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1 Johdanto

Tama toiminnallinen opinnaytetyd kertoo eraan tuoteidean matkan ideasta de-
motuotteeksi. Opinndytetydssa kerrotaan tuoteidean synty ja sen kehitys demo-
tuotteeksi. Tamé tuotekehitysprojekti ei ole kulkenut suoraan minkdan mal-
lin/lkaavion mukaan, vaan tuotetta on kehitetty aina tapauskohtaisesti ja omat

resurssit huomioon ottaen.

Kehiteltava tuote keraa lajikohtaista relevanttia dataa junioriurheilijoista, toimii
valmennuksen aputyOkaluna, sekd on apuna joukkuetoiminnan viestinnassa.
Dataa on tarkoitus kayttda apuvalineend yksilén kehittamisessa ja kehityksen
seuraamisessa, seka urheilutietouden parantamisessa. Tuotteen tavoitteena on
kehittdd maailmaan enemman huippu-urheilijoita seka opettaa lajienvalista ur-

heilutietamysta.

Opinnaytetyd koostuu teoriaosuudesta, joka kasittelee tuotekehitysta, innovoin-
tia, hinnoittelua, seka lanseerausta. Sita seuraa empiirinen osuus, jossa kay-
daan lapi tuotteen syntyminen, seka tuotekehityksen vaiheet taman projektin

osalta.

1.1 Opinnaytetyon tavoitteet ja rajaukset

Opinnaytetyon tavoitteena on raportoida tydvaiheita, joita olen lapikaynyt kehit-
tdessani ideasta demotuotetta. Henkilokohtaisena tavoitteenani on kehittda
omaa ammatillista kasvua ja valmiutta tydelamaan. Keskityn tasséa opinnayte-
tyossa kertomaan prosessikuvauksen oman tuotteen matkan ideasta demotuot-
teeksi. En kay lapi sovelluksen teknisia tietoja. Opinnaytetyén aikana tuotetta

valmistetaan kayttéon Juniori Jokipojat ry:lle.

1.2 Opinnaytetydn menetelmalliset valinnat

Tama on toiminnallinen opinnaytetyd. Toiminnallisen opinnaytetyén loppu-
tuotoksena on aina jonkinlainen konkreettinen tuote, esimerkiksi kirja, ohjeistus,
tietopaketti, messuosasto tai tapahtuma (Vilkka & Airaksinen 2004, 65), ja se

toimii vaihtoehtona ammattikorkeakoulujen tutkimuksellisille opinnaytetdille ja



sen tavoitteena on ohjeistaa, opastaa, jarjestaa ja jarkeistad ammatillisen ken-
tan kaytannon toimia. On tarkeaa, etta toiminnallisessa opinnaytetytsséa yhdis-
tyvat teoria ja kaytantd. (Vilkka & Airaksinen 2004, 9.) Toimeksiantajalta saatu
opinnaytetydaihe tukee ammatillista kasvua ja sen avulla paasee vertaamaan
tietoja ja kykyjd senhetkiseen tydelaméén, silla tallaisessa opinnaytetydssa
usein paasee ratkomaan kaytdnnonlaheista ja tydelamalahtdista ongelmaa
(Vilkka & Airaksinen 2004, 16-17). Toiminnallisessa opinnaytetydssa kielelliste-
taan tyoprosessi raportiksi. Raportista selviaa, mitd, miksi ja miten mitakin on
tehty, millainen tydprosessi on ollut ja millaisiin tuloksiin ja johtopaatdksiin on
paasty. (Vilkka & Airaksinen 2004, 65.)

1.3 Tekijoiden esittely

Olen seurannut jadkiekkoa melko aktiivisesti koko ikani. Harrastin jadkiekkoa
aktiivisesti n. 18-vuotiaaksi asti pelaamalla Joensuun Jokipoikien junioreissa.
Taman jalkeen olen pelaillut jAdkiekkoa harrastemielessa joka talvi. Aloitin Joki-
poikien vuonna 2001 syntyneiden junioreiden valmentajana kesalla 2012 ja olin
siina mukana n. 1,5 vuotta. Nykyaan toimin HokiJoki Oy:n, eli Jokipoikien edus-
tusjoukkueen ottelutapahtumavastaavana ja olen ollut Joenzo Oy:n omistaja ja
yrittdja reilun puoli vuotta. Joenzo Oy suunnittelee, valmistaa ja myy fanituottei-
ta. Olen edelleen aktiivisesti mukana jadkiekossa ja seuraan sitd paljon. Kes-
kustelen paivittain jaakiekkoihmisten kanssa ja seuraan, miten Joensuussa teh-

daan téita niin junioreiden, kuin aikuistenkin parissa.

Juuso Oinonen on tuotteen toinen keksija ja kehittaja. Juuso on pelannut jaa-
kiekkoa maalivahtina yhteensa 19 vuotta. Hanella on kokemusta muun muassa
A-junioreiden SM-liigasta 3 kauden verran, jotka han pelasi Helsingin IFK:ssa.
Aikuisten sarjoja Juuso on pelannut vuosina 2008-2013 Joensuun Jokipojissa,
Joensuun Kiekko Koplassa, seka Savonlinnan pallokerhossa. Aktiivisen pelaa-
jauran Juuso lopetti kevaalla 2013 ja siirtyi heti Juniori Jokipoikiin maalivahti-
valmentajaksi. Juusolla on todella vankka tietamys jaakiekosta, joukkuetoimin-
nasta, seka erityisesti maalivahtitoiminnasta. Toimimme Juuson kanssa taman

opinnaytetydn toimeksiantajina.



2 ldeasta innovaatioksi

Jotta idea voidaan kehittdd innovaatioksi, tarvitsee kehittdja kyvyn havaita ja
analysoida ongelmia, ymmartaa seka tulkita kehitystarpeita, vihjeita ja trendeja.
Liséksi tarvitaan taitoa kehittdd lisdarvoa asiakkaille uusien toimintatapojen
muodossa. Sana “innovare” on latinaa ja tarkoittaa jonkin uuden keksimista.
Innovaatio on kuitenkin laajempi kasite kuin pelkkd keksintd. (Lampikoski &
Lampikoski 2006, 151.) Steve Jobs osasi katsoa tietokoneita ulkoa sisdanpain,
eika sisalta ulos. Han ymmarsi tietokoneiden olevan kuluttajatuote, joten pelkka
teknologiaan keskittyminen ei enaa riittanyt. Jobsin mukaan teknologia yhdistet-
tyna ihmisten arvoihin ja mieltymyksiin saisi sydamet sykkimaan. Tastéa johtuen
ensimmaisessa Macintosh-tietokoneessa ei ollut laisinkaan tuuletinta. Asiak-
kaan tarve, meluttomuus oli néin asetettu teknologian edelle. (Saarnio & Hamilo
2013, 4-15.) Kayttajalahtéinen ajattelutapa voi olla hankala tapa toimia monille,
kun taas kayttajatarpeet huomioon ottava henkilo ei osaa ajatella toimintaa tek-
nologian kannalta. Nama molemmat asiat on osattava sulauttaa luontevasti yh-

teen, jotta saadaan realistinen ja toimiva innovaatio.

Innovaatioita vaaditaan silloin kun liiketoimintaa halutaan kasvattaa ja kehittaa
(Raatikainen 2008, 46). Innovaatioksi kutsutaan prosessia, jossa ideasta tai
keksinndsta jalostetaan arvoa tuottava tavara tai palvelu, josta asiakkaat ovat
valmiita maksamaan (Businessdictionary, 2014). Tilastokeskuksen mukaan in-
novaatio on yrityksen markkinoille tuoma uusi tai olennaisesti paranneltu tuote,
joka voi olla tavara tai palvelu (stat.fi, 2014). Innovaatio ja keksint6 ovat eri asi-
oita. Innovaatioksi kutsutaan ideaa, kaytantda tai ratkaisua, jonka potentiaaliset
kayttajat kokevat uudeksi. Olennaisinta ei ole se, pitaakd ulkopuolinen henkild
innovaatiota uutena, vaan se, ettd potentiaaliset kayttjat pitavat sita uutena.
Innovaatio voi olla teknologisesti mullistava, mutta kaupallisesti heikosti menes-
tyva tai teknologisesti perinteinen, mutta kaupallisesti hyvin menestyva. (Koivis-
to, Mikkonen, Vaden, Valkokari, Ahonen & Vainio 2011, 18-20.) Toimiva inno-
vaatio on tehokas keino siirtya kilpailun ja koko toimialan karkeen (Lampikoski &
Lampikoski 2006,151).

Innovatiivisuus on kykya tuottaa ideoita ja jalostaa ne kayttokelpoisiksi markki-

noille tai esimerkiksi omaan organisaatioon. Uusien ideoiden tuottaminen on



tarkeaa, mutta idea muuttuu arvokkaaksi vasta sitten kun se pystytdan muun-
tamaan ajatuksesta markkinoilla myytavaksi tuotteeksi. (Lampikoski & Lampi-
koski 2008, 152.) Menestyvan innovaation tarkein elinehto on asiakastarpeiden
ymmartaminen ja siten maksavien asiakkaiden saaminen (Saarnio & Hamilo
2013, 13).

