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This thesis project was conducted in cooperation with a company called Management Results Consulting Inc.
The thesis’s main objective was to conduct a marketing research for a new sport-innovation: a smart-sports
training system. The research’s main goal was to find out if there is a niche and demand for the system and
also to explore which the most potential focus groups are. A further mportant factor was to examine what
features were hoped for regarding the aforementioned system. Based on the results, an additional goal was
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1 JOHDANTO

Toimeksianto ty6hon saatiin kuopiolaiselta yritykseltd nimeltd Management Results Consulting Oy,
joka on alkanut kehittdd uudenlaista urheiluinnovaatiota. Kyseinen uusi urheiluinnovaatio on alyur-
heiluharjoitusjarjestelma, jonka tavoitteena on olla erityisesti nuorilla palloilulajien urheilijoilla yksil6-
harjoittelun tukena. Ensimmainen tavoite on tehda tuotteella pilottia Suomeen, jonka jalkeen muo-

kata toimintaa havaittujen likketoiminnallisten mahdollisuuksien myéta. (Halonen 2021.)

Toimeksiantaja on siis nimeltddn Management Results Consulting Oy, joka on alkanut kehittaa uu-
denlaista urheiluinnovaatiota. Yritys on perustettu vuonna 2013 ja sen toimialana on koulutus-, kon-
sultointi-, ja innovaatiotoiminta. Yritys kuvailee itseddn asiantuntijaorganisaationa, joka auttaa muita
yrityksid havaitsemaan kasvun esteet ja mahdollisuudet. Kyseisen yrityksen toimitusjohtaja on
Hannu Halonen, joka poikansa Niko Halosen kanssa ovat opinndytety6projektissa yrityksen yhteys-
henkildind. Niko Halonen on Kasvuyritys-nimisen yrityksen toimitusjohtaja. Management Results
Consulting Oy tarjoaa asiantuntijapalveluita seka yrityskohtaista valmennusta, joihin sisaltyy esimer-
kiksi johtamisen ja taloushallinon-, myynnin ja markkinoinnin- ja liiketoiminnan kehittdmista.
(M2rconsulting.fi 2021.)

Yrityksen kehittdma uusi urheiluharjoitusjarjestelma luokitellaan lajispesifiin anturiteknologiaa hyo-
dyntavaan urheiluteknologian tyyppiluokkaan. Tuotteessa pyritédan kuitenkin hyddyntamaan paljon
muitakin hyvinvointiteknologian ominaisuuksia kuten pelillistdmisen ja applikaation kautta alypuhe-
linten hyédyntamista tulosten tarkkailussa ja vertailemisessa (Eskola & Laine 2020, 91). Tuotteesta
muotoillaan lajikohtainen urheiluharjoitusjarjestelma, jota on tavoitteena hyddyntda omatoimisen
yksil6harjoittelun tukena, mutta myds mahdollisesti seurajoukkueiden harjoitustoiminnassa (Halonen
2021).

Taman tyon tarkoituksena oli toteuttaa markkinatutkimus uudelle urheiluinnovaatiolle, jonka myéta
miettid sen myynnillisia mahdollisuuksia seka teorian ja johtopaatosten myété luoda suuntaa myynti-
suunnitelmalle. Tydssa halutaan selvittda, etta onko kyseiselle tuotteelle kysyntda ja millaista mah-
dollinen kysyntd on. Opinndytetydssa laaditaan kyselytutkimus, jonka tavoitteena on selvittaa poten-
tiaalista asiakaskuntaa ja sitd, ettd ketka ovat tuotteen oikeat ostajat. Tavoitteena on myés selvittaa
tuotteen kysyntaa vastaavaa myyntimallia, eli esimerkiksi kenelle ja miten tuotetta kannattaa léhtea
viemdan markkinoille. Opinndytety6ssa kdydaan lapi urheilu- ja liilkuntateknologian teoriaa seka
myyntisuunnitelman, tutkimuksen ja erityisesti markkinatutkimuksen teoriaa ja tuodaan esille tutki-

muksen toteutus seka siitd tehtdvat johtopaatokset.

Toimeksiantajan toive ty6lleni oli, ettd tutkimuksessa otetaan otantaa padosin lahialueiden saliban-
dyseuroista, seka mahdollisesti myds jalkapallo- ja jaakiekkoseuroista. Myds kyselyn jakaminen laa-
jemmalle Suomea néiden lajien seuroille seka kyselyn jakaminen erilaisiin kanaviin on suotavaa. Tar-
kein tavoite oli selvittaa, ettd onko tuotteelle kysyntda, minkalaiset ihmiset olisivat potentiaalisia asi-

akkaita seka, kiinnostaako ihmisia alyurheiluharjoitusjarjestelman tuomat mahdollisuudet. Tarkeda
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kyselytutkimuksessa oli my0s kartoittaa, ettd mitd potentiaaliset asiakkaat olisivat valmiita maksa-

maan tuotteesta ja mitka ominaisuudet koetaan tarkeiksi jarjestelmalle.

