

kaikki mahdolliset painikkeet. Järjestelmä on mahdollisimman yksinkertainen ja 

käytössä olevat ominaisuudet ovat käyttäjälle oikeasti hyödyllisiä. Kaikki turha on 

karsittu pois perustellusti ja tutkitusti. Käyttäjän tarpeet, osaaminen ja käyttäyty-

minen ovat etusijalla järjestelmää suunniteltaessa. Hyvin suunniteltu järjestelmä 

nostaa myös virheet selkeästi esiin, hyväkin käyttäjä tekee virheitä. (Norman 

2013, 8–9) 

 

Lisäämällä asiakastuntemusta, yritys pystyy tarjoamaan ja kehittämään tarjoa-

maan, jolla luodaan arvoa maksavalle asiakkaalle. Mitä enemmän yritys tuntee 

asiakkaat, sitä enemmän yritys luo arvoa asiakkaalle ja todennäköisemmin saa-

vuttaa kilpailuedun muihin nähden. Asiakkaat myös ostavat todennäköisemmin 

eniten arvoa tuottavalta yritykseltä. Arvoa luotaessa on tärkeä tunnistaa, mikä on 

relevanttia asiakkaalle ja mikä ei. (Heikka 2020) 

 

Heikan (2020) mukaan asiakastuntemusta on mahdollista kerryttää varsin paljon 

projektin tai yhteistyön alkuaikana. Hyvän alun myötä asiakas saa todennäköi-

semmin arvoa pian ja jatkaa näin ollen todennäköisemmin asiakkaana. Heikan 

mukaan olisi fiksua laatia etenemissuunnitelma (roadmap) seuraavaksi kuudeksi 

kuukaudeksi ja esitellä sitä asiakkaille. Tämän myötä asiakas saa arvoa ja asia-

kastuntemus kehittyy, kun asiakas pääsee myös vaikuttamaan kehitykseen. Tuo-

tekehityksessä onkin Heikan mukaan tärkeä asettaa asiakas päivittäisen tekemi-

sen keskiöön, jolloin voidaan mahdollisimman paljon luoda asiakkaalle arvoa.  
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Ruokolaisen ja Aarikka-Stenroosin (2016) artikkelissa kerrotaan start up -yritys-

ten olevan haastavammassa paikassa arvon luonnissa asiakkaille B2B-markki-

nassa kuin pidempään olleet vakaat yritykset. Start up -yrityksillä ei ole yleensä 

kerrottavanaan onnistuneita referenssitarinoita, joita yleensä taas pidempään 

markkinoilla olleilla yrityksillä on. Ruokolaisen ja Aarikka-Stenroosin mukaan start 

up -yritysten onkin panostettava laadukkaaseen retoriikkaan ja onnistuneeseen 

käyttäjäkokemukseen, jotta asiakas saa toivottua arvoa. Toisin sanoen ensivai-

kutelma on erittäin tärkeä. Ensivaikutelma ja historian painolastin puuttuminen 

onkin Ruokolaisen ja Aarikka-Stenroosin mukaan myös mahdollisuus luoda laa-

dukkaita asiakassuhteita osoittamalla sitoutuneisuutta vahvasti tulevaisuuteen 

katsoen. Start up -vaiheessa olevan yrityksen tai uuden tuotteen ensivaikutelman 

tärkeyttä ei voi korostaa liikaa, kun halutaan tuottaa asiakkaalle arvoa.  

 

Taulukossa 2 on yhteenvetona arvon tuottamisesta asiakkaalle tuotekehityksen, 

palvelukehityksen ja ohjelmistokehityksen eri vaiheisiin peilaten.  

 

TAULUKKO 2. Arvo asiakkaalle tuote-, palvelu- ja ohjelmistokehityksen eri vai-
heissa. (Lindgreen & Wynstra 2005; Heikka 2020) 

 

Tuotekehitys Arvoa asiakkaalle Palvelukehitys Arvoa asiakkaalle Ohjelmistokehitys Arvoa asiakkaalle

Ideointi ja arviointi

Asiakas  mukana 
ideoimassa. Uusien 
asioiden ja nykyisten 
kehittäminen lisää 
asiakassuhteen 
luottamusta.

Asiakaskokemus

Helppo, 
saavutettava, 
nopea, sujuva 
ja miellyttävä 

kokemus. 

Vaatimusmäärittely

Asiakkaan toivomia 
vaatimuksia, pitkän 
asiakassuhteen 
kannalta tärkeää 
ottaa asiakas mukaan 
vaatimusmäärittelyyn.

Kehittely ja testaus

Testauksessa 
kustannustehokkaasti 
tietoon hyvät ja 
huonot puolet 
tuotteesta. 

Palvelun 
tuotteistaminen

Tarvittaessa 
räätälöity ja 

asiakkaan 
odotusten 

ylittäminen. 

Suunnittelu

Konkreettisia 
suunnitelmia, 
vaatimuksista 
siirrytään 
aikatauluihin.

Tuotteistaminen

Kilpailukykyisyys, joka 
täyttää asiakkaan 
tarpeet myös pitkällä 
aikavälillä.

Ohjelmointi Suunnitelman 
toteutus

Lanseeraus
Laadukas ja toiveet 
täyttävä tuote 
käyttöön.

Testaus Virheiden minimointi

Käyttöönotto

Ohjelmiston 
käyttöönotto ja 
tarvittava määrä 
koulutusta. Tämän 
jälkeen ylläpitovaihe. 
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3 TUTKIMUSMENETELMÄT 
 

 

Tässä luvussa käydään läpi menetelmät, joita työssä käytettiin. Käydään läpi va-

littu tutkimusmenetelmä, haastattelumenetelmä, aineiston keruu ja analysointi. 

Käydään myös läpi, miksi nämä menetelmät valittiin.  

 

Tutkimus eteni vaiheittain alusta loppuun (kuvio 11), vaiheet eivät kuitenkaan ol-

leet täysin lukittuja ja riippuvaisia edellisen valmistumisesta. Ensimmäisessä vai-

heessa valittiin aihe ja päätettiin tavoite. Asetettiin tutkimuksen tavoite ja aika-

taulu. Heti alkuun tunnistettiin rajaamisen tarve ja lopulta rajausta tehtiin vielä 

uudelleen tutkimuksen edetessä. Toisessa vaiheessa keskityttiin tutkimuksen 

taustan avaamiseen, teoriaan ja viitekehykseen. Kolmannen vaiheen tavoitteena 

oli valmistautua mahdollisimman hyvin haastatteluihin tekemällä laadukas haas-

tattelurunko ja valitsemalla oikeat haastateltavat. Tässä vaiheessa tehtiin koe-

haastattelu, jonka avulla varmistettiin paras mahdollinen haastattelusuunnitelma 

oikeisiin haastatteluihin. Neljännessä vaiheessa toteutettiin haastattelut, litteroi-

tiin ne ja analysoitiin tulokset peilaamalla viitekehykseen. Viimeisessä vaiheessa 

tehtiin yhteenveto, pohdinta ja lopulliset johtopäätökset.  

 

 
KUVIO 11. Tutkimuksen vaiheet 
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3.1 Tutkimusmenetelmän valinta 
 

Tutkimusmenetelmäksi valittiin laadullinen tutkimus. Laadullisen tutkimuksen ta-

voitteena on löytää aineistosta jotakin uutta ja ennen havaitsematonta, mahdolli-

sesti uusia merkityksiä ja uusia havaintoja (Ruusuvuori ym. 2010, 16). Laadulli-

sessa tutkimuksessa on mielekästä haastatella kysymyssanoilla millaisia ja mi-

ten. Kyllä vai ei -kysymykset sisältävät ennakkoluuloja, näitä yritettiin välttää tut-

kimuksessa.  

 

 

3.2 Aineiston kerääminen  
 

Laadullisessa tutkimuksessa aineistoa voidaan kerätä valmiiden dokumenttien, 

haastattelujen, havainnoinnin tai kyselyjen pohjalta. Tässä tutkimuksessa valittiin 

menetelmäksi haastattelut. Henkilökohtaiset haastattelut mahdollistivat laaduk-

kaan aineiston keruun tutkimuksen resurssien rajoissa. Haastateltaviksi pyydet-

tiin tärkeitä ja pitkäaikaisia asiakkaita, joilla on kokemusta Firstbeatin kanssa 

työskentelystä ja heidän työnkuvaansa kuuluu vastata käyttäjärooleista ja -oi-

keuksista. Näin saatiin mahdollisimman asiantuntevia henkilöitä haastatteluihin, 

tutkimukseen osallistui seitsemän haastateltavaa. Haastattelut toteutettiin verkon 

yli Microsoft Teams -sovelluksen avulla. Haastattelut kestivät noin tunnin ja haas-

tattelut suoritti sama tutkija, myös tekninen toteutus oli jokaisessa haastattelussa 

sama. Henkilöt ovat pitkäaikaisia asiakkaita ja olemassa olevan järjestelmän 

käyttäjiä. Työkokemus toimeksiantajan tuotteiden parissa vaihteli 2 vuodesta 15 

vuoteen. Heidän pitkä kokemuksensa ja asemansa organisaatiossaan puoltavat 

heidän tietävän organisaationsa tarpeet varsin hyvin. Haastateltavien tittelit ovat 

tuotepäällikkö, toimitusjohtaja, kehitysjohtaja, kehityspäällikkö, palvelupäällikkö 

ja valmentaja. Haastattelut nauhoitettiin ja litteroitiin välittömästi haastatteluiden 

jälkeen. Haastattelut kestivät 30-60min ja litteroitua haastattelumateriaalia kertyi 

lopulta yhteensä 56 sivua. 
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3.3 Puolistrukturoitu haastattelumalli  
 

Tutkimuksessa käytettiin puolistrukturoitua haastattelumenetelmää. Puolistruktu-

roitua menetelmää käytettiin täysin strukturoidun sijaan siksi, ettei haastatteluky-

symyksillä oleteta ja kahlita haastateltavia asiantuntijoita. Woodin mukaan 

(Wood, 1997) haastattelua suunnitellessa on tärkeää ymmärtää haastattelun ta-

voitteet ja valita myös haastateltavat asiantuntijat sen mukaan. Haastateltavien 

ammattitaitoa ei saa kahlita liian rajatuilla kysymyksillä, mutta liian laveat kysy-

mykset saattavat aiheuttaa päänvaivaa tuloksia analysoidessa. Tutkimuksessa 

oli etukäteen luotu suunnitelma ja kysymyspatteristo (Liite 1) haastatteluita var-

ten. Kysymyksiä luodessa mietittiin tarkkaan mihin halutaan vastauksia asteikolla 

1–5 ja mitkä kysymykset pidettiin avoimena. Etukäteen mietittyjen kysymysten 

määrä pidetiin noin kymmenessä, jotta haastatteluun käytetyn ajan tehokkuus 

säilyi. Haastattelustrategiana hyödynnettiin Woodin (1997) mainitsemaa ”Case-

Focused” -tapaa, jossa keskityttiin ennalta määritettyyn asiaan, mutta annettiin 

asiantuntijan kertoa itse vapaasti henkilökohtaiseen kokemukseen liittyvää tietoa. 