Luovuus

Uusi
mahdo
llisuus

Ideakonseptit

ajatteluproses
. i Konseptit

si

Innovaatiot

Vastukset

Kuvio 1. Innovaatioprosessi. (Raatikainen, 2008)

Kuviosta 1 voidaan tarkastella innovaatiotoimintaa sarjana prosesseja, tietynlai-
sena toimintaketjuna. Siihen liittyy kaynnistysvaihe, kohdevalintavaihe, valmis-
teluvaihe, ideointijakso, kehitysjakso, toimeenpanovaihe, seka palautejakso.
Prosessi kaynnistyy ongelmahavainnosta, tai uuden mahdollisuuden huomaa-
misesta. Kaynnistysvaiheessa tarkastellaan innovaation kaupallista potentiaalia,
riskeja ja tavoitteita. Tavoitteen asettaminen on innovaation kehittamiselle on
erittain tarkea asia. Kohdevalintavaiheessa valitaan, mita tuotetta, palvelua tai
prosessia lahdetaan innovoimaan. Valmisteluvaiheessa kerataan kasaan tarvit-
tava innovointitiimi, hankitaan tausta-aineistoa, seka hankitaan resursseja. lde-
ointijaksossa tuotetaan, valikoidaan ja karsitaan ideoita. Kehitysjaksossa kehite-

taan ideasta oma tuotekonsepti ja muokataan konseptista innovaatio. Toimeen-



panovaiheessa lopputuotos lanseerataan markkinoille. Palautejaksossa kay-
daan lapi innovaatiolla saadut tulokset ja tarkastellaan saatua palautetta. (Lam-
pikoski & Lampikoski 2006, 21-23.)

2.1 Kayttajat ja asiakkaat innovaattoreina

Edellakavijakayttajat (lead users), eli esimerkiksi ammattiurheilijat toimivat lois-
tavina innovaattoreina omilla aloillaan kahden eri syyn takia. Ensinndkin he
odottavat mielenkiinnolla uusia innovaatioita ja ratkaisuja omiin tarpeisiinsa ja
toiseksi he huomaavat uusien innovaatioiden hyddyt ennen normaaleja kaytta-
jia. (Lammi 2005, 25.) Edellakéavijaasiakkaat ovat usein uusien ideoiden alkuléah-
teita (Saarnio & Hamilo 2013, 26).

Useimmiten innovaatioiden jalostaminen aloitetaan tarkastelemalla asiakkaiden
uusia tarpeita, ehdotuksia ja toiveita. On kyettdva huomaamaan asiakkaiden
piilevat tarpeet ja muutokset ennen Kkilpailijoita. Asiakaslaheisyyden on todettu
olevan yksi tarkeimmista liiketoiminnan menestystekijoista. Pitk&aikaiset asia-
kassuhteet mahdollistavat asiakkaiden todellisien tarpeiden tuntemisen. (Lam-
pikoski & Lampikoski 2006, 178.) Jatkuva kommunikointi ja keskustelu asiak-
kaiden ja potentiaalisten kayttajien kanssa on erittain kehittdvaa ja kannattavaa.
On opittava tuntemaan oman tuotteen pelikentta riittavan hyvin, etta pystyy en-

nakoimaan tarpeita, trendeja ja muutoksia.

2.2 Tuotekehitys

Voidaan sanoa, etta ilman tuotteita ei ole markkinoita. Tuotekehitys onkin yksi
yrityksen tarkeimmista toiminnoista ja sen avulla ollaan markkinoilla. Tuotekehi-
tysta voidaan karjistéen pitaa yrityssaneerauksen vastakohtana. Tuotekehittelyl-
l& voidaan tarkoittaa uuden tuotteen kehittdmista tai vanhan tuotteen parante-

lua. Tuotekehityksen taustalla ovat asiakkaan tarpeet. (Raatikainen 2008, 59.)

Loistavia tuotteita kutsutaan karkituotteiksi, joita kehitellaan yhdistamalla tyylia
ja teknologiaa. Karkituotteiden tavoitteena on luoda kuluttajalle arvokkaita ela-
myksid. Tavoitteiden tayttaminen edellyttaa visioita, seké jarkevid menetelmia.
Menestyvaan tuotteeseen yltaminen edellyttaa eri erikoisalojen osaamisen yh-

distamista ja tunnollista perehtymista asiakkaisiin ja heidan vaatimiin kokemuk-
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siin. Karkituotteen menestymiseen vaikuttaa kolme tarkeéa tekijaa: kyky havaita
tuotemahdollisuuksia, asiakastarpeiden todellinen ymmartaminen, seké tekno-
logian, muotoilun ja markkinoinnin yhdistaminen. Jatkuva kulttuurien muuttumi-
nen mahdollistaa uusien tuotteiden syntymisen, tuotteiden on oltava hyodyllisia,
mukavia seka oikein markkinoituja. (Cagan & Vogel 2003, 33, 38, 40.) Jari Pa-
rantainen ohjeistaa tuotekehittdjad vastaamaan seuraavaan kysymykseen: mika
on se tavoite, mihin asiakkaasi pyrkii, mutta onnistuu siind heikosti? Kun osaa
vastata tdhan kysymykseen, kehita tuote tai palvelu, joka auttaa asiakastasi
paasemaan tavoitteeseensa. Selvita, mita asiakkaasi yrittdéa saada aikaan. (Pa-
rantainen 2013, 89.)

i

IDEAVARASTO
Asiakkaan tarve

I 1

Palaute TUOTE

A /

ASIAKKAAT C— Markkinointi

Kuvio 2. Tuotekehityksen logiikka. (Raatikainen 2008, 73.)

On olemassa yrityksia, joissa tuotekehitys on kuvion 2 mukainen jatkuvasti
kaynnissa oleva kehitysprojekti. Uuden tuotteen valmistumisen jalkeen aletaan

saman tien ideocimaan uutta tuotetta. Asiakkailta saatu palaute viedaan ideava-



11

rastoon ja on sieltd nostettavissa esiin kun uutta tuotetta aletaan toteuttamaan.
(Raatikainen 2008, 73.)

2.3 Asiakaslahtoisyys tuotekehityksessa

Kayttdja-, markkina- ja asiakaslahtoista toimintaperiaatetta noudatettaessa yri-
tys saa suuntaviivoja ja ohjeita toimintaansa yrityksen ulkopuolelta. Markkina- ja
kayttajalahtoinen yritys ei yrité itse tietdad ja tehda kaikkea vaan se osaa hyo-
dyntaa yrityksen ulkopuolelta saapuvia osaamis- ja tietoresursseja. Yrityksen
tuotteiden kayttajat voivat tuntea tuotteet jopa paremmin kuin yritys itse. (Lammi
2005, 15.)

Markkinalahtéinen yritys tutkailee ja tarkastelee jatkuvasti toimintaymparist6-
aan. Tata toimintaa kutsutaan myds nimella skannaus. Skannaamalla yritys saa
tietoa mahdollisista tulevista trendeistd, muutoksista, seké kilpailijoiden toimin-
nasta. Skannaus itsessééan ei tuota suoraan tulosta, vaan tieto taytyy analysoi-
da ensin. Analysoinnista keratylla tiedolla yritys voi tarkastella omaa tilannet-

taan ja suuntauksiaan. (Lammi 2005, 16.)

Asiakaslahtoisen yrityksen paatehtavana on kuunnella asiakkaan tarpeita ja
vastata naihin tarpeisiin niin kokonaisvaltaisesti kuin mahdollista. Tallaisissa
yrityksissa asiakassuhteen hoitaminen on yrityksen tarkein toiminto. On myds
olemassa niin sanottuja ei-asiakkaita. Tallaisia asiakkaita ovat potentiaaliset
asiakkaat, eli asiakkaat, jotka eivat viela ole tuotetta ostaneet, mutta kuuluvat
kohderyhmaan. Tasta asiakasryhmastéa yritys voi saada erittain arvokasta tie-
toa, silla tieto siitd, miksi potentiaaliset asiakkaat eivat osta tuotetta voi tuoda

paljon uusia ideoita tuotekehitykseen. (Lammi 2005, 17.)

Kayttajalahtdinen yritys keskittyy erityisesti tuotteen kayttajaan ja pyrkii vastaa-
maan hanen tarpeisiinsa. Tuotteen kayttaja voi olla yksittdinen ihminen tai yri-
tys, kunhan se kayttda tuotetta omassa toiminnassaan. Asiakkaan ja kayttajan
ero on siind, etta asiakas ostaa tuotteen, kun taas kayttgja elaa tuotteen kans-
sa. Asiakkaalle voi olla tarkeda halpa hinta, ennemmin kuin laatu, kun taas kayt-

taja haluaa tuotteen, palvelevan taysin hanen tarpeitaan. (Lammi 2005, 17.)
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Asiakas-, kayttaja- tai markkinalahtoinen yritys ei kuvittele omistavansa kaikkea
osaamista yksin. Tamantyyliset yritykset eivat kehitd, valmista ja myy vaan
kuuntelevat, kehittavat ja vastaavat tarpeisiin. Naille yrityksille ominaista on me-
ajattelu. Me-ajattelussa kayttajat, asiakkaat ja yritys pyrkivat yhdessa hyviin tu-
loksiin. Yrityksen ei ole tarkoitus ainoastaan olla hyva omalla reviirillaan vaan se
pyrkii jatkuvasti I6ytamaan uusia mahdollisuuksia ja pelikenttia, joissa toimia.
Lopputuloksena talla pyritddn saamaan aikaan tarpeellisia tuotteita, hyvaa pal-

velua ja lisda rahaa. (Lammi 2005, 18.)

Yrityksen asenteen voimakkuus asiakas— tai kayttajalahtéiseen ajatteluun joh-
tuu siitd, miten paljon yrityksen johto uskoo asiakkaiden tyytyvaisyyden vaikut-
tavan tulevaisuuden taloudelliseen menestykseen. Kun asiakas saa tuotteesta
henkilokohtaista hy6tya, on han motivoituneempi ja sitoutuneempi kehittamaan
tuotetta. Pelkk& rahallinen korvaus ei edista asiakkaan halua kehittaa tuotetta.
Kayttajan sitouttaminen tuotteeseen on tarkea osa kehittAmisprosessia ja toimii

samalla kustannustehokkaana innovointina. (Lammi 2005, 23, 25.)