Kyselyn tuloksia kaytettdisiin jatkossa mahdollisesti kohdentamalla markkinointia ja myyntia juuri
naille kohderyhmille, jonka my6ta yritys paasisi tuotteen pilottivaiheessa eteenpain. Kyselytutkimus
auttaa selvittdmaan myos kuvaa siita, etta taytyyko yrityksen tehda muutoksia pilottivaiheen suun-
nittelussa. Tarkeaa yritykselle on tieto siita, ettd minkalainen potentiaali tuotteella taytyy olla, etta
liiketoiminta on oikeasti kannattavaa ja onko markkinaympéristd potentiaalinen liiketoiminnallisesti,
varsinkin Suomen tasolla. Eniten huomiota kiinnitetdéan Suomen markkina-alueelle, mutta teoria-

osuudessa tuodaan myds hieman esille seikkoja ulkomaiden tilanteesta toimialalla.
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2 URHEILU- JA LIIKUNTATEKNOLOGIA

Tdssa osiossa kaydaan lapi urheilu-, liikunta- ja hyvinvointiteknologian kasitteitd seka kyseisen toi-

mialan markkinoiden nykytilannetta. Tavoitteena on tuoda esille toimialan kannattavuuden kannalta
merkittavia seikkoja seka tdmanhetkisten ja tulevien trendien tilannetta. Taman osion tarkoituksena
on tuoda esille perusteluja uuden alyurheiluharjoitusjarjestelman ajankohtaisuudelle, sen kehittymi-

selle seka teknologian tarkeyttd nykypdivan innovaatioissa.

Moilanen (2017) madrittelee liikuntateknologian “informaatioteknologian johdannaisena ja digitaali-
sia ratkaisuja hyddyntavana kokonaisuutena, joka asemoituu yhdeksi lukuisista teknologia kasitteen
alakategorioista”. Urheilu- ja liilkuntateknologian madritelma on hailyva, silla yleisesti ihmiset voivat
tulkita sanat "“urheilu”, "liikunta” ja "teknologia” eri tavoin. Liikuntateknologian tuotteelle on myds
ominaista se, etta sen on mahdollista tuottaa oma tietojarjestelma, joka koostuu itse tuotteesta ja
sen ymparille luoduista palveluista sekéa ohjelmistoista. Naita pystytédan kayttamaan hyodyksi liikkun-

nassa ja urheilussa ja niiden aikaisen suorituksen mittaamisesta. (Moilanen 2017, 4.)

2.1 Urheiluinnovaatioiden kasvu

Urheilu- ja liikuntateknologian ndkyma kattaa monipuolisen joukon laitteita ja valineitd, ohjelmistoja,
palveluita ja sovelluksia, jotka tukevat ihmisten osallistumista liilkuntaan, urheiluun, fyysiseen aktiivi-
suuteen ja mindful movementiin (esimerkiksi jooga, henkinen hyvinvointi). Lupauksena taytyy olla
myos tehda liikkkumisesta mukavaa, hauskaa, personoitua, siirrettédvad, sosiaalista, pelillistettyd, seu-
rattavaa, tehokasta tai tulospainotteista. (Globalwellnessinstitute 2019, 85.) Olennaista urheilu- ja
liikuntateknologian tuotteissa on nimenomaan digitaalisuus seka korkealaatuisen ja dlykkaan tekno-
logian hyédyntaminen, jotta tahdn kategoriaan miellettavat tuotteet voidaan erottaa selkedsti muista
urheilutuotteista (Eskola & Laine 2020, 87).

Urheiluinnovaatiot, joiden avulla pystyy seuraamaan tarkemmin omaa kehittymistdan, parantamaan
ja kehittamaan omaa harjoittelua ja harjoittelumetodeja ovat suuri kasvava trendi (KIHU 2020).
Analysoitava data on urheilijoille sekd valmentajille erittdin arvokasta padaomaa ja sen avulla ndkee
helpommin kehityskdyraa ja -kohteita. Teknologian kautta saa tarkempaa ymmarrysté harjoittelun
toteuttamiseen. Suomi erityisesti on edellakavija urheiluteknologian saralla. Monet maailmallakin
tunnetut menestyvat brandit toimialalla ovat suomalaisia, vaikka Suomessa toimii vain noin 40 yri-
tysta kyseisella alalla. Maailmanlaajuisesti niinkin paljon kuin jopa 25 % nopeasti kasvavista yrityk-

sistd sijoittuu terveyden- ja hyvinvointiteknologian toimialalle. (Teknologiainfo 2020.)

Urheilu- ja hyvinvointiteknologia on jo alkanut sitoutua osaksi huippu-urheilijoiden seka myds nor-
maalien ty6éssakayvien ihmisten arkipdivaa. Enda eivat pelkdstaan huippu-urheilijat hyddynna harjoi-
tuksissa mitattavaa fysiologiaa. Ihmiset hyddyntavat mittauksia pitkin vuorokautta mitaten esimer-
kiksi unen laatua, stressid, kulutusta ja aktiivisuutta seka painoa. Hyvinvointi- ja terveysteknologian
tuotteita tuottavien yritysten maara on kasvanut 2010-luvulla todella paljon johtuen teknologian ke-
hittymisesta seka sovellusten ja dlypuhelinten tarjoamista mahdollisuuksista kehitystydssa. (Eskola &

Laine 2020, 87-95.) Kuntoilijat ovat nykypdivana hyvinkin tietoisia oman kuntonsa tilasta ja ovat
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valmiita panostamaan isoja resursseja oman fyysisen kuntonsa seuraamiseen ja kehittamiseen (Kes-
kinen, Hakkinen ja Kallinen 2018, 15).