Haastattelun alussa keskityttiin edellä mainittuun, jolloin saatiin haastateltavalle 

mukava ja turvallinen olo osaamansa asian parissa. Haastatteluiden alussa ky-

syttiin kokemuksia nykytuotteesta, jolloin haastateltavan oli mahdollisimman 

helppo saada tarttumapintaa johonkin konkreettiseen asiaan. Alun jälkeen kysyt-

tiin avoimia kysymyksiä, joiden tavoitteena oli saada haastateltava kertomaan 

omia näkemyksiä mahdollisimman avoimesti. Lopuksi esitettiin potentiaalisia 

vaihtoehtoja (kuvio 12), jotka olivat mietittynä etukäteen. Haastatteluissa keski-

tyttiin sanojen valintaan, etukäteen mietittiin tarkoin mitä ammattisanoja käyte-

tään niin että haastateltavat ymmärtävät kaikki termit, mutta kokevat samalla ole-

vansa alan asiantuntijoita. Haastatteluissa ei keskeytetty haastateltavaa, jotta 

kaikki mahdollinen hiljainen tieto saataisiin tallennettua. Kuitenkin tarvittaessa 

haastateltava ohjattiin takaisin haluttuun aihepiiriin. Haastattelut pyrittiin pitä-

mään maksimissaan tunnin mittaisina, jolloin etukäteen sovittu aika säilyisi, mutta 

myös haastattelun litterointi olisi optimaalista. (Wood, 1997.) 
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KUVIO 12. Haastatteluissa esitetty ehdotus käyttäjärooleista ja -oikeuksista. 

 

Testihaastattelu 
Ennen varsinaisia haastatteluita suoritettiin testihaastattelu. Tavoitteena oli 

saada varmuus kysymysten oikeellisuudesta ja selvittää puuttuuko joku oleelli-

nen kysymys. Myös tekniikan toimivuus testattiin, testihaastattelu nauhoitettiin 

Microsoft Teams -työkalun avulla ja varmuuden vuoksi myös puhelimella. Haas-

tateltavana toimi kokenut kollega, jolla on kokemusta tutkimuksista ja haastatte-

luista Firstbeat Technologies Oy:lla.  

 

Testihaastattelun pohjalta tehtiin muutoksia, kysymyksiä yksinkertaistettiin ja 

demo-ohjelman näyttäminen otettiin kokonaan pois lopullisista haastatteluista. 

Demo-ohjelmaa näyttämistä haastatteluissa pidettiin tärkeänä, mutta testihaas-

tattelussa paljastui sen monimutkaisuus haastattelutilanteessa. Demo-ohjelma 

herätti testihaastateltavassa paljon kysymyksiä, jotka veivät itse haastattelua 

väärään suuntaan. Tästä johtuen demo-ohjelmasta poimittiin oleelliset asiat ja ne 

näytettiin lopullisissa haastatteluissa yksinkertaisemmassa muodossa.  

 

Testihaastattelusta oli paljon hyötyä, sen arvo oli ennakoitua tärkeämpi. Saatiin 

haastattelurunko paremmaksi, demo-ohjelma unohdettiin kokonaan ja testihaas-

tateltava antoi paljon vinkkejä itse haastattelutilanteeseen. Muutama tärkeä huo-

mio oli esimerkiksi läsnäolo ja katsekontakti, vaikkakin verkon yli haastateltiin. 

Testihaastattelun perusteella itse haastatteluissa ei tehty muistiinpanoja vaan 

keskityttiin läsnäoloon, reagointiin ja lisäkysymysten esittämiseen. Jos olisi kes-

kitytty muistiinpanojen tekemiseen, moni tärkeä asia olisi saattanut mennä ohi 

eikä myöhemmin haastattelun jälkeen olisi voitu palata asiaan.  
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3.4 Aineiston analysointi 
                                                

Aineiston analysoinnissa menetelmäksi valittiin sisällönanalyysi. Tuomen ja Sa-

rajärven (2018, 104) mukaan sisällönanalyysissä etsitään tekstin merkityksiä ja 

pyritään kuvaamaan dokumentin sisältöä sanallisesti. Tutkimuksen aineisto ku-

vaa tutkittavaa ilmiötä ja analyysin tarkoitus on luoda sanallinen ja selkeä kuvaus 

tutkittavasta ilmiöstä. Sisällönanalyysissä pyritään järjestämään aineisto tiivii-

seen ja selkeään muotoon kadottamatta sen sisältämää informaatiota. Laadulli-

sessa sisältöanalyysissä tarkoituksena on lisätä ja yhtenäistää informaatiota. 

Analyysilla luodaan selkeyttä aineistoon, jotta voidaan tehdä mahdollisimman 

selkeitä ja luotettavia johtopäätöksiä. (Tuomi & Sarajärvi 2018, 106–108.) 

 

Aineistolähtöinen sisällönanalyysi 
Sisällönanalyysi voidaan jakaa aineistolähtöiseen ja teorialähtöiseen sisäl-

lönanalyysiin (Tuomi & Sarajärvi 2018, 104.) Tutkimuksessa käytettiin aineisto-

lähtöistä sisällönanalyysia, koska sen koettiin tukevan tutkimusta parhaiten. Ku-

viossa 13 on avattuna vaiheittain aineiston analyysi. Aineiston redusoinnissa eli 

pelkistämisessä haastattelut litteroitiin ja ilmauksen pelkistettiin. Tämän jälkeen 

aineisto klusteroitiin eli ryhmiteltiin. Klusteroinnissa samankaltaiset ilmaukset luo-

kiteltiin ja nimettiin alaluokkiin sisältöä kuvaavalla nimellä. Viimeisessä vaiheessa 

abstrahoitiin, jolloin erotettiin tutkimuksen kannalta olennainen tieto ja valikoidun 

tiedon perusteella muodostettiin teoreettiset käsitteet. Tuomen ja Sarajärven 

(2018, 112–113) mukaan aineistolähtöisessä sisällönanalyysissä yhdistellään 

käsitteitä ja näin saadaan tulkitsemalla ja päättelemällä vastaus tutkimuskysy-

myksiin. Abstrahoinnissa aineisto liitettiin teoreettisiin käsitteisiin ja tuloksissa ku-

vattiin luokittelujen pohjalta muodostetut käsitteet. Johtopäätöksiä tehtäessä py-

rittiin ymmärtämään mitä tutkimuksen keskeiset asiat tutkittavalle merkitsevät 

heidän omasta näkökulmastaan. 
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KUVIO 13. Aineistolähtöisen sisällönanalyysin eteneminen. (Mukailtu Tuomi & 
Sarajärvi 2018, 109.) 

 

Aineiston kvantifiointi 
Sisällönanalyysia jatkettiin luokittelun jälkeen kvantifioimalla aineistoa. Aineiston 

kvantifioinnissa lasketaan, kuinka monta kertaa sama asia esiintyy haastatelta-

vien kuvauksissa ja kuinka moni tutkittava ilmaisee saman asian (Tuomi & Sara-

järvi 2018, 120). Tutkimuksessa luotiin matriisi, jonka avulla pyrittiin löytämään 

uusia näkökulmia laadullisen aineiston tulkintaan. Kvantifioinnin tehtävänä oli 

varmistaa, että aineistoa tulkitaan myös määrällisestä näkökulmasta. 
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4 TUTKIMUSTULOKSET 
 

 

Luvussa esitellään tutkimuksen tulokset, jotka käydään läpi teemoittain. Aluksi 

käydään läpi tutkimuksen tausta ja siihen liittyvät kysymykset. Tämän jälkeen siir-

rytään pelkistettyihin ilmauksiin, joiden pohjalta muodostettiin alaluokkia. Alaluok-

kien yhdistämisen jälkeen muodostettiin yläkuokat. Yläluokat yhdistettiin ja muo-

dostettiin pääluokat, joista lopulta muodostui yhdistävä luokka. Tämä yhdistävä 

luokka on pohjana suppilolle, jonka tarkoitus on kuvastaa mitkä tekijät vaikuttavat 

lisäarvon muodostumiseen Firstbeat Lifen loppukäyttäjälle. Lopuksi käydään läpi 

tutkimukset tulokset määrällisestä näkökulmasta, jossa esitetään kuinka monta 

kertaa samat ilmaukset ovat esiintyneet haastateltavien kuvauksissa. Tutkimuk-

sen havaintoja tuetaan suorilla lainauksilla haastateltavien vastauksista. Satun-

naisilla lainauksilla tuetaan tutkimuksen havaintoja. Lähdemerkintöjä ei tehty lai-

nauksiin anonymiteetin takaamiseksi.  

 

 

4.1 Pelkistetyt ilmaukset ja kokoavan käsitteen muodostaminen 
 

Taulukoissa 3–9 on pelkistettyjä ilmauksia, joiden pohjalta on muodostettu ala-

luokat. Yhdistävä alaluokka löytyy aina taulukosta sinisellä pohjalla. Ennen jo-

kaista taulukkoa on haastateltavien suoria lainauksia liittyen kyseiseen tauluk-

koon ja taulukosta löytyviin alaluokkiin.  