2.4 Lanseeraus

Lanseeraus merkitsee tuotteen markkinoille tuontia. Lanseerauksesta voidaan
kayttaa myos nimikettéd kaupallistaminen, silla lanseerauksen paatavoitteena on
saada tuotteelle kaupallista menestysta. Lanseeraus on tuotekehitysta seuraa-
va paatos- ja toimintaprosessi, jossa suunnitellaan ja toteutetaan uutuustuot-
teen markkinoille tulo ja seurataan toteutusta menestymisen varmistamiseksi.
(Rope 99, 16-17.)
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Strategiset
valinnat

Lanseerauksen Lahtokohta-
seuranta analyysit

Tuotekehityksen tuloksena
Lanseerauksen kehitetty

Markkinoinnilliset
toteutus markkinointikelpoinen tuote

tai palvelu

perusratkaiset

Lanseeraussuun

nitelman esittely Aikataulu

Kuvio 5. Lanseerausprosessi (Raatikainen 2008, 199).

Kuvio 5 esittda lanseerausprosessin kulkua. Lanseerausprosessin alussa teh-
daan lahtokohta-analyysi, joka on jaettu neljaan eri osioon. Lahtokohta-analyysi
aloitetaan markkina-analyysilla, jossa tarkastellaan markkinoiden kokoa, raken-
netta, kyllaisyysastetta, seka asiakkaiden ostokayttaytymista. Toisena kaydaan
kasiksi kilpailija-analyysiin. Tassa selvitetaan kilpailevat vastaavat tuotteet tai
palvelut. Laht6kohta-analyysin kolmas osio koostuu toimintaymparistdanalyysis-
ta. Siind tutkitaan muuttuvan maailman aikaan saamia tarpeita, seké seurataan
kehitystrendeja. Neljas osio on yritysanalyysi, jossa pohditaan lanseerattavan
uutuustuotteen merkitysta yritykselle nyt ja tulevaisuudessa. (Raatikainen 2008,
200-203.)

Lanseerauksen tukena ovat yrityksen valitsemat strategiset paamaarat. Paa-
maarid voivat esimerkiksi olla markkinaosuuksien sailyttaminen, markkina-
osuuksien kasvattaminen, innovaatiojohtajuuden yllapitaminen ja hankkiminen
tai kilpailijoiden pitdminen pois omalta markkinasegmentiltd. Markkinoinnillisilla
perusratkaisuilla tarkoitetaan kaikkia yrityksen Kkilpailukeinoratkaisuja, joiden

rakentamisen jalkeen yritysjohto uskoo siihen, etta lanseeraus kannattaa toteut-
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taa. (Rope 99, 72.) Aikataulun suunnittelussa tulee olla huolellinen ja tarkka,
ettei projekti kestd arvioitua pidempaan. Aikataulun laatiminen on haasteellista,
mikali yrityksella ei ole kokemusta uuden tuotteen tuomisesta markkinoille. Bud-
jetoinnilla selvitetddn lanseerausprosessin kustannukset. Budjetoinnissa tulisi
kayttaa tarkkoja lukuja, jotta suurilta yllatyksiltd valtyttaisiin. Lanseeraussuunni-
telmassa jaetaan vastuut henkil6ille projektin toteuttamisesta ja projektin seu-

raamisesta. Tama kaikki tulisi tehda kirjallisena. (Raatikainen 2008, 204-206.)

3 Ansaintamalli ja potentiaaliset asiakasryhmat

Yksi keskeisimmista yrityksen toiminnoista on maarittdd, milla ja minka kokoi-
sella markkina-alueella toimitaan. Talla on suuri vaikutus yrityksen tuoteratkai-
suihin, markkinoinnin sisaltéon ja resursseihin. Markkina-alueen maaritys on
perusta, jolle muut markkinointiratkaisut toteutetaan. Markkina-aluetta méaaritet-
tdessa paatetddn, toimitaanko paikallisilla, alueellisilla, kansallisilla, kansainvali-
silla lahimarkkina-alueilla, valikoidusti monikansallisilla vai globaaleilla markki-
noilla. (Rope 99, 121.)

Kun yritys asettaa paamaarakseen kasvun ja laajentumisen, on markkina-
alueen laajentaminen pakollista. Laajentumisen myota voivat tulevat asiakkaat
ja kilpailijat olla erilaisia ja heidan toimintatapansa poikkeavat usein omista.
Naihin haasteisiin pyritdan vastaamaan tuotekonseptia ja liiketoimintamallia ke-
hittamalla. Paikallisen tuotekehitysyksikon avulla voi olla mahdollista luoda tar-
peeksi hyvat kontaktit ja suhteet kohdemarkkina-alueen mahdollisiin asiakkai-
siin. (Apilo ym. 2008, 36.)

Vuonna 2013 Suomessa oli 66 636 rekisterditynytta jadkiekon harrastajaa
(http://www.iihf.com, 2013). Tama on Suomen kokoiseen maahan iso maara
pelaajia. Jadkiekko onkin Suomessa erittdin suosittua ja sitd seurataan paljon.
Suomen jaakiekkojuniorit harjoittelevat paljon ja he ovat valmiita kuluttamaan

rahaa kehittydkseen ja helpottaakseen urakkaansa.

Jaakiekko on myds kansainvalisesti erittdin seurattua ja sitd pelataan useassa
maassa. Jadkiekon emamaiden taustalta on nousemassa uusia todella kovia

kiekkomaita, miss& harrastajamaarat ovat kasvussa ja tulosta on saatu aikaan.
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Tasta hyvanéa esimerkkina on Sveitsin pelaaminen finaalissa vuoden 2013 jaa-

kiekon mm-kisoissa.

Taulukossa 1 on esitetty rekisteroityneissa harrastajissa mitattuna jaéakiekon 10

suurinta maata (http://www.iihf.com, 2013).

m Rekisterdityneet harrastajat | Maan vdkiluku

Kanada 625 152 34 568 211
USA 510279 316 668 567
Tsekki 107 722 10162 921
Suomi 66 636 5266 114
Venija 66 554 142 500 482
Ruotsi 64 214 9119423
Saksa 34 256 81147 265
Sveitsi 26 466 7 996 023
Ranska 18 041 65951 611
Japani 15474 127 253 075

Taulukko 1. Jadkiekon harrastajamaarat

Oheisesta taulukosta voidaan tarkastella potentiaalisten asiakkaiden maaraa
jaékiekon saralla. Suomi sijoittuu listassa mielestani jopa yllattavankin korkealle.
Itse hieman epailen Vendajan rekisteroityjen pelaajien maaraa, silla asukasluku
siella on erittdin iso ja jadkiekko on suosittu laji Venajalla. limeisesti siella ei
paase pelaamaan joukkueeseen ellei ole riittavan hyva tai sitten se on niin kal-

lista, ettd useimmilla ei ole siihen varaa.

Tsekissé ja Suomessa harrastajamaarien kasvu oli suurinta vuodesta 2012 vuo-
teen 2013. Suomessa rekisteroityneiden harrastajien maaréa nousi 56 626 har-
rastajasta 66 636 harrastajaan (17,68%). Vuonna 2012 Tsekissa oli 95 094 re-
kisterditynyttd jaakiekon harrastajaa, kun vuonna 2013 maara nousi 107 722
harrastajaan (13,28%). Tsekki on ensimméainen Euroopan maa, jossa harrasta-
jamaara vylitti 100 000kpl. Saksassa maarat ovat selkedssa nousussa. Vuonna
2012 Saksassa oli 27 068 rekisterditynytta harrastajaa ja vuonna 2013 harrasta-
jia oli 34 256 (26,56%) (http://www.iihf.com).

Meidan kannattaa kehittda ja parantaa tuotettamme téalla Suomessa, silla
osaamisen taso ja kehityksen halu ovat taalla hyvalla tasolla. Kun tuote on kehi-
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tetty ja viritetty darimmilleen on sita syyta lahtea tarjoamaan ulkomaille. Esimer-
kiksi jo pelkastaan Kanadassa on lahes 10-kertainen harrastajamaaréa Suomeen
verrattuna. Potentiaalista asiakaspintaa on siis tarjolla paljon jo pelkastaan jaa-
kiekon puolella. Harrastajamaarien kasvaessa kasvaa myods jokapaivaisen te-
kemisen laatu. Joukosta on erotuttava ja on tehtdva enemman toita ollakseen
muita parempi. Taméa on meille erittdin hyva asia, silla paatavoitteenamme on
luoda maailmaan enemman huippu-urheilijoita. Haluamme tarjota todellisen

apukeinon urheilijan kehittdmiseen.

3.1 Hinnoittelu
Myyjan nakokulmasta katsottuna, hinnoittelulla on useimmiten kaksi tavoitetta:

1. Saada tuote/palvelu myytya. Hinta on asiakkaalle houkutteleva, eli silla
on ostohalukkuutta lisdava vaikutus kun tarkastellaan asiakkaan maksu-

kykya ja kilpailijoiden tarjontaa. Hinta ei saa olla liian korkea

2. Myyntituloja on tultava tuotteesta/palvelusta enemman kuin siita on koi-
tunut kustannuksia. Myynnin taytyy olla kannattavaa, eika siitd saa ai-

heutua tappiota. Hinta ei saa olla lian matala.

Hinnoittelu on yksinkertaisesti oikean hinnan etsintéd&. Hinnoittelu on tieteellista
analysointia samaan aikaan arkipdivan psykologian kanssa. (Apilo, Kulmala,
Karkkainen, Lampela, Mikkola, Nevalainen, Papinniemi, Ruohomaki & Valjakka
2008, 119.)

Hinnoittelun yhteenvetona voidaan todeta, ettd ostajaa kiinnostaa ostaa tuote
aina mahdollisimman edullisesti ja tuotteen omistajaa kiinnostaa saada tuot-
teesta mahdollisimman suuri kate. Hinta maaraytyykin kohdilleen markkinoilla,

ajassa ja asiakkaan mielikuvissa. (Ratikainen 2008, 152.)
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Asiakkaiden Asiakkaiden
maara ominaisuudet

Julkinen valta
- Verot, muut maksut / /
\ _/

Yrityksen tavoitteet e

Kilpailijoiden maara

Yleinen hintataso

Muuttuvat eli
valittomat

\
\ kustannukset

Tuotteen / l Kiinteat eli vililliset

laatuimago ) kustannukset
Paaomakustannukset

Markkinointikustannukset

Kuvio 4. Hintaan vaikuttavia tekijoita. (Raatikainen 2008, 159)

Kuviossa 4 on esitettyna tuotteen hintaan vaikuttavia tekijoita. Mikali markkinoil-
le lAhdetd&n tuomaan taysin uutta tuotetta, jolle ei ole vertailuhintaa tulee hin-
noittelua tarkastella tarkemmin. Tall6in tuotteen hinnoittelun perusteena voi
kayttdd muun muassa seuraavia asioita : tuotteen hyoty asiakkaalle, yrityksen
haluama imagotavoite, yrityksen kilpailua ehkaisevét tavoitteet. Ensimmaisena
mainittua kutsutaan hyotyhinnoitteluksi. Siin& ideana on tarkastella, mitd hyotya
ja lisdarvoa tuote asiakkaalle tuo. Toisena mainittua menetelmda kutsutaan
imagohinnoitteluksi. Imagohinnoittelussa yrityksen imagotavoite maarittelee
tuotteen arvon. Kolmatta menetelmaa kutsutaan myos nimella kilpailusuuntau-
tunut hinnoittelu. Tassa ajatuksena on estaa kilpailijoiden tuleminen markkinoil-
le. (Rope 99, 90).

4  Myynti ja markkinointi

Uuden tuotteen markkinoille tuominen on haastavaa. Hyva keino tuotteen ky-
synnan selvittamiseksi on myyda tuotetta suoraan loppukuluttajille. Heiltd saatu
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palaute on tarke&da ja siita selvidd, onko tuotteelle todellista kysyntaa. Lisaksi
heistda on mahdollista saada tarkeita referenssiasiakkaita. Loppukuluttajilta saa-
dun palautteen perusteella tuotetta on mahdollista kehittdd myyvemmaksi.

(www.entrepreneur.com, 2007.)

Myynti& voidaan tarkastella hyvin yksinkertaisena prosessina. Hyva myyja ra-
kentaa luottamuksen, tekee kattavan tarvekartoituksen, esittelee asiakkaalle
tulevat hyodyt ja paattaa kaupan. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 39.) Luottamusta
rakennettaessa kohteliaisuus, asiakkaan kuunteleminen ja vastavaitteiden oikea
kasittelytapa luovat miellyttavan ilmapiirin asiakkaan ja myyjan valille. Tavoit-
teena on luoda hyva vuorovaikutussuhde. (Vuorio 2008, 58.) Myyntiprosessin
paapainopisteena tulisi olla laadukas tarvekartoitus. Pelkén tuote-esittelyn si-
jaan tulisi keskittya tarjpamaan asiakkaalle tarpeeseen tulevaa hyddyllista tuo-
tetta. Kun tarvekartoitus tehd&én huolellisesti, tiedamme mita asiakas haluaa ja
mika asiakasta kiinnostaa. Asiakas ostaa itsedaan varten, ei myyjaa varten. Kun
myyja keskittyy koko prosessin ajan asiakkaaseen ja vastaa taman tarpeisiin,

on kaupan paattaminen helppoa. (Rubanovitsch, Aalto 2007, 38.)

Markkinoinnin suunnitteluun prosessi voidaan jakaa seitsemaan eri vaiheeseen.
Vaiheessa 1 analysoidaan yrityksen ulkoinen ja sisdinen tilanne, esimerkiksi
SWOT-analyysin avulla. Vaiheessa 2 tutkitaan markkinoita ja asiakkaita. On
hyva selvittda kilpailijat ja heidan markkinaosuudet, trendit ja asiakkaiden tar-
peet. Vaihe 3 sisaltda asiakkaiden segmentoinnin ja paatoksen mita segmentte-
ja lahdetdan tavoittamaan. Milla&n yrityksella ei ole resursseja tarjota kaikille
kaikkea, joten on tarkeaa maarittdd kohderyhmat huolellisesti. Vaihe 4 siséaltaa
markkinointisuunnitelman luomisen yrityksen tavoitteiden ja visioiden mukaan.
Suunnitelmalla paatetaan, lahdetaanké penetroitumaan olemassa oleville mark-
kinoille, laajennetaanko toimintaa nykyisilla markkinoilla, luodaanko uudet
markkinat, muokataanko olemassa olevia tuotteita vai luodaanko kokonaan uusi
tuote. Vaiheessa 5 tehdaan markkinointimix, eli paatetd&dn markkinoitavat tuote,
tuotteen hinta, myyntipaikat ja markkinointiviestinnan keinot. Tatd mixia kuva-
taan my0s englanninkielisilla sanoilla product, price, place, promotion. Ennen
kuin markkinointia lahdetaan toteuttamaan, tulee maarittaa yrityksen panostus
markkinointiin. Eli maaritetddn markkinointibudjetti. Tata pidetdan 6 vaiheena.

Tasséd vaiheessa tulee tarkastella yrityksen taloudellista tilaa, mé&aritetdan



19

markkinointiin osallistuvien henkildiden vastuualueet, sek& ennustetaan, mita
vaikutuksia markkinoinnin onnistumisella tai epaonnistumisella on yritykselle.
Viimeisessa 7 vaiheessa on aika toteuttaa markkinointia ja analysoida tuloksia.
Tuloksia seurataan yrityskohtaisesti pdaiva, viikko, kuukausi tai vuositasolla.
(Wood 2010, 4-14.)

5 Ideasta demotuotteeksi

Talla hetkella jadkiekkoseuralle meneva tuote kulkee tydsténimella NextHockey.
NextHockey on valmisteilla oleva sovellus, joka kerda talteen junioriurheilijaan
littyvaad dataa, toimii valmennuksen aputydkaluna ja auttaa joukkuetta jokapéi-
vaisessa toiminnassa. Tavoitteenamme on edistdd urheilutietdmysta ja luoda

maailmaan enemman huippu-urheilijoita.

Sovellus keksittiin ja kehitettiin, kun huomasimme isoja aukkoja nykyisessa sys-
teemissd. Sovellusta koodataan parhaillaan ja pyrimme saamaan demo-
sovelluksen valmiiksi huhtikuussa 2014. Kehitimme sovelluksen mobiili- ja tie-

tokonekayttoon.

5.1 Datan keraaminen

Tarkoituksena on kerété urheilijasta lajikohtaista relevanttia dataa péaatelaitetta
kayttaen ja pitdd sitd tallessa pelaajan henkilokohtaisessa pelaajaprofiilissa.
Nain data ei padse katoamaan ja lisaksi sovellus osaa koostaa datasta erilaisia
raportteja, esimerkiksi urheilijan yleisia kehityskayrid. Tama auttaa meita oppi-
maan paljon, miksi mitdkin on tapahtunut ja voimme kehittd& yksiloitd parem-

min.

Aluksi kerattava data keskittyisi perusasioihin, kuten pelaajan pituus, paino, ot-
telustatistiikka, testitulokset, loukkaantumiset, harjoituksiin osallistumisprosentti
ja harjoitushistoria. My6hemmin voisimme kayttdd datan keraykseen apuna
esimerkiksi alyrannekkeita. Nain saisimme selville esimerkiksi, mita pelaajan
kehossa tapahtuu milloinkin. Voisimme esimerkiksi seurata, miten harjoitukseen
valmistautuminen eroaa otteluun valmistautumisesta. Voisimme myds verrata

muiden lajien vastaavia tuloksia jaakiekkoilijaan ja oppia tastakin paljon.
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Kun junioriurheilijoista kerattaisiin samaa dataa valtakunnallisesti, voisimme
selvittdd hyvin helposti, missa péin Suomea asiat menevat hyvin ja missa on
kehitettavaa. Tilastojen analysoinnilla saisimme aikaan erittdin mielenkiintoisia
raportteja ja voisimme kehittdd suomalaista urheilua eteenpdain. Sovelluksen
avulla voisimme pureutua vield syvemmalle pelaajan historiaan ja auttaa hanta
kehittymé&éan yksilond. Pelaaja nékisi itsekin onko kehitysta oikeasti tapahtunut

vai ei.

5.2 Valmennuksen aputytkalu:

Koemme, etta juniorijoukkueen valmentamiseen kaivattaisiin uusia tyokaluja,
jotta toiminta tehostuisi. Sovelluksessa valmentaja voi luoda harjoituksia jouk-
kueen kalenteriin. Liséksi valmentaja voi teemoittaa viikkoja eri teemoilla. Ka-
lenterissa nakyvia harjoitustapahtumia on mahdollista syventaa lisaamalla sinne
harjoitteita valmentajan omasta treenipankista. Nama kaikki nakyvat myoés pe-

laajalle ja h&n voi kayda valmistautumassa tuleviin treenikertoihin etukateen.

Valmentaja voi luoda treenipankkiin rajattoman maaran erilaisia harjoituksia ja
kommentoida niita. Harjoitteessa lukisi kohdat, joihin urheilijan tulisi keskittya ja
mika harjoitteen tavoite on. Valmentaja myos pystyy jakamaan harjoitteita mui-
den valmentajien kanssa ja pelaajille pelaajaprofiileihin, jolloin yksilokehitys on

tehokkaampaa ja tasmallisempaa.

Valmentajalla ja pelaajalla on kommunikointiyhteys viestintajarjestelman kautta.
Valmentaja voi lahettaa pelaajalle esimerkiksi ottelustatistiikan ja kommentit
ottelusta pelaajan omaan postilaatikkoon. Pelaajan on taman toiminnon avulla
helpompi ottaa yhteyttd valmentajaan ja auttaa pelaajaa analysoimaan omaa
tekemistaan. Pelaajilla on kaytdssaan treenipdaivakirja, jonne he voivat kirjoittaa
tunteitaan ja mietteitdan harjoituksiin liittyen. Valmentajalla on oikeus kayda

katsomassa paivakirjamerkintdja.