 

Hoitosuhde (taulukko 3) nousi haastateltavien puheessa oma-aloitteisesti ilman, 

että haastattelija asiasta puhui. Loppukäyttäjän ja valmentajan välisen hoitosuh-

teen kunnioittaminen nyt ja tulevaisuudessa nousi tärkeäksi asiaksi. Tässä tutki-

muksessa hoitosuhteella tarkoitetaan tilannetta, jossa vain ennalta määritetyt tar-

vittavat henkilöt pääsevät näkemään yksilön dataa. Hoitosuhteen omaava hen-

kilö on esimerkiksi valmentaja, joka valmentaa Firstbeat Lifen loppukäyttäjää. Yk-

silönsuoja ja sitä myötä asiakaskokemus paranee, jos järjestelmän avulla voi-

daan rajata näkyvyyttä yksilön dataan.  

 

”Järjestelmän puolelta tätä loppukäyttäjän tuloksen näkyvyyttä voisi tukea. 

Hoitosuhteen perusteella näkyvyyden rajaus tavoitteena tulevaisuudessa.” 



42 

 

 

”Ulkopuolisten asiantuntijoiden käyttö helppoa, jos mahdollista rajata näkyvyyttä 

hoitosuhteen mukaan.”  

 

TAULUKKO 3. Alaluokka hoitosuhde 

 
 

Kumppaneiden asiakkaina on tällä hetkellä oikeastaan pelkkiä organisaatioasi-

akkaita. Kuluttaja-asiakkaita on todella vähän ja kuluttajapuoleen ei muutenkaan 

panosteta tällä hetkellä. Loppukäyttäjän tyytyväisyyden tärkeyttä korostettiin pal-

jon, se on tärkeämpää kuin prosessit ja järjestelmät. Tyytyväinen asiakas on kes-

kiössä. Taulukossa 4 näiden teemojen pelkistettyjä ilmauksia.  

 

”Loppuasiakas on tärkein. Prosessiasiat tulevat vasta loppuasiakkaan jälkeen. 

Pärjätään huonommillakin prosesseilla, kunhan loppuasiakas on tyytyväinen.” 

 

”99,9 % organisaatioasiakkaita, tyypillisesti isoja organisaatioita. Top50 

pörssiyritykset ovat meidän isoin ostajakunta.” 

 

PELKISTETTY ILMAUS ALALUOKKA

Hoitosuhteen omaavat saavat nähdä yksilön datan
Käyttäjillä oikeus potilastietojärjestelmään ja nykyiseen 
Firstbeat Hyvinvointianalyysi-järjestelmään
Ulkopuolisten asiantuntijoiden käyttö helppoa 
valmennuksissa, kun rajataan näkyvyyttä
Käyttäjäroolien rajaus hyvä juttu, valmentajalle pääsy vain 
oman valmennettavan tulokset
Hoitosuhde vaaditaan, jotta yksilön dataa saa katsoa

Hoitajalle ja lääkärille riittää vain yksilön data
Hoitosuhteen omaava näkee yksilön datan, joka viedään 
potilastietojärjestelmään

Hoitosuhteen perusteella näkee yksilön datan

Tulevaisuudessa hoitosuhteen perusteella näkyvyyden rajaus
Tietosuojan läpinäkyvyyden kannalta tärkeä asia, kun 
järjestelmä tukee hoitosuhteeseen perustuvaa näkyvyyden 
rajausta
Tällä hetkellä yksilön datan näkee henkilöt, jotka ovat 
oleellisia palvelun tuotannon kannalta

Hoitosuhde
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TAULUKKO 4. Alaluokat yksilön vaikutusmahdollisuudet ja asiakkaat 

 
 

 

Yksilön ja ryhmän valmentamiseen (taulukko 5), kaivataan työkaluja, joiden 

avulla järjestelmän käyttäjät voivat tuottaa lisäarvoa loppukäyttäjälle ja loppukäyt-

täjän työnantajalle, eli maksavalle asiakkaalle. Esimerkiksi ryhmädatan muok-

kaaminen, ryhmien muokkaaminen ja suodatusominaisuuksia ryhmäraporttien 

muodostamiseen. Esimerkiksi nukkumaanmenoaikojen perusteella voitaisiin 

muodostaa ryhmäraportteja, näiden kautta palautumisen tärkeyden todentami-

nen toisi lisäarvoa loppukäyttäjälle ja maksavalle asiakkaalle. Myöskin tuloksissa 

keskittyminen huonosti voiviin on tärkeää, se on ryhmä, johon on tärkeä panostaa 

mahdollisimman paljon.  

 

”Usein asiakas tarvitsee pureskellun datan. Ostopäätöksen kannalta hyvä 

ominaisuus, jos asiakkaan HR pääsee suoraan ryhmädataan käsiksi, mutta 

reaaliteetit ja lisäarvo pieni loppujen lopuksi.” 

 

”Asiakkaan sitouttamisen kannalta ehdottoman tärkeä, että asiakkaan HR pää-

see ryhmädataan itse käsiksi. Muuten riskinä on jäädä irralliseksi työkaluksi ja 

kertaluontoiseksi kivaksi jutuksi. Pitkän aikavälin lisäarvon luomisen kannalta 

asiakkaan sitouttaminen avainasemassa.” 

PELKISTETTY ILMAUS ALALUOKKA
Loppukäyttäjälle mahdolliisuus valita oma valmentaja ja 
lähettää data eteenpäin
Loppuasiakkaalle valmentaja tuloksen perusteella
Loppuasiakkaan tärkeä saada valita itse valmentaja

PELKISTETTY ILMAUS ALALUOKKA
Organisaatioasiakkaita, tulevaisuudessa organisaatioilla 
mahdollisuus ostaa verkkokaupasta
Asiakkaista 95% organisaatioasiakkaita
Asiakkaista 99,99% organisaatiota, top50 pörssiyritykset 
kohderyhmä

99% organisaatioasiakkaita, satunnaisia yksittäisiä henkilöitä.
Asiakkaina organisaatioasiakkaita
Pelkästään organisaatioasiakkaita
Organisaatio- ja kuluttajaasiakkaita, tavoitteena kasvattaa 
organisaatiopuolta suuresti

Yksilön vaikutusmahdollisuudet

Asiakkaat
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”Enempi ollaan kiinnostuneita siitä 10 %, joilla ei mene hyvin ja miten voidaan 

heitä auttaa. Mielestäni edelleen tulevaisuudessa tarvitaan asiantuntijaa ja datan 

tulkkia.” 

 

”Kaipaan yksilön valmennukseen enemmän infoa, kuten RMSSD ja lisälyöntejä. 

Nyt valmentajalla ei ole niin hyvät työkalut kuin ennen.” 

  
 
TAULUKKO 5. Alaluokat yksilön valmentaminen ja ryhmän valmentaminen 

 
 
 
Käyttäjärooleista ja -oikeuksista esiteltiin haastateltaville vaihtoehtoa (kuvio 12), 

jossa olisi kolme erilaista roolia oikeuksineen. Nämä kolme vaihtoehtoa olivat 

haastateltavien mielestä lähellä parasta mahdollista heidän näkökulmastaan. 

Vastauksissa nousi esiin pääkäyttäjällä olevan usein vain hallinnollinen rooli, joka 

ei tarvitse pääsyä yksilön tuloksiin. Kolmen esitetyn roolin lisäksi nousi esiin asia-

kaspalvelurooli, jossa ei ole tarvetta hallinnollisiin oikeuksiin eikä myöskään oi-

keuksia yksilön tuloksiin. Prosessin alkupäähän myynnille toivottiin mahdolli-

suutta käynnistää hanke, jolloin läpimenoaika koko prosessissa lyhenisi. Valmen-

PELKISTETTY ILMAUS ALALUOKKA
Valmentajalle taustatiedot valmentamiseen
Asiantuntijalle mahdollisuus päättää mitä yksilön raportille 
muodostuu

PELKISTETTY ILMAUS ALALUOKKA
Isot organisaatiot ovat kiinnostuneita ryhmädatasta
Asiakas tarvitsee pureskellun ryhmädatan
Ryhmädatan tulkintaan tarvitaan asiantuntija
Vaikuttavuuden ja asiakkuuden jatkuvuuden kannalta hyvä, 
jos asiakkaan HR näkee ryhmädataa omilla tunnuksilla. 
Tähän kuitenkin usein tarvitaan asiantuntijaa tulkitsemaan
Asiakkaan HR:n pääseminen kiinni anonyymiin ryhmädataan 
omilla tunnuksilla ei iso asia, siihen tarvitaan usein 
asiantuntija tulkitsemaan dataa
Asiakasta kiinnostaa 10% kenellä ei mene hyvin ja he 
tarvitsevat ryhmädatan tulkintaan asiantuntijaa
Lisäarvon ja sitouttamisen kannalta on tärkeä saada 
ryhmädataa suoraan asiakkaalle

Ryhmän valmentaminen

Yksilön valmentaminen



45 

 

tajan on tärkeä päästä käsiksi myös anonyymin ryhmädataan, koska usein yksi-

lön valmentaja valmentaa myös ryhmää. Taulukossa 6 näiden teemojen pelkis-

tettyjä ilmauksia ja alaluokat.  

 
 
”Pääkäyttäjän ei välttämättä tarvitse/saa nähdä yksilön dataa, jos hänellä on vain 

hallinnollinen rooli.” 

 

”Tärkeä pystyä muokkaamaan oikeuksia käyttäjä roolin perusteella.” 

 

”Tärkeää on se, että meidän asiantuntijamme vastuu on oltava mahd vähäinen. 

Asiantuntija vain valmentaa, hänellä ei ole osaamista eikä halua johtaa projekteja 

ja montaa asiaa yhtä aikaa. He ovat perfektionisteja.” 