5.3 Joukkue

Taman osion on tarkoitus tehostaa ja selkeyttaa joukkueen sisaista viestintaa.
Joukkueenjohtaja voi paivittaa joukkueen yhteista kalenteria ja merkata toimitsi-

jat ja kioskimyyjat kotiotteluihin. Liséksi kaytdssa on ilmoitustaulu, jonne voi pai-
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vittda esimerkiksi joukkueen uutisia ja laittaa videopatkia. Nain pelaajat voivat
helposti ja hauskasti ottaa yhteyttd kotivkeen esimerkiksi turnausreissuilla.
Tarkoitus olisi vahentaa reilusti sdhkopostien kayttda joukkuetoiminnassa, silla
monilla menee tydsédhkodpostissa ohi joukkueen asioita. Haluamme, etta kaikki
tarvittava tieto on saatavissa samasta paikasta. Esimerkiksi treeniajat, paikat ja
osallistujat tulisi aina merkata sovelluksen kalenteri-osioon. N&ain valtymme

epaselvyyksiltd ja muilta sahlayksilta.

6 Prosessikuvaus

Kehittelemamme sovellus sai alkunsa syksylla 2013. Juttelimme Juuson kanssa
puhelimessa jotakin aiheeseen liittymatontd, kunnes Juuso sanoi, ettd han yrit-
taa parhaillaan koodata tablet-sovellusta, josta olisi apua maalivahtivalmenta-
misessa. Koodaaminen tuntui kuitenkin erittédin hankalalta ja tuskalliselta. Juuso
kertoi, millaisia ominaisuuksia han sovellukseen haluaisi laittaa. Aloin mietti-
maan, pystyisikd vastaavaa sovellusta hydédyntaméaan jokapaivaisessa juniori-

valmennuksessa.

Keskustelu jai muhimaan molempien paahan ja paatimmekin pian istua alas ja
keskustella asiasta rauhassa. Tulimme siihen tulokseen, etta nykyaikaiset val-
mennusmenetelmat ovat olleet samanlaisia jo vuosia, eika kehitysta ole tapah-

tunut, vaikka siihen selkeéasti tarvetta olisikin.

Keskustellessamme esiin nousi kolme padkohtaa, joissa huomasimme puutteita
ja joihin halusimme keskittyd. Ensimmaéaisena kohtana esiin nousi halu luoda
todellinen aputydkalu yksilon kehittamiseen. Toisena nousi esiin halu kehittaa ja
yksinkertaistaa juniorijoukkueen valmennusta. Kolmantena aiheena keskuste-

limme juniorijoukkueiden sisdisen viestinnan parantamisesta.

Aloimme miettimé&an, olisiko kaikki tama mahdollista tuotteistaa yhdeksi sovel-
lukseksi. Kehittelimme ja mietimme, millainen ratkaisu olisi kateva, seka kaytto-
kelpoinen. Saimme jonkinlaisen mielikuvan tuotteesta, jota halusimme lahted
tekem&an. Tasséa vaiheessa aloitimme vastaavien tuotteiden etsimisen interne-

tistd. Vastaavaa sovellusta ei tullut vastaan silloin, eiké ole tullut vielakaan.
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Meilla oli nyt kdynnissa klassinen 2+1+0 tilanne, eli kaksi kaveria, yksi hyva
idea, muttei yhtaan rahaa. Lisaksi meidan yksi iso haaste oli ja on edelleen se,
ettei kumpikaan osaa kaytanndssa valmistaa haluamaamme tuotetta. Tiedam-
me, millaisen tuotteen haluamme valmistaa ja mihin tarpeeseen, mutta emme
osaa koodata sitéa itse. Osaamme vain kuvitella valmiin tuotteen paassdmme ja

tiedAmme mihin tarpeeseen tuote tulisi.

6.1 Ensimmaiset kontaktit

Emme keskittyneet liikaa koodaustaidottomuuteemme, vaan halusimme selvit-
taa, olisiko tamantyyppiselle tuotteelle kysyntda. Molempien jadkiekkotaustan
ansiosta meilla oli olemassa jo joitakin kontakteja juniorijadkiekkopuolelle. Paa-
timme ottaa yhteyttaa muutamaan henkiloon, keita tama projekti voisi mahdolli-

sesti kilnnostaa.

Ensimmaiseksi otimme yhteyttd Juniori Jokipoikien toimistoon ja juttelimme asi-
asta taitovalmentaja Janne Hattusen, seka toiminnanjohtaja Erkki Voutilaisen
kanssa ja kerroimme ideastamme heille. He ymmarsivat ideamme ja kertoivat
omia nakemyksiaan aiheesta ja olivat kiinnostuneita lopputuotteesta. He lupau-
tuivat olemaan testikayttajia, jos vain saisimme tuotteen tehtya. (Hattunen &
Voutilainen, 2013.)

Olen ollut aikaisemmin tekemisissa Joensuun Tiedepuiston yrityshautomon
kanssa ja toivoin, etta sinne luomani suhteet auttaisivat minua nyt taman projek-
tin kanssa. Sovimme tapaamisen yrityshautomon henkildkunnan kanssa ja kes-
kustelimme asiasta (Haapala, 2013). Ensimmaisen kerran toimintaa alettiin
miettimaan syvallisemmin. Millaiset menestymismahdollisuudet tuotteella on?
Onko kansainvalistd menestyspotentiaalia? Eiko tallaista ole todella olemassa?
Keskustelun jalkeen todettiin, ettd projektia voisi lahted kehittdméaan eteenpain.
Saimme yrityshautomon kautta kontaktin Tersia Gowasekseen, joka toimii tutki-
jana Ita-Suomen yliopistossa. Han toimii Kataja Basketin kotiotteluissa tilastoi-

jana ja on kiinnostunut tietojenkasittelysta ja uusista projekteista.

Tersia on koodaamisen rautainen ammattilainen ja han kertoi meille, mita kaik-
kea téllaisen sovelluksen tekeminen vaatisi. Han piirsi meille arkkitehtuurin so-

velluksesta. Tersia oli meille apuna todella pitkdan ja teki ty6ta vain mielenkiin-



23

nosta tuotettamme kohtaan ja omasta halustaan auttaa. Lopulta han ohjasi
meidat Itd&-Suomen yliopiston tietojenkasittelytieteen opettaja Mikko Anttosen

puheille. Pidimme Mikon ja Tersian kanssa palaverin sovelluksesta (2013).

Mikko ymmarsi ideamme ja heilla oli juuri sopivasti alkamassa opintojakso, jos-
sa tietojenkasittelijatieteen opiskelijat voivat tehda projektiluontoisesti sovellus-
ta, joko omasta ideasta tai toimeksiantona. Meidan sovellusideaamme luvattiin
kasitella tdssa ryhmassa ja lopulta saimme kayttéomme 9-henkisen opiskelija-
ryhman Itd-Suomen yliopistosta koodaamaan sovellustamme. Opiskelijaryh-
maan kuuluu seuraavat henkil6t: Antti Luoma, Janne Taren, Eetu Pitkdnen, Ve-
sa Vepsalainen, Kaarle Tukia, Petteri Kauhanen, Juho Saarelainen, Markus

Vartiainen, Janne Korhonen.

Pidimme opiskelijaryhméan kanssa aloituspalaverin 7.11.2013 Joensuun Tiede-
puiston tiloissa ja |0ysimme nopeasti yhteisen linjauksen, jolla sovellusta lahde-
taan tekemaan. Tarkeaa oli tehda runko niin, ettd se on helposti muokattavissa
lajiin kuin lajiin, mutta koska aika on rajallista niin keskittyminen taytyy kuitenkin
olla taman projektin ajan jadkiekossa. Kerroimme opiskelijoille mahdollisimman
tarkasti haluamamme toiminnot ja miten sovelluksen tulisi toimia. Lisaksi allekir-
joitimme salassapitosopimuksen, sekd sopimuksen, jossa tehty tuote siirretdédn

minulle ja Juusolle Maaliskuun 2014 lopussa.

Toimitimme opiskelijaryhmaélle ensimmaisen luonnoksen NextHockeyn mahdol-
lisesta ulkoasusta. Luonnoksen tekijana toimi graafinen suunnittelija Eetu Varis.
Nyt olimme toimittaneet opiskelijaryhmalle tarvittavat tiedot ja sovellusta alettiin

viimein tekemaan.

6.2 Lisaa haastatteluita

Samalla kun opiskelijaryhméa valmisteli tuotetta, ndimme viisaaksi tutustua mui-
denkin lajien valmennuksen aputyokaluihin ja datankeraykseen. Kartoitimme
siis jo tulevia markkinoita ja mahdollisia kilpailijoita. Naimme parhaaksi keinoksi
haastatella eri lajien edustajia. Eli otimme puhelimen kateen ja rupesimme soit-

telemaan ja varailemaan palaveriaikoja.
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Otimme yhteytta Turkka Tervomaahan 18.11.2013. Han toimii Suomen jaakiek-
koliitossa nuorisopaallikkona. Halusimme tiedustella jaakiekkoliiton halukkuutta
tulla mukaan tuotekehitykseen. Selitimme idean Turkalle ja lahetimme sahko-
postissa lisdinfoa kehiteltdvasta tuotteestamme. Han kertoi ideastamme eteen-
pain jaakiekkoliittoon ja kyseli liton mielenkiintoa osallistua projektimme. Tie-
dustelujen jalkeen selvisi, etta jaakiekkoliitto ei ole mukana kehittamassa yksi-
tyisten palveluntarjoajien tuotteita. Jaakiekkopuolella kontaktoimme myods Aku
Niemea 18.11.2013, joka toimii sport managerina International Ice Hockey Fe-
derationissa, jolta saimme tietoomme maailmanlaajuiset harrastajamaarat. Ka-
vimme keskustelua myds Jokipoikien edustusjoukkueen maalivahtivalmentaja-
na, seka joukkueenjohtajana toimivan Juha Lehtolan kanssa 7.1.2014. Juha on
toiminut valmentajana myds Kanadassa. Hanen mielestaan ideamme oli hyva ja
sopisi loistavasti Suomen junioripuolelle, silla Suomessa valmennusta halutaan
kehittdé ja valmentajat pyrkivat ottamaan vaikutteita muistakin lajeista. Juha ei

nahnyt Kanadassa toimiessaan vastaavia tuotteita.

Salibandypuolella soitimme Petri Kettuselle, joka on pelannut salibandya péaa-
sarjatasolla, seka Suomen maajoukkueessa. Lisaksi hdn on miesten salibandyn
Suomen maajoukkueen paavalmentaja. Pidimme Petrin kanssa palaverin
22.11.2013 ja siina kavi ilmi, etta salibandyn parissa tuotteelle voisi olla kysyn-
tdd. Vastaavaa tuotetta ei salibandyssa ole ja han kehottikin meita jatkamaan
tuotekehitysta ja piti ideaamme hyvana. Han kaski ottaa uudelleen yhteytta kun
olemme saaneet demotuotteen valmiiksi. Samana paivand 22.11.2013 istuim-
me alas my6s Joensuun Mailan juniorivalmennuspaallikén Mikko Pirhosen
kanssa ja selitimme tuoteideamme hénelle. Han kiinnostui ideastamme ja oli
samaa mieltd kanssamme, ettei junioriurheilijoista kerata tarpeeksi dataa. Mikko
toimii myos fysiikkavalmentajana uimareille ja han 16ysi yksiléurheilijan kehitta-
misesta paljon tarvetta talle tuotteelle. Han lupasi auttaa meit& tuotekehitykses-
sa demoasiakkuuden muodossa kunhan olemme siina pisteessa, ettd voimme

raataloida tuotetta lajikohtaisesti.

Jokainen kontaktoitu henkild kuunteli tuoteideamme ja kertoi, etta vastaavia
tuotteita ei markkinoilla viela ole ja kiinnostusta tallaiselle tuotteelle olisi. Jaa-

kiekkoliitolla ei kuitenkaan ollut halua lahte& kehittdmaan tuotetta yhteistydssa.



25

Saimme keskusteluista paljon irti ja tulimme lopputulokseen, etta tuote on eh-
dottomasti voitava raatéaloida seka joukkue-, etté yksildlajeihin.

6.3 Asiakaslahtoisyys tuotekehityksessa

Haluamme valmistaa tuotteen tarpeeseen. Tuotteemme tulisi tuoda lisdarvoa
harjoitteluun ja sen olisi tarkoitus edistaa kehitystd. Naemme, etté ainut keino
onnistua tadssa on kuunnella aidosti asiakkaita.

Meidan taytyy tietdd, miksi asiakkaat kayttavat tuotettamme tai miksi he eivat
viela kayta sitd. Emme voi kehittéda tuotetta keskendmme ja tarjota tuotetta uu-
delleen ja uudelleen asiakkaille. Meidan on kuunneltava asiakkaitamme ja tie-
dusteltava heiltd, mita he haluavat ja pyrittdva vastaamaan juuri tuohon tarpee-
seen. Ainoastaan téalla tavalla asiakkaat kayttavat aikaa sovellukseen ja hyoty-
vat siitd. Mikali tuote ei tuo heille merkittdvaa hyoétya, he eivat kayta sita ollen-

kaan.

Olemme Kkartoittaneet potentiaalisia demoasiakkaita ja tarjpamme heille tuotetta
kayttoon veloituksetta, mikéli he osallistuvat tuotekehitykseen. Emme peri tuot-
teen kaytosta aluksi mitddn maksua, mikali he ovat halukkaita kehittdméaéan tuo-
tettamme heidan lajilleen sopivaksi. Myohemmin heiltd voidaan perid maksu.
Tama on ainut tapa, jolla saamme luotua hyvan ja tarpeeseen tulevan tuotteen.
Emme halua tuputtaa keskenerdaista tuotetta maksua vastaan, vaan meidan
taytyy olla varmoja, etta tuote on lajiin sopiva. Lisaksi saamme paljon loistavia
myyntiargumentteja demoasiakkailtamme, tiedamme tarpeet joihin tuotetta val-

mistetaan.

7 Ansaintamalli

Jotta saamme tuotteemme myytya on meilla oltava tiedossa kenelle tuotetta
myydaan ja milla hinnalla. Emme ole viela tehneet tdhan mitdan tiukkoja linja-

uksia vaan puntaroimme eri vaihtoehtoja.
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Lisaksi lopullinen tuotteemme on sovellettavissa niin joukkue-, kuin yksilolajeis-
sakin, joten meidan on kehiteltava erilaisia ansaintamalleja. Keskityn nyt jaa-

kiekkomaailman mahdollisiin ansaintamalleihin.

1. Myymme raataldidyn tuotteen suoraan seuralle, joka jakaisi sen kayttoon
seuran sisalla eri ikaluokille. Sopisimme vuosilisenssihinnan, joka kattaisi
12kk kayton. Seura saisi tuotteen kayttoonsa jokaisessa ikéluokassa ja

jokaisessa joukkueessa.

2. Pelaajalla on mahdollisuus ostaa lisdpalveluita tuotteen sisalla. Esimer-

kiksi tunnettujen pelaajien harjoitteita ja videopatkia piereen lisahintaan.

3. Kun olemme saaneet kerattya useista urheilijoista dataa muutaman vuo-
den ajan, on télla datamaaralla varmasti halukkaita ottajia. Tasta datasta
voi tehda erittain mielenkiintoisia tutkimuksia ja analyyseja. Tama on se
valine, mink& uskomme olevan arvokkainta, mutta sen kerd&dmiseen me-

nee aikaa ja meidan taytyy tutkia tata juridiselta kannalta tarkasti.

Tavoitteenamme on saada tuote laajaan kayttoon. Haluamme tarjota kaikille
mahdollisuuden kayttaa tuotettamme ja kehittda toimintaansa. Samalla kun
kayttajamaarat kasvavat, saamme enemman ja enemman tarkeaa dataa pank-
kimme. Emme voi kuitenkaan aiheuttaa massiivisia korotuksia joukkueiden

kuukausimaksuihin, jotka ovat jadkiekossa jo valmiiksi kovat.

Lisapalveluiden luonnilla saisimme rahaa sellaisilta junioreilta, jotka haluavat
seurata esikuviaan ja kehittdd omaa harjoitteluaan entisestaén. YritAmme saa-
da sovellukselle muutamia nimekkaita jadkiekkokasvoja, jotka luovuttaisivat har-
joittelutietojaan kayttéomme. Yksittdinen junioriurheilija voisi esimerkiksi ostaa
kertaostoksella idolinsa harjoitusohjelman. Téallaisia lisdmyyntikeinoja olisi hyva

keksia kokoajan lisaa.

Aluksi haluamme myyda tuotteen suoraan seuroille, silla tasta olisi heille paljon
hyotya ja he voisivat velvoittaa jokaista juniorijoukkuetta kayttdmaan tuotetta.
Tama toisi meille taas monia uusia tietoja datapankkiin ja uusia potentiaalisia
lisdpalveluiden ostajia. Haluamme saada jokaisesta junioriurheilijasta mahdolli-

simman paljon tietoa talteen.
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Kuten mainitsin aikaisemmin, haluamme tuoda tuotteemme kaikkien junioriur-
heilijoiden kayttoon. Tama tarkoittaa sita, ettei tuote saa olla liian kallis. Tuot-
teen on oltava houkutteleva, halpa ja helppo kayttaa, jotta saamme sen myytya

seuroille.

Kun tuote on saatu seuroille kayttoon, voimme keskittya luomaan loistavia lisa-
osia sovellukseemme. Nailla erillisesti ostettavilla lisdosilla juniori voi tehostaa
harjoitteluaan. Esimerkiksi nimekkaiden jaakiekkoilijoiden harjoitteluohjelmat,
harjoitteluvideot ja terveiset olisivat lisamaksullisia. Haluamme tarjota laadukkai-
ta lisdosia niitd haluaville. Meidan taytyy huomioida junioreiden erilaiset kehi-
tyshalut. Osa nuorista haluaa tehda kaikkensa péarjatakseen ja kehittyakseen,
kun taas osa on mukana vain mukana olemisen ilosta. Osa haluaa maksaa
saadakseen mahdollisuuden kehittyd ja osa ei halua olla missaan tekemisissa

minkaan sovelluksen kanssa.

Kun tuotteella on laajalti kayttgjia ja sen on todettu olevan hyddyllinen, toivom-
me, etta saisimme myytya tuotteen lajiliitolle. Tama mahdollistaisi tuotteen kay-
ton kaikkialla Suomessa ja kerattava data olisi yhtenaista ja laadukasta. Myynti-
tyokin helpottuisi huomattavasti kun ei tarvitsisi soitella jokaista seuraa lapi vaan
jaékiekkoliitto velvoittaisi jokaista seuraa kayttamaan tuotetta.