 

TAULUKKO 6. Alaluokat valmentaja, pääkäyttäjä ja muut käyttäjäroolit 

 
 
 

PELKISTETTY ILMAUS ALALUOKKA
Valmentajan päästävä käsiksi myös ryhmädataan
Valmentaja tarvitsee oikeudet ryhmädataan
Valmentajalle pääsy myös ryhmädataan
Valmentaja tarvitsee enemmän dataa ja taustatietoja kuin 
loppukäyttäjä

PELKISTETTY ILMAUS ALALUOKKA
Pääkäyttäjän ei tarvitse nähdä yksilön dataa, koska hänellä 
on hallinnollinen rooli
Hallinnon henkilöillä ei pääsyä yksilön dataan
Pääkäyttäjä looginen ja hyvä. 
Pääkäyttäjällä vain hallinnollinen puoli, ei yksilön dataan 
pääsyä

PELKISTETTY ILMAUS ALALUOKKA
Asiakaspalvelurooli, jolla ei pääsyä yksilön dataan eikä 
ostamaan lisenssejä
Myyjälle mahdollisuus käynnistää mittaukset, jolloin prosessi 
nopeutuu
Tulevaisuudessa käyttäjäroolina asiakaspalvelija, joka ei näe 
yksilön dataa eikä voi ostaa mittauksia
Työpsykologien määrä käyttäjinä kasvaa
Myynnille mahdollisuus käynnistää prosessi ja mittaukset
Myynnille ei tarvetta pääsyä ryhmäraportteihin

Muut käyttäjäroolit

Pääkäyttäjä

Valmentaja
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Prosessin näkökulmasta toistui se, että projektin eri vaiheissa toimii eri henkilöt. 

Varsinkin isoimmissa projekteissa tämä on jopa pakollista, jotta asiakastyytyväi-

syys säilytetään. Pienemmissä projekteissa osaava henkilö voi mahdollisesti hoi-

taa projektin kaikki eri vaiheet alusta loppuun. Taulukossa 7 pelkistettyjä ilmauk-

sia liittyen prosessiin. 

 
 
”Isot hankkeet +100hlö: prosessin eri vaiheessa eri henkilö. Pieni hanke: yksi 

henkilö saattaa hoitaa alusta loppuun, jos hänen resurssit riittää.” 

 

 

TAULUKKO 7. Alaluokka prosessi 

 
 

Järjestelmän käytettävyydessä vastauksissa korostuu yksinkertaisuus. Järjestel-

män käyttäjät eivät välttämättä ole kliinisessä tilanteessa sisäisessä palaverissa 

vaan asiakkaiden edessä, jolloin ei ole aikaa opetella järjestelmän käyttöä tai kat-

soa ohjevideoita. Myös tietosuoja korostuu, käyttäjien näkyvyyden rajaamisella 

pystytään helpottamaan tietosuojan täyttymistä. Taulukossa 8 käytettävyyteen 

liittyviä pelkistettyjä ilmauksia. 

 

”Keep it simple. Työntekijöiden suurin kuormitus tulee siitä, että heillä 10 

vaikeakäyttöistä ohjelmaa. Ristiriita sen kanssa, että ohjelman käyttäjät ovat 

asiakkaiden edessä ja heillä on 2min aikaa laittaa homma eteenpäin, joten 

ohjelman on toimittava kuin junan vessa.” 

 

PELKISTETTY ILMAUS ALALUOKKA
Myyjä myy, koordinaattori koordinoi ja valmentaja 
valmentaa
Prosessin eri vaiheissa omat spesialistit
Valmentaja alusta loppuun, isoissa projekteissa spesialistit 
eri vaiheisiin
yli 100hlö hankkeissa eri henkilöt eri prosessin vaiheissa, 
pienemmissä valmentaja alusta loppuun
Koordinaattori/myynti käynnistää mittaukset ja valmentaja 
valmentaa
Valmentaja hoitaa prosessin alusta loppuun

Prosessin eri vaiheissa selkeät roolit, järjestelmän tuki auttaa

Prosessi
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”Usein järjestelmän käyttäjä on fyysisesti asiakkaan kanssa samassa huoneessa, 

jolloin mittauksen käynnistys on tapahduttava helposti siinä hetkessä. Ei ole 

aikaa katsoa ohjevideoita, eikä edes kehtaa asiakkaan edessä. Myös seuraava 

asiakas odottaa jo oven takana, joten homma pitää toimia, muuten meidän 

asiantuntijat eivät suosittele Firstbeatia.” 

 

”Käyttöliittymän on oltava parempi kuin edellinen käyttöliittymä.” 

 

TAULUKKO 8. Alaluokka käytettävyys 

 
 

Käyttäjäroolien luomisessa haluttiin mahdollistaa monia erilaisia käyttäjärooleja. 

Vastauksissa nousi esiin se, että järjestelmän käyttäjille pitäisi pystyä määrittä-

mään oikeuksia käyttäjän osaamisen ja tarpeen perusteella. Valmiita käyttäjäroo-

leja tietyillä lukituilla oikeuksilla ei koettu hyväksi vaihtoehdoksi. Järjestelmän 

ominaisuuksissa haluttiin projektinhallinnan työkaluja, kuten mittausmäärät per 

loppuasiakas ja isomman ryhmän käyttöaste. Ryhmädatan muokkaaminen ja 

suodattaminen koettiin myös tärkeäksi, sen avulla voidaan tarjota vaikuttavuutta 

maksavalle asiakkaalle anonyymin ryhmädatan avulla. Taulukossa 9 näiden tee-

mojen pelkistettyjä ilmauksia.  

 

PELKISTETTY ILMAUS ALALUOKKA
Järjestelmän käyttäjien aika asiakastyöhön
Käyttäjäroolien käyttöönoton helppous tärkeää
Järjestelmän helppokäyttöisyys 
Rajaus tarvitaan, tietosuojaseloste ja mittausten ostaminen 
vain tietyillä
Käyttäjien oikeuksien rajaaminen voi hidastaa pienen 
organisaation ketteryyttä
Tulevan järjestelmän käytettävyys tärkeä
Järjestelmän käyttäjän flow helpoksi
Mieluummin liian yksinkertainen kuin vaikeakäyttöinen 
järjestelmä
Järjestelmän käyttö pitää olla nopeaa ja helppoa, asiakastyö 
on välillä minuuttiaikataulua
Käyttäjäroolien rajaus helpottaa työtä
Järjestelmä helppoudellaan tukee asiantuntijaa, joka voi 
keskittyä loppuasiakkaaseen
Käyttäjäroolit eivät niin tärkeitä, tärkeintä on tietosuoja 
Käyttäjälle järjestelmän käyttö tehtävä mahdollisimman 
helpoksi

Käytettävyys
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”Tehkää järjestelmä niin, että käyttäjäroolia luotaessa voidaan ketterästi valita ja 

"täpätä" halutut ominaisuudet ja oikeudet käyttäjälle.” 

 

”Käyttäjäroolien rakentaminen sen perusteella, että voimme palvella asiakkuuden 

luonteen ja tarpeen mukaan. Asiakas saa itse valita valmentajansa, se on tärkeä.” 

 

TAULUKKO 9. Alaluokat käyttäjäroolien luominen ja järjestelmän ominaisuudet 

 
 

Taulukossa 10 alaluokat yhdistettiin yläluokiksi, joiden pohjalta pääluokat ovat 

muodostuneet. Pääluokiksi muodostui lisäarvon saaja eli yksilö ja asiakkaat, li-

säarvon luoja eli järjestelmän käyttäjät (Firstbeatin kumppanit) ja kolmantena itse 

järjestelmä. Näistä kolmesta pääluokasta muodostuu yhdistävä luokka.  

 

PELKISTETTY ILMAUS ALALUOKKA
Oikeuksia pitää pystyä määrittämään käyttäjän perusteella
Oikeudet ominaisuuksiksi, jotka voi "täpätä" käyttäjää 
luodessa
Käyttäjäroolit eivät saa olla lukittuja
Tärkeä pystyä muokkaamaan oikeuksia käyttäjä roolin 
perusteella
Käyttäjän oikeuksien valinta roolin perusteella

PELKISTETTY ILMAUS ALALUOKKA
Järjestelmässä pitäisi näkyä projektijohtamiseen tarvittavia 
tietoja, kuinka moni on tilannut laitteen, kuinka moni on 
mittauksen tehnyt jne
Projektinhallinnan työkalut; käyttöaste, tehtyjen mittausten 
määrä ja muuta yleistä tietoa näkyviin käyttäjille
Ryhmäraporttien luomiseen ketteryyttä ja suodattimia, 
esimerkiksi ikä, sukupuoli, BMI, nukkumaanmenoaika
Raporttien saaminen järjestelmästä powerpoint-muotoon.
Tulevaisuudessa mahdollisuus ryhmien muokkaamiseen 
tärkeä

Käyttäjäroolien luominen

Järjestelmän ominaisuudet
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TAULUKKO 10. Aineiston abstrahoinnista muodostettu yhdistävä luokka 

 
 

Kuviossa 14 havainnollistetaan lisäarvon muodostumista loppukäyttäjälle, joka 

on suppilon alapäässä. Suppilosta löytyy pääluokat, joiden avulla mahdolliste-

taan lisäarvo loppukäyttäjälle. Ensimmäisenä suppilon osana on Firstbeatin yllä-

pitämä järjestelmä. Mahdollisimman laadukkaalla ja käyttäjäystävällisellä järjes-

telmällä mahdollistetaan lisäarvon luojalle, suppilon seuraavalle osalle, mahdolli-

simman hyvä edellytykset tuottaa laadukasta palvelua omille asiakkailleen. En-

nen loppukäyttäjää suppilossa on myös loppukäyttäjän työnantaja, joka on mak-

savana asiakkaana saamassa myös lisäarvoa ennen loppukäyttäjää. Loppukäyt-

täjän työnantajan läsnäolo suppilossa perustuu haastatteluihin, joissa lähes 

kaikki kumppanit kertoivat heidän asiakkaiden olevan organisaatioasiakkaita. 

Kaikkien suppilon osien on oltava tarpeeksi leveitä, jotta lisäarvoa riittää myös 

loppukäyttäjälle asti, koska jokaisessa prosessin vaiheessa tulee hieman hukkaa. 

Hukkaa syntyy esimerkiksi ihmisien virheistä ja prosessien heikkouksista. 