8 Missé nyt ja mité tulevaisuudessa

Meilla on talla hetkella tuotteen prototyyppi valmiina. Se on hyvin yksinkertai-
nen, mutta toimiva sovellus, jota voimme nayttda potentiaalisille asiakkaille.
Saamme Juniori Jokipojilta kaiken paperille keratyn datan kahdelta viime vuo-
delta kayttoémme. Data on melko sekaisin erilaisissa vihkoissa ja kansioissa,
lisaksi osa tiedoista on havinnyt johonkin. Kaytamme kuitenkin kaiken saa-
mamme datan ja syotamme sen kasin sovellukseemme. Tama on meille erittain
tarked asia, silla pddsemme testaamaan sovellusta kaytanndossa ja voimme
tuottaa pelaaja- ja joukkuekohtaisia kehityskayria kahden vuoden ajalta. Tarkoi-
tuksenamme on tuottaa sovellus, jota kaytetaan puhtaasti tabletilla. Talla hetkel-
|& prototyyppimme toimii siten, etta ottelustatistiikka ker&tddn tabletilla ja loppu-

toimintoja kaytetadn web-selaimen kautta.
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Kun opiskelijaryhmé& lopettaa toimintansa ja demotuote on saatu asiakkaalle,
voimme rauhassa seurata millaista palautetta asiakkaalta saamme ja onko tuo-
tetta syyta kehittdd pidemmalle. Mikali tuotteelle naytetaan vihreda valoa ja sita
halutaan kayttaa jatkossakin, tulemme kysyméaan yhdelta tai kahdelta opiskeli-
jalta heidan haluaan jatkaa tuotekehitystd. Vaihdossa annamme omistusosuu-
den perustettavasta yrityksestamme. Tama vaatii hyvaa myynti- ja neuvottelu-
taitoa, silla perustettavan yrityksemme reaaliarvo on 0 euroa ja sen arvo nousee
vasta kun tuote on valmis ja se myy hyvin. Opiskelijaryhman kanssa on kirjoitet-
tu sopimus, joka takaa sen, ettda mina ja Juuso omistamme kaiken kurssin aika-

na syntyneen koodin. Lisaksi kirjoitimme salassapitosopimuksen.

Kuten jo aikaisemmin mainitsimme, mina ja Juuso emme hallitse koodausta
laisinkaan. Emme ymmarra mitdan, mita tulee tietojenkasittelyyn, joten tarvit-
semme tiimiimme henkilon, joka osaa koodata, seka ymmartdd urheilua ja ha-
luaa kehittyéa yksilona. Tersia Gowases on ilmaissut mielenkiintonsa tulla ryh-
maamme myohemmin, mikali tuote saadaan jaloilleen ja kaytt6én. Han tulisi
toimimaan koodaajien ja meidan valisena linkkind. Han ymmartad meita ja han
on innoissaan tuotteestamme ja lisaksi han ymmartaa koodaamisesta erittain
paljon. Hanen kanssaan on my6s mahdollista keskustella omistusosuuden ja

tydpanoksen vaihdosta keskenaan.

Olemme my0s saaneet tarjouksen sovelluksen kehittamisesta eraalta Joensuu-
laiselta ohjelmistoalan yritykseltd. Emme viela voi harkita ostavamme heidan
palveluitaan, mutta mikéli emme saa yhtdan laadukasta koodaajaa omaan
remmiimme pelkalla omistusosuudella, joudumme todella harkitsemaan heidan

tarjoustaan.

Seuraavassa muutama kuvakaappaus tamanhetkisesta prototyypista :
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Valmentaja
Jussi Pussi

NH  J0ukkuE  TILASTOT KALENTERI  OTTELUT jussi@pussi.com .‘ i]"

Profiili

Viikko 47 (18.11 - 24.11 2013)
UUTISET . Ma Harjoitukset klo 18:00 Jazhalli jee
+ Lisaa uutinen

Ti

Palasin juuri "Playboy-koekuvauksista" Ke Lenkki 18:00 Omatoiminen

To Harjoitukset 18:00 Jaghalli

Palasin juuri uudesta koulustani, sain tanaén tietd4, ettd minun ei tarvitse osallistua ollenkaan
ruotsin kielen tunneille, silla kielitaitoni on niin vahva! Jee, tosi hienoa, saan skipattua kuulemma Pe
koko kurssin! Asuin vuonna -98 Ruotsissa ja opiskelin ruotsin kieltd Uppsalan yliopistossa, joten .
La Ottelu klo 17:00 Lieksa

minun ei tarvitse kdyda perusasioita enaa lapi. Sama juttu englannin kielessa, opettelen ainoastaan
bisnes-sanastoa. Su

Lue lisaa Juho 16.11.1991

Palasin juuri "Playboy-koekuvauksista" X

Minusta onkin tulossa uusi jymyjuttu syyskuun Hymy-lehteen ensi viikolla. Minusta otettiin Playboy-

koekuvat véhan aikaa sitten, ja ne ldhetetdan Amerikan Playboylle tarjolle. Kuvat ovat "minun

henkisiani” - ne on "karkkit " ja Barbie-tyylisesti. Tapasil sisareni Julian kanssa
suomalaisen Playboy-kuvaaja Jarmo Pohjaniemen Miamissa vuonna 2004 ja han Iahetteli minulle
my6s paljon meilia. Han oli erittéin kiinnostunut meistd molemmista. Muistan ettd han kehui meitad
kauniiksi tyt6iksi, mutta painoa olisi pitanyt kuulemma pudottaa.

Lue lisda Juho 16.11.1991

Kuvio 5

Kuviossa 5 on esitettyna valmentajan etusivu. Eli kun valmentaja kirjautuu jouk-
kueen sivulle, hanelle aukeaa tama nakyma. Sivulla on selkeimmin esilla uutiset
ja joukkueen kalenteri, silla ndma ovat tarkeimmat aputyOkalut valmentajalle.
Valmentaja voi luoda uusia uutisia, joita kaikki voivat kdyda kommentoimassa.
Valmentaja voi myds luoda uusia kalenterimerkintdja. Niihin on mahdollista
merkata tarkkaa sisaltotietoa ja infoa tulevista harjoitteista. Liséksi tapahtumiin
luodaan tarvittavat osallistujat esimerkiksi ottelukokoonpanot. Ylapalkissa on
selkeasti kuvake, josta paésee tarkastelemaan pelaajien tilastoja, jota kerataan
tablet-sovelluksella. Maaratty toimihenkilé keréda ottelutapahtumassa ottelusta-

tistiikkaa ja se paivittyy automaattisesti pelaajaprofiileihin.
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NH  JOUKKUE  TILASTOT KALENTERI  OTTELUT

LISAA MERKINTA KALENTERIIN

1 Tapahtumapohjan valinta

Vaitse tapantumapahia

tai
Lisaa uusi tapahtumapohja o

Tapahtumapohjan muokkaus

Valite joukkue: [ jokipojat A

Nimi: [ Jaahallitreenit

Tapantuman var: kalenterissa. -

[ Alkuveryttelyt + paivan teeman mukaiset harjoitukset + loppuveryttelyt |

Lyhyt kuvaus:

kesto. 2 tuntia Tallenna v
este: | == l tapahtumapohja 5

tapahtumakuvaus paivamaaralle 29.2.2014 ‘

konde. [ Koko joukkue

[ 1800

1 ¥ [Sormmirs §]

Tarkempi kuvaus. Treeneissa teemana on takaperin luistelu ja kaatuminen

Lisaa merkinta o
kalenteriin

Kuvio 6

Kuviossa 6 on esitettyna kalenterimerkinnan teko. Kaavake on erittain yksinker-
tainen ja nopea kayttaa. Tata kaytetddn demotuotevaiheessa vain internetin
kautta, mutta lopullisessa tuotteessa tarkoituksena olisi tuoda my6s tama toi-
minto tabletille. Valmentaja voi merkata tulevan tapahtuman luonteen, ajan ja
paikan. Lisaksi tdhan on mahdollista kirjoittaa lisatietoja, esimerkiksi kaytavia
harjoitteita varten. Tapahtumanluonnissa kaytetaan apuna kutsutoimintoa, eli
tapahtuman luoja paattaa, ketka ovat tulossa tapahtumaan. Kutsutut henkiltt
saavat ilmoituksen paatelaitteeseensa ja sahkopostiinsa kun tapahtuma on luo-
tu ja osallistujat maaritetty. Tapahtumasta on mahdollista tehda toistuva ja se

siirtyy kalenteriin automaattisesti haluttujen paivien paalle.
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=
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NH  JOUKKUE  TILASTOT KALENTERI  OTTELUT 7 o ﬂc-

Viikko 47 (18.11 - 24.11 2013)

TILASTOT Ma Harjoitukset klo 18:00 Jadhalli jee
Ti

Joukkue Pelaajat Ke Lenkki 18:00 Omatoiminen
Kausi: Pelazjat: Kaikki § To Harjoitukset 18:00 Jaahalli

Maalit Pe
11 JussiPussi  Hyokkasjs 10 100 La Ottelu ko 17:00 Lieksa
24 Kalle Kustaa Puolustaja 8 63 K
11 jussiPussi  Hyokkszjs 10 44 .4 o
24 Kalle Kustaa Puolustaja 8 33
11 lussi Pussi  Hyokk33ja 10 22
Kalle Kustaa Puolustaja 8 1

Paivitetty: xx-yy-ggqqq

Kuvio 7

Kuvio 7 nayttaé pelaajien tilastot. Tama perusnakymé on nahtavissa koko jouk-
kueelle, mutta syvallisemmat tilastot ovat nahtavissa vain tietyilla kayttajilla.
Tabletilla kerattava tieto siirtyy suoraan naihin pelaajaprofiileihin ja ne paivittyvat
automaattisesti.
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NH oukkue TILASTOT  KALENTERI OTTELUT

PELAAJIEN
_ TREENIPAIVAKIRJAT VIESTIL
Joukkue: B1 2013-2014

Maalivahdit

Numero Nimi Merkintoja yhteensa.
#1 Mikko Maalivahti 3 02/01/2014
#2 Niko Nollapeli 10 10/01/2014
#99 Kalle Kilpikasi 4 11/09/2014

#98 Jussi Pussi o B S

Puolustajat

Hyokkasjat

Kuvio 8

Kuvio 8 nayttdéd pelaajien paivakirjamerkinnat. Listassa nékyvat pelaajat ja mer-
kintdjen maarat. Jos pelaaja tekee uuden paivakirjamerkinnan, siita tulee tah-
den muotoinen kuvio nimen peraan. Valmentaja voi myos kdayda kommentoi-

massa paivakirjamerkintoja.
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Kuvio 9