Firstbeat voi omalla toiminnallaan vaikuttaa suppilon ensimmäiseen vaiheeseen 

eli laadukkaaseen järjestelmään.  

 

 

ALALUOKKA YLÄLUOKKA PÄÄLUOKKA YHDISTÄVÄ LUOKKA
Hoitosuhde
Yksilön vaikutusmahdollisuudet

Asiakkaat Asiakkaat 

Yksilön valmentaminen
Ryhmän valmentaminen

Valmentaja
Pääkäyttäjä
Muut käyttäroolit

Prosessi Prosessi

Käytettävyys
Käyttäjäroolien luominen
Järjestelmän ominaisuudet

Lisäarvo kulkee 
suppilomaista 
polkua kulkee kohti 
lisäarvon saajaa. 
Suppilon vaiheina 
ovat järjestelmä, 
lisäarvon luoja ja 
lisäarvon saajan 
työnantaja.

Lisäarvon luoja

Väline lisäarvon luomiseen

Yksilön näkökulma

Valmentaminen

Käyttäjät

Järjestelmä

Lisäarvon saaja
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KUVIO 14. Lisäarvon muodostuminen Firstbeat Lifen loppukäyttäjälle 

 

Taulukossa 11 nähdään haastateltavien vastaukset kysymyksiin 9 ja 10. Siniset 

palkit ovat vastauksia kysymykseen 9 ja punaiset palkit kysymykseen 10. Kysy-

mys numero 9 oli ” Asteikolla 1–5, kuinka tärkeänä pidät erilaisia käyttäjärooleja 

ja -oikeuksia teidän organisaatiossanne? Perustele vastauksesi.”  

 

5/7 haastateltavaa piti asiaa tärkeänä ja antoi arvosanan 5. 1/7 vastasi 4 ja 1/7 

antoi arvosanaksi 3. Arvosanan 3 antaneen kommentti: 

 

“En mä nää sillä isoa merkitystä, jos siellä on liikaa nähtävää. Hyvinvointianalyy-

sin kanssa ollaan totuttu, että näkee paljon kaikkea” 

 

Kysymys numero 10 oli ”Asteikolla 1–5, kuinka tärkeänä pidät, että teidän asiak-

kaanne HR/yhteyshenkilö pääsee näkemään omilla tunnuksillaan anonyymiä 

ryhmädataa? Perustele vastauksesi.” 

 

Vastauksissa oli enemmän hajontaa, haastateltavat pohtivat paljon sitä, että pär-

jääkö asiakkaan HR yksin ryhmädatan kanssa vai tarvitseeko hän aina asiantun-

tijaa tulkitsemaan dataa. Taulukossa 11 punaiset palkit ovat kysymyksen 10 vas-

tauksia.  
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TAULUKKO 11. Haastateltavien vastaukset kysymyksiin 9 ja 10. 

 
 

 

4.2 Kvantifioitu aineisto 
 

Aineisto kvantifioitiin, jotta pysyttiin varmistamaan määrällinen näkökulma. Tau-

lukossa 12 on listattuna ne ilmaukset, joita esiintyi vähintään kaksi. Ilmaukset 

ovat järjestetty niin, että listan ylimpänä ovat ilmaukset, joista kaikki seitsemän 

haastateltavaa ovat samaa mieltä. Taulukon lopussa ovat ne ilmaukset, joista 

kaksi haastateltavaa ovat samaa mieltä 
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TAULUKKO 12. Kvantifioitu aineisto – vähintään 2 samaa ilmausta 

 
 

 

Taulukossa 13 ovat ilmaukset, joita oli vain yksi per haastateltava. Ilmaukset eivät 

ole tällä hetkellä prioriteetiltaan korkeita vielä, mutta ne voivat tulevaisuudessa 

olla. Osa näistä voi siis olla heikkoja signaaleja, joista voi kasvaa megatrendejä. 

Esimerkiksi työpsykologien määrän käyttäjinä kasvaminen on potentiaalinen 

heikko signaali. Mielenterveysongelmien kasvaessa psykologit etsivät keinoja 

auttaa asiakkaitaan ja Firstbeatin on tärkeä seurata psykologien tarpeita järjes-

telmän käyttäjinä.   

 

Firstbeat Life admin -järjestelmän käyttäjäroolit ja oikeudet
1 2 3 4 5 6 7 YHT

Asiakkaina organisaatiot x x x x x x x 7

Hoitosuhde vaatimuksena yksilön datan näkemiseen x x x x x x x 7

Käyttäjäroolien oikeudet eivät saa olla lukittuja x x x x x x x 7

Asiakas tarvitsee ryhmädatan tulkintaan asiantuntijan x x x x x x 6

Projektin eri vaiheissa omat spesialistit x x x x x 5

Käyttäjäroolien käyttö helpottaa työtä x x x x x 5

Valmentajan nähtävä myös ryhmädataa x x x x x 5

Pääkäyttäjän ei tarvitse nähdä yksilön dataa x x x x 4

Ominaisuudet käyttäjille "rasti ruutuun" periaatteella x x x x 4

Yksinkertainen ja helppokäyttöinen järjestelmä antaa aikaa asiakastyöhön x x x x 4

Hyvät projektijohtamisen työkalut tärkeät jatkossa x x x 3

Järjestelmän käyttäjälle suodatus- ja ryhmien muokattavuusominaisuudet 

ryhmädatan pyörittelyyn x x x 3

Myynnille mahdollisuus käynnistää hanke ja mittaukset x x x 3

Laadukas analytiikka tärkeä jatkossa x x 2

Asiakaspalvelijan käyttäjärooli x x 2

Loppukäyttäjällä oikeus valita oma valmentaja ja lähettää itse datansa 

eteenpäin x x 2

HAASTATELTAVAT
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TAULUKKO 13. Kvantifioitu aineisto – yksittäiset ilmaukset 

 
 

Firstbeat Life admin -järjestelmän käyttäjäroolit ja oikeudet
1 2 3 4 5 6 7 YHT

Valmentaja hoitaa prosessin alusta loppuun x 1
Väärin rajatut käyttäjäroolit voivat hidastaa pienen organisaation työtä x 1
Ei haittaa vaikka järjestelmässä näkee liikaa, tottumiskysymys x 1
Hoitajille ja lääkäreille riittää vain yksilön data x 1
myynnillä ei tarvetta pääsyä ryhmädataan x 1
Loppuasiakkaalle valmentaja tuloksen perusteella x 1
Lisäpalvelut rakennetaan Firstbeat Lifen ympärille x 1
Monta erilaista myyntikanavaa x 1
Isot organisaatiot ovat kiinnostuneita ryhmädatasta x 1
Haasteena asiakkaiden kompleksisuus x 1
Ryhmädata powerpoint-muotoon x 1
Vahva tunnistautuminen käyttäjille x 1
Rajapinta datan viemiseen toiseen järjestelmään x 1
Nykyään asiakkaat ostavat laadukasta palvelua, ei haittaa vaikka palveluita 
ostetaan monesta eri paikasta x 1
Loppuasiakas tärkein, prosessit sen jälkeen x 1
Ulkopuolisten valmentajien käyttö helppoa, jos järjestelmä rajaa 
näkyvyyttä x 1
Valmentajalle taustatiedot valmentamiseen (asiantuntijan raportti) x 1
Työpsykologien määrä käyttäjinä kasvaa x 1

HAASTATELTAVAT
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5 JOHTOPÄÄTÖKSET  
 

 

Tässä luvussa vastataan tutkimuksen alussa esitettyihin tutkimuskysymyksiin ja 

käydään läpi tutkimuksen yleistettävyyttä.  

 

Ruokolaisen ja Aarikka-Stenroosin (2016) mukaan B2B-markkinan start up -yri-

tysten on tärkeä panostaa asiakkaan kuunteluun, käyttäjäkokemukseen ja laa-

dukkaaseen retoriikkaan, jotta asiakas saa arvoa heti asiakassuhteen alusta al-

kaen. Usein start up -yrityksiltä puuttuu referenssitarinat, jolloin ensivaikutelma 

korostuu. Firstbeat Technologies Oy ei ole enää noin 20-vuotiaana yrityksenä 

start up, mutta siinä on paljon start upin elementtejä. Se toimii alalla, joka melko 

uusi teknologian pelikentällä. Hyvinvointiteknologia ja hyvinvoinnin arkinen mit-

taaminen ovat melko uusi, mutta räjähdysmäisesti kasvava ala. Firstbeat Life 

tuotteena on uusi, jopa tietyllä tapaa start up -vaiheessa. Tuotteen markkinoille 

saamiseksi ja voittoa tuottavaksi tuotteeksi tarvitaan laadukasta retoriikkaa myyn-

nissä ja markkinoinnissa, mutta ennen kaikkea arvoa pitää pystyä luomaan asi-

akkaalle ja välillisesti asiakkaan asiakkaalle, loppukäyttäjälle, joka mittauksen te-

kee. Unohtamatta loppukäyttäjän työnantajaa, joka tutkimuksen tulosten mukaan 

on usein osa arvoketjua, ainakin isoimmilla Suomessa toimivilla kumppaneilla. 

Näiden perusteella on perusteltua suositella Firstbeatin panostavan ensivaikutel-

maan ja asiakassuhteiden alkuaikaan, jotta ohjelmaa käyttävät henkilöt saavat 

lisäarvoa sekä käyttäjäroolit ja -oikeudet tukevat parhaalla mahdollisella tavalla 

asiakkaiden toivomia asioita.   

 

Ensimmäinen tutkimuskysymys: Miten järjestelmän käyttäjärooleilla ja -oikeuk-

silla mahdollistetaan lisäarvon tuottaminen loppuasiakkaille? 

 

Tutkimuksen kirjallisuusosuudessa todetaan laajasti, että tuote-, palvelu- ja oh-

jelmistokehityksessä tärkeässä roolissa on asiakkaan sitouttaminen ja mukaan-

otto kehityksen aikaisessa vaiheessa. Tutkimuksen tulokset vahvistavat tätä sa-

nomaa, lisäarvo valuu suppilomaisesti aina loppuasiakkaalle asti, suppilon muut 

osa-alueet ovat kunnossa ja tasapainossa. Jotta loppuasiakas saa lisäarvoa, täy-

tyy järjestelmän ja järjestelmän käyttäjän toimia laadukkaalla tasolla. Tutkimuk-
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sen perusteella laadukas järjestelmä tarkoittaa helppokäyttöistä ja mahdollisim-

man yksinkertaista käyttöliittymää. Käyttäjärooleja luotaessa on mahdollistettava 

oikeuksien määrittäminen käyttäjän tulevien oikeuksien ja osaamisen perus-

teella. Mahdollisuus muokata käyttäjärooleja tuottaa lisäarvoa järjestelmän käyt-

täjälle. Tutkimuksen tulosten perusteella haluttuja käyttäjärooleja on kymmeniä, 

jolloin mahdollisimman toivotuilla käyttäjärooleilla ja -oikeuksilla on vaikutusta jär-

jestelmän käytettävyyteen. Tutkimuksen tuloksena syntynyt suppilo, jossa lisäar-

voa muodostetaan järjestelmästä lähtien kohti loppukäyttäjää. Tämä vahvistaa 

sen, että käyttäjäroolien ollessa iso osa järjestelmän käytettävyyttä, niillä on myös 

yhteys suppilon kautta loppukäyttäjän lisäarvoon.  

 

Isossa osassa lisäarvon tuottamisessa loppuasiakkaalle on ihminen, järjestelmän 

käyttäjä. Tämä lisäarvon luojan tehtävänä on tarjota omaa aikaansa loppuasiak-

kaalle, jolloin lisäarvo ja tyytyväinen loppuasiakas on mahdollista. Tyytyväinen 

asiakas tulee mahdollisesti ostamaan lisää. Välineen lisäarvon luomiseen, 

Firstbeat Life Admin -järjestelmän onkin toimittava käyttäjän haluamalla tavalla, 

jotta käyttäjällä aikaa jää asiakastyöhön ja lisäarvon luomiseen loppuasiakkaalle. 

Tämä on avainasemassa koska, Firstbeatin kumppaneilla on monia järjestelmiä 

käytössään päivittäin. Luomalla heille järjestelmän, jota on helppo ja nopea käyt-

tää, mahdollistetaan heille lisäarvon tuottaminen loppukäyttäjille. Tutkimuksen tu-

losten mukaan lisäarvon tuottaminen loppukäyttäjälle vaatii sen, että järjestelmän 

käyttäjällä, Firstbeatin kumppanilla on käytössään järjestelmä, jonka avulla 

kumppani pystyy luomaan lisäarvoa loppuasiakkaalleen.  

 

Toinen tutkimuskysymys: Mitä ominaisuuksia ja oikeuksia käyttäjärooleilla on? 

 

Tutkimuksen perusteella järjestelmän käyttäjät tarvitsevat työkaluja ja suodatus-

ominaisuuksia ryhmädatan käsittelyyn. Tämän mahdollistaminen antaa käyttäjille 

muokata raporteista asiakkailleen sopiviksi. Järjestelmän on myös tuettava hoi-

tosuhteen noudattamista. Eli vain hoitosuhteen omaavat henkilöt pääsevät näke-

mään ennalta sovitun yksilön dataa. Mahdollisella pääkäyttäjällä on vain hallin-

nollinen näkyvyys, hänen ei välttämättä tarvitse päästä käsiksi loppuasiakkaiden 

dataan tarkemmin.  
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Kolmas tutkimuskysymys: Kuinka monta käyttäjäroolia tarvitaan?  

 

Tutkimustulosten mukaan haluttuja lukittuja käyttäjärooleja olisi kymmeniä, ellei 

satoja. Tämän mahdollistaminen onkin haastavaa ja tuloksissa nousi esiin toive, 

että käyttäjäroolia luodessa voisi lisätä oikeuksia sen perusteella, millainen tuleva 

käyttäjä on. Esimerkiksi rasti ruutuun -menetelmällä mahdollistettaisiin käyttäjä-

roolien luominen. Tämä lisäisi uusia käyttäjärooleja luovan käyttäjän vastuuta, 

joka on riski. Pienemmällä riskillä päästään, jos luodaan valmiita käyttäjärooleja, 

joista valitaan sopivin. Tässä haasteena on mahdollinen asiakkaiden tyytymättö-

myys, tutkimuksen tulosten perusteella tarve on hyvinkin monenlaisille käyttäjä-

rooleille.  

 

Tutkimustulokset ovat melko hyvin toistettavissa lisäarvon tuottamisen osalta. Ar-

von tuottamiseen tarvitaan usein ihmistä ja laadukasta järjestelmää. Ohjelmisto-

kehityksessä on tyypillistä kehittää tuotetta pikkuhiljaa asiakasta kuunnellen, 

tämä nousi myös esiin haastateltavien toiveissa. Käyttäjäroolien ominaisuuksien 

ja oikeuksien suhteen tulosten toistettavuus muissa järjestelmissä voi olla han-

kalaa, koska olemassa oleva tuote ja järjestelmä ovat varsin uniikkeja. Toisaalta 

käyttäjärooleja luodessa olemassa olevat teoriat ja tutkimukset vahvistavat help-

poutta ja yksinkertaisuutta. Näitä ominaisuuksia omaavat järjestelmät ovat ylei-

sesti vahvoilla ja niitä käytetään mielellään. 

 

Tutkimuksessa olisi voitu vielä konkreettisemmin esitellä mahdollista käyttöjär-

jestelmää, jolloin haastatteluissa käyttäjät olisivat päässeet sitä käyttämään, vä-

hintään näkemään. Esimerkiksi piirtämällä yksinkertaisia kuvia. Haastattelut olisi 

voitu toteuttaa myös kasvotusten, joka olisi lisännyt vuorovaikutusta ja mahdolli-

sesti tuottanut sitä myötä myös lisää tietoa. Nyt pelkän haastattelun ja muutaman 

kuvan perusteella riski väärinymmärryksille nousi jonkun verran. Toisaalta näin 

tutkimus päästiin toteuttamaan melko ketterästi verkon välityksellä, koska Covid-

19 aikana ei ollut käytännössä mahdollista tehdä haastatteluita kasvotusten.  

 

Tutkimuksessa nousi esiin, että ryhmädatan tulkitsemiseen organisaatioasiak-

kaalle tarvitaan alan ammattilaista, jotta lisäarvon toteutuminen on mahdollista. 

Olisi mielenkiintoista tutkia miten itse organisaatioasiakkaat tämän kokevat, ja 
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mitä he toivovat heidän ryhmädatansa tulkitsemiseen. Tutkimuksessa ei haasta-

teltu pienien kumppanien edustajia, kaikkien haastateltavien asiakassegmenttinä 

oli organisaatioasiakkaat. Mielestäni olisi tärkeä myös tutkia mahdollista B2C -

segmenttiä, toimiiko sillä segmentillä toimeksiantajalle tärkeitä asiakkaita ja eroa-

vatko heidän tarpeensa tämän tutkimuksen tuloksiin. Tutkimuksessa nousi esiin 

hoitosuhteen noudattamisen tärkeys. Tämän aiheen tutkiminen ja järjestelmän 

tuen mahdollistaminen on tutkimuksen perusteella ensiarvoisen tärkeää. Nyky-

päivänä yksilönsuojan noudattaminen on elinehto yksilön henkilökohtaisen datan 

kanssa toimivalle yritykselle.  
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6 POHDINTA 
 

 

Tässä luvussa peilataan tuloksia tutkimuksen teoriaan ja luodaan yhteenveto tu-

loksista. Luvun lopussa annetaan suosituksia tuotekehitykselle ja pohditaan mah-

dollisten jatkotutkimusten aiheita. Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittää, millai-

sia käyttäjärooleja ja -oikeuksia toimeksiantajan kehittämässä järjestelmässä olisi 

hyvä olla tulevaisuudessa. Tarkoituksena oli myös selvittää, mitä järjestelmältä 

vaaditaan, jotta se voi tuottaa lisäarvoa käyttäjälleen. 

 

Lisäarvon tuottaminen tuotekehityksessä 
Teorian mukaan tuotetta käyttävä asiakas määrittää tarpeen, johon tuotekehitys 

ja tuotekehitysprosessi koittavat vastata kustannustehokkaasti parhaalla mahdol-

lisella tavalla. Teorian mukaan myös käyttäjät määrittävät lisäarvon, jonka perus-

teella he mahdollisesti käyttävät tuotetta uudelleen. Tämä onkin tuotekehityksen 

onnistumisen tärkeimpiä mittareita. Perinteiset tavarantuotannon tuotekehitys-

mallit eivät välttämättä sovi palveluiden tuotteistamiseen ja kehittämiseen. Palve-

lut ovat usein uniikkeja ja osa kokonaisuutta, johon kuuluu esimerkiksi järjes-

telmä. Onnistunut palvelukokemus ylittää asiakkaan odotukset ja varsinkin tuote-

kehitysvaiheessa on mahdollista vaikuttaa kokemukseen ottamalla asiakkaat ke-

hitykseen mukaan. Tällä tavalla päästään luomaan hyvä ensivaikutelma ja an-

saitsemaan luottamusta asiakkaan kanssa. (Michaels 2013; Bergstöm & Leppä-

nen 2015) 

 

Tutkimuksen tuloksissa nousi esiin palvelun ja järjestelmän yhteensovittamisen 

tärkeys. Haastateltavien mukaan näiden onnistuneen tasapainoilun avulla saa-

vutetaan lisäarvoa järjestelmän käyttäjille. Tuloksissa korostui, ettei tuotetta kan-

nata edes yrittää tehdä väkisin valmiiksi ennen julkaisua. Haastateltavien mu-

kaan on tärkeää pikkuhiljaa kehittää tuotetta asiakasta kuunnellen. Tutkimuksen 

tuloksissa korostui asiakkaiden halu olla osa tuotekehitystä alusta alkaen. Näin 

asiakkaat saavat määrittää tuotetta itselleen mieleiseksi, tuotekehitys tietää mah-

dollisimman hyvin asiakastarpeet ja voivat kustannustehokkaasti kehittää tuo-

tetta. 
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Hyvän asiakaskokemuksen tärkeimpänä tekijänä on helppous. Helppoutta voi-

daan jakaa vielä saavutettavuuteen, nopeuteen, prosessin sujuvuuteen ja esi-

merkiksi asioinnin miellyttävyyteen. Hyvään asiakaskokemukseen vaikuttaa 

myös onnistunut vuorovaikutus asiakkaan kanssa. Aineettoman lisäarvon tuotta-

misessa tärkeintä on ymmärtää asiakkaan tarpeita eikä niinkään erottua kilpaili-

joista. Lisäarvoa voi olla tuotteen ominaisuus, mutta yhtä hyvin myös nopea ja 

helppo asiakaspalvelu. (Gerdt & Korkiakoski 2016; Hynynen 2013) 

 

Tutkimuksen yhdeksi tärkeimmäksi havainnoksi nousi järjestelmän käytön help-

pous ja yksinkertaisuus. Haastateltavat ovat toimeksiantajan nykyisiä asiakkaita 

ja moni korosti nykyisen järjestelmän olevan ajoittain melko haastava käyttää. 