Kuviossa 9 on esitettynd ottelustatistikan kerddminen tablet-sovelluksella.
Tassa projektissa pohjana toimii jaakiekkokentta ja siihen tehdaan tarvittavia
merkint6ja. Talla toiminnolla kerataan dataa pelaajien pelaajaprofiileinin. Kay-
tannodssa yksi henkild istuu katsomossa ja merkitsee talla sovelluksella, kuka

teki ja mita teki.

a.maraas 201 3
TREENIPANKKI
111 PELAAJAKOHTAISET HARJOITTEET

KALENTERI 111 VIIKKOPALAVERI

PELAAJAT
POSTILAATIKKO

FLAPPI

LOGO
LOGO

Kuvio 10

Kuviossa 10 on esilla ensimmainen vedos sovelluksen mahdollisesta ulkoasus-
ta. Sovellus ei varmaankaan tule nayttamaan valmistuttuaan juuri tuollaiselta,
mutta tAman pohjalta on helpompi léahtea jalostamaan tuotteen ulkoasua.
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8.1 Hikipddoma

Olemme miettineet, ettd kayttdisimme tulevaisuudessa niin sanottua sweat
equity —mallia. Malli tarkoittaa kaytdnnossa sita, etta tyontekija voi paasta osak-
kaaksi kasvuyritykseen omaa ty6panostaan vastaan. (Apilo ym. 2008, 137.)
Tatd mallia kutsutaan myds nimella osaamissijoituksena. Osaamissijoituksen
muoto on vapaa ja sen arvo perustuu yrityksen arvoon. (www.firstround.fi,
2013.)

Tyontekijalle kannusteena toimii omistusosuuden arvonnousu, mikali yritys me-
nestyy. Tyonantajalle tAmé& on loistava tilaisuus saada tuotetta tehtya ja kehitel-
tya vaikka kassassa ei rahaa olisikaan. Yritys ei meneté rahaa, vaikka tuote ei
menestyisikaan. Tehtyja tyotunteja ei kuitenkaan saa takaisin, joten se on ainut

kustannus, mita syntyy, mikali tuote ei menestyisik&an. (Apilo ym. 2008, 137.)

8.2 Rahoituksen hankinta

Koitamme selvitd mahdollisimman pitk&lle ilman lainan ottoa. Siksi osallistum-
mekin kevaalla jarjestettavaan Star Me Up — liikeideakilpailuun, jonka paapal-
kintona on 15 000€ ja toimitilat Joensuun Tiedepuistolla vuodeksi. Lisaksi
olemme mukana Karelia-ammattikorkeakoulun Draft-ohjelmassa, jossa tuo-
teidealle on mahdollista saada tukijoita. Tukijat voivat osallistua projektiin ha-
luamallaan tavalla. Heiltd voi saada rahaa, vinkkeja, kontakteja, mentorointia ja
muuta vastaavaa. Toivon todella, ettd saamme arvokasta apua néaista kilpailuis-

ta, jotta projektia saadaan vietya eteenpdain jouhevasti.

9 Pohdinta

Kehittelemallamme tuotteella on iso potentiaali tulevien huippu-urheilijoiden ke-
hittdmisessa ja uuden oppimisessa. Voisimme |6ytaa tiettyja kaavoja, jotka joh-
tavat menestykseen tai lopettamiseen. Saisimme paljon faktatietoa esimerkiksi
siita, miten murrosika vaikuttaa tuloksiin ja voisimme verrata naita tietoja keske-
naan eri lajien valilla niin Suomessa kuin kaikkialla maailmassakin. Urheilussa
kaytetaan paljon vanhanaikaisia tilastointimenetelmia, vaikka tietokoneet ja mo-

biililaitteet ovat yleistyneet todella paljon ja ovat osa jokapaivaista elamaamme.
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Tama tuotekehitysmatka on ollut todella hienoa aikaa. Olen saanut toimia eri
aloilla toimivien tahojen kanssa ja paassyt esittelemaan ideaani heille. Olen
huomannut, ettd kun myyt tai esittelet ideaasi jollekin, on hyva ottaa hanen
taustoistaan etukateen selvdd. Nain hdn huomaa, ettd olen oikeasti kilnnostunut
hanesta ja hanen ajastaan. Kommunikointi helpottuu huomattavasti ja ideoita
alkaa tulla poydan molemmin puolin. Toisen alasta keskustelu murtaa myo6s
jaén palaverin alussa, silla jokainen tykkda puhua omista asioistaan. Tama pro-
jekti on vahvistanut kasitykseni siita, ettd kun aukaiset suusi ja olet aidosti in-
noissasi jostain niin hyvia asioita tapahtuu. Rohkeus ja intohimo avaa monia
ovia, saimme huomata taman kun huomasimme, ettd olimme saaneet opiskeli-
jaryhman kayttoomme tuotekehityksessa. Aikaa ideasta tuotteen tekemiseen
kului yllattavan vahan. Kysyimme aina jokaiselta henkilolta, etté tulisiko mieleen
ketddn keneen meidan kannattaisi olla yhteydessa. Mikali tuli niin otimme yhte-
ytta. Kysymalla selvidd monia asioita. Mielenkiintoinen ehdotus tuli Joensuun

mieskuoron edustajalta, joka ehdotti tuotteen raataldintia heidan kayttoonsa.

Toivon todella, ettd parjaamme tulevassa liikeideakilpailussa, silla sovelluksen
kehittdminen on kallista ja tarkkaa hommaa. Toivomme myo6s lIoytdvamme muu-
tamia hyodyllisid kontakteja tuomaristosta tai muista liikeideaan osallistuvista
tiimeistda. On paljon mahdollista, ettd tuotteemme ei padse koskaan myyntiin

asti. Matka sinne on viela pitka ja vaikea, mutta haluamme ainakin yrittaa.



36

Lahteet

Apilo, Kulmala, Karkkainen, Lampela, Mikkola, Nevalainen, Papinniemi, Ruo-
homaki & Valjakka. 2008. Tuotekehitysverkostojen uudet toiminta-
mallit. Helsinki: Teknologiainfo Teknova Oy

De Mooj, Kortesmaki, Lammi, Lautamaki, Pekkala & Sinkkonen. 2005. Kom-
passina asiakas. Helsinki: Teknologiainfo Teknova Oy.

Cagan, Craig M. Vogel. 2003. Kehita karkituote. Ideasta innovaatioksi. Talen-
tum

Hattunen & Voutilainen, taitovalmentaja & toiminnanjohtaja, Juniori Jokipojat ry,
10.11.2013, keskustelu, jaahalli

Innovaation maaritelma. 2014.
http://www.businessdictionary.com/definition/innovation.htmi

Tuotemarkkinointi. 2007. http://www.entrepreneur.com/article/179084
Osaamissijoitus. 2014. http://www:.firstround.fi/palvelut/sweatequity

Kansainvalinen jaékiekkoliitto. 2013. http://www.iihf.com/home-of-
hockey/news/newssingleview/recap/8086.htm|?tx_ttnews%5Bback
Pid%5D=226&cHash=53f63197a2. 15.1.2014

Kansainvélinen  jaakiekkoliitto.  2013.  http://www.iihf.com/iihf-home/the-
iihf/survey-of-players.html. 15.1.2014

Kettunen Petri, Itd-Suomen Liikuntaopiston valmennuskeskusvastaava, Sali-
bandyn miesten Suomen maajoukkuevalmentaja, Joensuu,
22.11.2013, Tiedepuisto.

Koivisto, Mikkonen, Vaden, Valkokari, Ahonen & Vainio. 2011. Rajoja ylittava
innovointi. Tampere: Tampereen Yliopistopaino Oy

Lampikoski & Lampikoski. 2006. Kehita ideasi innovaatioksi. Helsinki: Werner
Soderstrom Osakeyhtio

Lehtola Juha, maalivahtivalmentaja & joukkueenjohtaja HokiJoki Oy, 7.1.2014.
Keskustelu, Joensuun jaahalli

Nieminen Aku, sport manager, International Ice Hockey Federation, 25.10.2013.
Puhelinyhteys & séhkdposti.

Parantainen Jari. 2013. Tuotepéaaéllikbn pelastuspakkaus. Talentum

Pirhonen Mikko, juniorivalmennuspaallikkod, valmentaja, fysiikkavalmentaja, Jo-
ensuun Maila, 22.11.2013. Keskustelu. Tiedepuisto

Raatikainen Leena. 2008. Asiakas, tuote ja markkinat. Edita Publishing Oy



37

Rope Timo. 1999. Lanseerausmarkkinointi. Porvoo: WSOY - kirjapainoyksikka.
Rope Timo. 2005. Suuri markkinointikirja. Jyvaskyla: Gummerus kirjapaino Oy.

Rubanovitsch & Aalto. 2007. Myy enemman — Myy paremmin. Porvoo: WS
Bookwell Oy

Suomen virallinen tilasto  (SVT): Innovaatiotoiminta  [verkkojulkai-
su]. ISSN=1797-4380. Helsinki: Tilastokeskus [viitattu:
17.1.2014]. Saantitapa: http://www.stat.fi/til/inn/kas.html

Saarnio & Hamilo. 2013. Innovaation alkulahteilla. Helsinki: Teknologiainfo Tek-
nova Oy

Tervomaa Turkka, nuorisopaallikké, Suomen jaakiekkoliitto, 18.11.2013, puhe-
linyhteys

Tilastokeskus. http://www.tilastokeskus.fi/meta/kas/innovaatio.html. 15.1.2014

Vilkka & Airaksinen. 2004. Toiminnallinen opinnaytetyd. Helsinki: Kustannus-
osakeyhtié Tammi

Vuorio. 2008. Myyntitaidon kasikirja. Jyvaskyla: Yrityskirjat Oy

Wood Marian. 2010. Essential guide to marketing planning, second edition. Es-
sex: Pearson Education Limited.