Varsinkin järjestelmän käyttöönotosta toivottiin helppoa ja saumatonta. Näillä asi-

oilla saadaan hyvä ensivaikutelma ja järjestelmän uudelle käyttäjälle miellyttävä 

aloitus. Heikan (2020) mukaan asiakassuhteessa on tärkeä ymmärtää, mikä on 

relevanttia asiakkaan mielestä. Tutkimuksessa nousi esiin tarve helppouteen ja 

yksinkertaisuuteen, joten onkin perustelua tutkimusten tulosten ja olemassa ole-

van kirjallisuuden pohjalta tehdä järjestelmästä helppokäyttöinen, niin että käyt-

täjät pystyvät suoriutumaan päivittäisistä tehtävistä järjestelmässä nopeasti ja ki-

vuttomasti.  

 

Tutkimuksen tuloksista ilmenee, ettei lisäarvon lopullisena kohteena ole 

Firstbeatin kumppani eli asiakas. Kuvion 15 suppilon mukaan lopullisena koh-

teena on kumppanin organisaatioasiakas ja myös lopulta yksilö, joka palvelua 

käyttää. Vaikka Firstbeat luo lisäarvoa kumppanilleen, se ei automaattisesti tar-

koita sitä, että asiat toimivat. Lisäarvon on jatkettava vielä matkaa kumppanin 

kautta kohti loppukäyttäjää eli yksilöä. Firstbeatin tuotekehityksen on otettava 

tämä aspekti huomioon järjestelmää suunniteltaessa. Vaikka järjestelmää käyt-

tää tyytyväinen kumppani, täytyy arvoketjun päässä olevan loppukäyttäjän olla 

myös tyytyväinen, jotta loppukäyttäjä palaa ostamaan. Myös loppukäyttäjän mah-

dollista työnantajaa ymmärrettävä ja mahdollistettava lisäarvo. Tällöin kumppani 

palaa myös ostamaan Firstbeatilta. Firstbeatin on tuettava kumppania parhaalla 

mahdollisella tavalla, myös kustannustehokkaasti, jotta loppukäyttäjä saa lisäar-

voa palvelusta ja tuotteesta. Järjestelmäkehityksen rooli tässä ketjussa on tärkeä, 

mitä parempi ja helppokäyttöisempi järjestelmä, sitä enemmän kumppanille jää 

aikaa loppukäyttäjän valmentamiseen ja lisäarvon luomiseen.  
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Vaatimusmäärittely ohjelmistokehityksessä  
Teorian mukaan ohjelmistokehityksessä vaatimusmäärittelyn tärkeys on korostu-

nut viime vuosina. Vaatimus on jotain, mitä tuotteella voidaan tehdä. Vaatimus-

määrittelyn tärkeimpiä tehtäviä on kuunnella asiakasta ja selvittää heidän tar-

peensa ja toiveensa. Vaatimusmäärittelyn jälkeen pohditaan, miten asiakkaiden 

toiveet toteutetaan, missä järjestyksessä ja aikataulussa ja miten se saadaan teh-

tyä kustannustehokkaasti asiakkaan arvoa unohtamatta. (Robertson & Robert-

son 2013; Haikala & Mikkonen 2011)  

 

Tutkimuksessa löydettiin useita asiakasvaatimuksia. Vaatimuksia on hyvä tarkas-

tella ja peilata olemassa oleviin vaatimusmäärittelyihin, joita on tehty tuotekehi-

tyksen toimesta. Näiden pohjalta on hyvä päivittää suunnitelmaa järjestelmän ke-

hityksestä. Hoitosuhteen huomioiminen käyttäjäoikeuksien näkökulmasta on 

oleellinen ja varsin uusi vaatimus järjestelmälle. Kyseinen vaatimus nousi kaik-

kien haastateltavien toimesta ja sen toteuttaminen on suotavaa mahdollisimman 

pian. Myöskään käyttäjäroolien oikeudet eivät saa olla lukittuja asiakkaiden mie-

lestä. Tämä nousi myös yksimielisesti kaikkien haastateltavien toimesta.  

 

Käyttäjäkeskeinen suunnittelu 
Normanin (2013) mukaan tärkeimmät asiat onnistuneessa järjestelmän suunnit-

telussa ovat löytyvyys ja ymmärtäminen. Käyttäjän on tärkeä pystyä löytämään 

mahdollisuudet ja mahdolliset painikkeet tehdä ratkaisuja. Käyttäjäkeskeisessä 

suunnittelussa Normanin mukaan etusijalle laitetaan käyttäjän tarpeet, osaami-

nen ja käyttäytyminen. Tämän jälkeen nämä seikat otetaan huomioon järjestel-

mää suunniteltaessa. Hyvä käyttäjä tekee myös virheitä, on oleellista, että järjes-

telmä tukee mahdollisimman hyvin näissä virhetilanteissa.  

 

Tuloksissa nousi esiin tilanteet, joissa käyttäjät käyttävät järjestelmää. Käyttäjät 

saattavat olla loppuasiakkaan kanssa fyysisesti samassa tilassa ja projektin aloit-

tamiseen järjestelmässä saattaa olla muutama minuutti aikaa. Tällöin käyttäjän 

on tiedettävä varsin hyvin mitä hän tekee, kyseisessä tilanteessa ei ole aikaa 

alkaa katsoa järjestelmän käytön ohjevideoita. Joskus myös käyttäjien tekninen 

osaaminen ja järjestelmien käyttö voi olla heikolla tasolla, silloin helppokäyttöi-
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syys ja virheiden kertominen järjestelmän puolelta korostuu. Järjestelmän käyttä-

jät saattavat käyttää samanaikaisesti monia järjestelmiä, jolloin helppokäyttöiset 

järjestelmät erottuvat joukosta edukseen. Tutkimuksen ja kirjallisuuden mukaan 

helppokäyttöisyys on sitä, järjestelmän käyttäjä ymmärtää mitä hän tekee ja saa 

järjestelmältä palautetta onnistuneesta tai epäonnistuneesta toiminnasta.  

 

Tutkimuksessa haastateltiin vain varsin kokeneita nykyisen järjestelmän käyttä-

jiä. Heiltä saatiin hyviä vastauksia, joista koottiin asiakasvaatimuksia. Kuitenkin 

olisi myös voinut olla hyvä haastatella täysin uusia käyttäjiä, joilla ei ole koke-

musta nykyisestä järjestelmästä. Siinä olisi voinut olla riski, ettei heiltä saada tar-

peeksi kattavia vastauksia tuotteen ja arvoketjun ollessa loppujen lopuksi melko 

kompleksinen.  

 

Tutkimuksen mukaan asiakkaiden vaatimukset järjestelmälle olivat loppujen lo-

puksi melko monipuoliset ja erilaiset vastaajien kesken. Kaikki vastaajat olivat 

sitä mieltä, etteivät käyttäjäroolien oikeudet saa olla lukittuja, vaan niitä pitäisi 

pystyä muokkaamaan käyttäjäroolia tehdessä. Tämä asiakastoive voi olla haaste 

ohjelmistokehityksen näkökulmasta. Jos mahdollisia ominaisuuksia on paljon, 

käyttäjäroolien ja -oikeuksien hallittavuus saattaa osoittautua työlääksi. Se saat-

taa olla myös käyttäjäroolien luojalle eli kumppanille haastavaa, jos hänen am-

mattitaitonsa ei riitä ymmärtämään kaikkien käyttäjäoikeuksien käyttötarkoitusta. 

Tämä saattaa aiheuttaa sen, että annetaankin kaikki oikeudet uudelle käyttäjälle, 

koska se on helpompaa niin päin. Tämä taas ei ole toivottavaa, koska silloin uu-

della käyttäjällä saattaa olla liikaa oikeuksia. Jos hänellä on kaikki oikeudet, se 

saattaa myös vaikeuttaa järjestelmän käyttöä. Ja vaikea järjestelmä aiheuttaa 

turhautumista ja lopulta järjestelmän käyttö vähenemisen kautta loppuu.  

 

 

6.1 Tutkimuksen luotettavuus 
 

Tässä kappaleessa käydään läpi tutkimuksen luotettavuutta lisäävät ja rajoittavat 

tekijät. Tuomen ja Sarajärven (2018, 160) mukaan tutkimusmenetelmien luotet-

tavuutta käsitellään usein validiteetin (tutkimuksessa on tutkittu, mitä on luvattu) 

ja reliabiliteetin (tutkimustulosten toistettavuus) näkökulmasta. Näiden käyttöä on 
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kuitenkin kritisoitu laadullisen tutkimuksen piirissä pääsääntöisesti siksi, että nii-

den ala käsitteinä vastaa vain määrällisen tutkimuksen tarpeita. Koska tutkimuk-

sessa aineisto kvantifioitiin määrällisen näkökulman varmistamiseksi, on perus-

teltua myös arvioida tutkimuksen validiteettia ja reliabiliteettia.  

 

Tutkimuksen luotettavuutta lisäävät tekijät 
Reliabiliteettia pyrittiin nostamaan toistamalla haastattelut samalla kaavalla. 

Haastattelut tallennettiin, litteroitiin ja analysoitiin huolellisesti mahdollisimman 

pian haastatteluiden jälkeen. Aineistoa analysoitiin laadullisesta ja määrällisestä 

näkökulmasta huolellisesti ja järjestelmällisesti. Reliabiliteettia pyrittiin nosta-

maan myös valitsemalla huolellisesti oikeat henkilöt haastateltaviksi. Kaikki seit-

semän haastateltavaa olivat ensisijaisesti haluttuja haastateltavia.  

 

Validiteettia parannettiin huolellisella valmistautumisella ja teoriaan tutustumalla. 

Testihaastattelulla ja sen jälkeisillä muutoksilla haastattelurunkoon pyrittiin lisää-

mään validiteettia. Aineisto käsiteltiin mahdollisimman pian haastatteluiden jäl-

keen validiteetin vahvistamiseksi.  

 

Tutkimuksen luotettavuutta pyrittiin lisäämään varmistamalla tutkijan resurssien 

riittävyys. Tutkimus tehtiin työn ohessa, osa-aikaisella opintovapaalla. Tällä pyrit-

tiin varmistamaan tarpeeksi aikaa laadukkaan ja luotettavan tutkimuksen teke-

miseksi. Tutkimuksen kestoksi arvioitiin noin yhdeksän kuukautta, tähän tavoit-

teeseen päästiin, raportoinnin viimeistely venyi muutamalla kuukaudella kesän ja 

kesälomien vuoksi.  

 

Aineiston keruun luotettavuutta pyrittiin lisäämään sillä, että kaikki seitsemän 

haastattelua suoritti sama tutkija. Haastatteluiden teknisellä onnistumisella ja tal-

lentamisella pyrittiin lisäämään aineiston keruun luotettavuutta. Tutkimuksen 

mahdollisimman tarkalla raportoinnilla pyrittiin varmistamaan tutkimuksen lä-

pinäkyvyys ja varmistaa lukijalle ymmärrys mitä tutkimuksessa on tutkittu, mitä 

tutkimusmenetelmiä on käytetty ja miten tutkimus on edennyt.  

 

Tutkijan riittävän objektiivisuuden ja puolueettomuuden takaamiseksi pyrittiin tut-

kimuksen alusta asti varmistamaan, ettei oletetaan mitään vaan lähdettiin teke-

mään tutkimusta mahdollisimman avoimin mielin. Tutkijan työkokemus aiheesta 
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ja asiakkaista väistämättä toi tutkimukseen eräänlaisen suodattimen, jota syste-

maattisesti yritettiin kuitenkin vain hyödyntää. Puolueettomuusnäkökulman huo-

mioimisella tutkimuksen alussa pyrittiin lisäämään tutkimuksen luotettavuutta.   

 

Tutkimuksen luotettavuutta rajoittavat tekijät 
Tutkimuksen luotettavuutta rajoittaa se, että haastateltavat edustivat toimeksian-

tajan isoimpia kumppaneita. Pienempien kumppaneita ei tähän tutkimukseen va-

littu. Näiltä pienemmiltä kumppaneilta olisi voitu saata erilaista näkökulmaa, 

mutta tällä kertaa valittiin vain isompien kumppaneiden käyttäjiä haastateltaviksi. 

Kaikki haastateltavat olivat myös suomalaisia käyttäjiä suomalaisista kumppa-

neista. Luotettavuutta siis rajoittaa myös se, ettei tutkimuksessa haastateltu ul-

komailla olevien kumppaneiden käyttäjiä.  

 

Vaikkakin tutkijan puolueettomuus otettiin huomioon alusta asti, tämä voidaan 

myös nostaa tutkimusta rajoittavaksi tekijäksi. Vähintään pohtia, kuuluuko se ra-

joittaviin tekijöihin. Tutkija toimii työssään hyvin lähellä tutkittua aihetta, jolloin tie-

tynlainen sokaistuminen on mahdollista. Myös sama asia voi tapahtua käyttäjillä, 

joita haastateltiin. Heillä on paljon kokemusta, mutta myös heidän liian kauan ja 

liian lähellä aihetta työskentely saattoi olla tutkimuksen luotettavuutta rajoittava 

tekijä.  

 

 

6.2 Tutkimuksen peilaaminen olemassa olevaan kirjallisuuteen 
 

Lisäarvon luominen käyttäjäroolien avulla on suhteellisen vähän tutkittu aihe. 

Suoraan aiheeseen liittyviä artikkeleita, Yamk-töitä, diplomitöitä tai pro gradu -

tutkielmia ei varsinaisesti löydy. Tutkimuksen asiasanat tuotekehitys, ohjelmisto-

kehitys, käyttäjäroolit, lisäarvo, hyvinvointi, itsensä mittaaminen ja terveystekno-

logia eivät tuota suomeksi tai englanniksi tutkittua tietoa tieteelliseen hakuun tar-

koitetuista Google Scholar- tai Andor-hakupalvelusta. Tämä ei tarkoita, etteikö 

asiaa olisi voitu tutka, mutta näiden hakupalveluiden luotettavuutta pohtiessa luu-

lisi kirjallisuutta löytyvän hakujen avulla, jos aihetta on tutkittu. Artikkeleita lähelle 

aiheeseen liittyviä löytyy. Kaasisen ym. (2013) kirjoittamassa artikkelissa koros-

tetaan käyttäjän odotuksien, käyttäjäkokemuksen ja käyttäjäroolien kuuntelua, 
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kun rakennetaan älykästä ympäristöä. Älykkäässä ympäristössä yhdistyy tekno-

logia ja konkreettiset asiat jokapäiväiset asiat, kuten ruokaostosten tekeminen tai 

harrastuksien varaaminen. Ihmisten arjesta on tulossa koko ajan älykkäämpää, 

jolloin käyttäjäroolien ja -oikeuksien tuotteen rakennusvaiheessa on tärkeää. 

Kaasisen ym. (2013) tutkimus käsittelee kuitenkin vain älykkäitä ympäristöjä, eikä 

tarkemmin ohjelmistojen käyttäjärooleja. Tehdyn tutkimuksen näkökulma oikein 

kehitettyjen käyttäjäroolien lisäarvon mahdollistajana onkin uusi näkökulma eikä 

sitä ole aikaisemmin paljoakaan tutkittu. Näin ollen tämän tehdyn tutkimuksen 

tulokset ovat uutta tietoa ohjelmistokehityksessä, kun puhutaan lisäarvon tuotta-

misesta käyttäjien toivomilla käyttäjärooleilla ja -oikeuksilla. Tämän perusteella 

tutkimus tuo lisäarvoa tieteelle ja on ansainnut oman paikkansa kertomaan, miten 

lisäarvoa voidaan luoda ohjelmistokehityksessä käyttäjäroolien ja -oikeuksien 

avulla. 

 

 

6.3 Suositukset toimeksiantajalle ja mahdolliset jatkotutkimusaiheet 
 

Tutkimusten tulosten perusteella toimeksiantajan kannattaa ottaa tärkeimmät 

kumppanit mukaan tuotekehitykseen heti alkuvaiheessa ja pitää heidät mukana 

koko ajan. Tämän avulla heitä saadaan sitoutettua ja tuotetta kehitetään kustan-

nustehokkaasti, kun asiakkaille saadaan heidän haluamiaan ominaisuuksia jär-

jestelmään.  

 

Tulosten perusteella suositellaan käyttäjäroolien ja -oikeuksien rakentamista, niin 

että kumppaneiden käyttäjät pääsevät itse määrittämään organisaatiossaan so-

pivia oikeuksia tulevan uuden käyttäjän tarpeiden mukaan. Näin ollen suositel-

laan oikeuksien olevan ominaisuuksia, joita voidaan valita ketterästi tarpeen mu-

kaan. Tutkimusten tulosten perusteella ei suositella etukäteen lukittuja käyttäjä-

rooleja oikeuksineen, tämä ei vastaa kumppanien toiveisiin ja näin ollen voi pit-

källä aikavälillä kostautua myös asiakastyytyväisyydessä, hankalat ja ei-mieleiset 

käyttäjäroolit voivat olla jopa syy lopettaa järjestelmän käyttö. 

 

Tutkimuksessa ei tutkittu kansainvälistä markkinaa ja eroaako ulkomailla toimi-

vien asiakkaiden tarpeet Suomen vastaavien kanssa. Tutkimuksessa haastatel-
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tiin Firstbeatin isoimpia kumppaneita Suomessa, seuraavaksi voisi tutkia pienem-

pien kumppaneiden tarpeita. Haastateltavat kumppanit keskittyivät omassa liike-

toiminnassaan käytännössä organisaatioasiakkaisiin, seuraavaksi voitaisiin tut-

kia kumppaneita, jotka panostavat kuluttaja-asiakkaisiin. Esimerkiksi personal 

trainer -kumppanit voisivat mielenkiintoinen tutkimusryhmä, mitä he kaipaavat 

järjestelmältä ja eroaako tarpeet tähän tutkimukseen osallistuneiden tarpeista. 

Yhtenä tutkimuskohteena voisi olla suoraan yritykset ja päättävässä asemassa 

toimivat henkilöt, mitä he kaipaavat puettavan teknologian tuovan työelämään ja 

heidän työntekijöilleen. Yhtenä jatkotutkimuskohteena voisi olla mielenterveyteen 

liittyvät tekijät ja potentiaaliset järjestelmän käyttäjät. Mielenterveysongelmien 

määrä nousee ja esimerkiksi psykologit voisivat tarvita uusia näkökulmia asiak-

kaiden hoitamiseen alati kehittyvän terveysteknologian avulla. Tutkittavaa riittää 

megatrendien hyvinvointi ja puettavan teknologian ympärillä. Ihmisten kiinnostus 

omaan terveyteen ja terveys- ja hyvinvointiteknologian kehitys tarjoavatkin ison 

potentiaalin olla seuraava vientituote Suomesta maailmalle tulevaisuudessa.  
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