Viimeiset 6—7 vuotta urheiluteknologiaa hyddyntavien uusien innovaatioiden kasvu on ollut voimak-
kaampaa kuin koko viime 20 vuoden aikana. Teknologia on kehittynyt huimaa vauhtia ja urheilijoille
ja kaikille ihmisille, jotka ovat kiinnostuneet hyvinvoinnistaan tarjotaan entista enemman monipuoli-
sia ratkaisuja. Oletus on myds, etta seuraavan 2-3 vuoden aikana kehitys jatkuu entista kovem-
pana. On siis todettava, ettd toimiala kasvussa ja teknologioiden innovaatiot yleistyvét entisestaan.
(Kallio 2018.) Kilpa- ja huippu-urheilun tutkimuskeskuksella on tavoitteena asiantuntijoiden avulla
seurata jarjestelmallisesti alan uusia teknologioita ja uusia innovaatioita. Niistd tehtyjen arvioiden ja
testausten perusteella tuodaan uusia menetelmia ja teknologioita eri lajien huippu-urheilijoiden ja
valmentajien kaytettavaksi. (KIHU 2020.)

Globaalin 2016 vuonna toteutetun tutkimuksen mukaan, 33 % ihmisistd 16 esimerkkimaan sisalla,
kayttda jonkinlaista sovellusta tai puettavaa laitetta mitatakseen hyvinvointia ja liikkuntaa. Téman
lisdksi 18 % on joskus kdyttanyt vastaavia laitteita tai sovelluksia, mutta eivat talla hetkella kayta
mitdan. Jo viisi vuotta sitten melkein siis puolet ihmisista 16 maan sisalla olivat jo tutustuneet tdman
toimialan tuomiin mahdollisuuksiin ja télla hetkelld prosenttiluku on vield suurempi. Voidaan siis to-
deta, etta ihmisia todellakin kiinnostaa teknologian tuomat mahdollisuudet ja tavat muokata omaa
kayttaytymistd ja seurantaa seké jopa parantaa eldamanlaatua. (Globalwellnessinstitute 2019, 84.)
Teknologian yleistymisen ja kehittymisen kautta tulee potentiaalisesti myos paljon edullisempia vaih-
toehtoja, joiden mydtd on mahdollista saavuttaa uusia kohderyhmia. Erilaiset laitteet ovat talla het-

kelld kalliin hinnan takia vain varakkaammalle véestolle saatavissa. (Kallio 2018.)

Urheilu- ja liikuntateknologian kannattavuus

Yritykset, jotka toimivat tai haluavat siirtda toimintaansa urheilu- ja hyvinvointiteknologian toimi-
alalle, joutuvat monesti toimimaan hyvinkin pienelld henkildstomaaralld. Téma johtuu siitd, etta tuo-
tekehitykset ja oikeiden markkinoiden ja kohderyhmien |I6ytaminen seka innovaatioiden kaupallista-
minen vievat erittdin paljon resursseja. Kyseisen toimialan yritykset joutuvatkin monesti ottamaan
alussa paljon velkaa seka priorisoimaan tekemista sen kautta, etta riskit saadaan minimoitua (Eskola
& Laine 2020, 96.)

Suurimmat haasteet kyseiselld toimialalla ovat nakyvyyden luomisessa, kaupallistamisen onnistumi-
sessa seké oikeiden markkinoiden l6ytémisessa. Markkinat Suomessa ovat kuitenkin suhteellisen pie-
net, joten monet yritykset haluavatkin suunnata toimintaa ulkomaille. Yhteistydkumppanuuksien
hyédyntaminen muilta markkina-alueilta onkin kriittisen térkeda. (Eskola & Laine 2020, 96.) Tasta
syysta kohdeyrityskin myds haluaa Suomessa suoritetun pilottivaiheen jalkeen suunnata toimin-
taansa ulkomaille. Tama onkin varmasti viisasta, silld Suomessa on vaikeampi saada kayntiin epavar-
moja hankkeita ja rahoitusta niille. Ulkomaiden markkinoilta I16ytyy halukkaita paastd osaksi kilpailu-
kykyisia uusia innovaatioita seka voi I6ytya paremmin oikeat kohderyhmat tuotteelle (Byckling 2017,
35-36).
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Tulevien vuosien aikana teknologian kehitys siis tulee kasvamaan kovaa vauhtia ja uusia innovaati-
oita tulee markkinoille enemman kuin koskaan. Erilaiset sensorit ja anturit seka mobiili- ja pilvipalve-
luiden ominaisuudet tulevat menemadn eteenpdin huimaa vauhtia. Téma osaltaan vaikuttaa positii-
visesti kyseisia teknologioita hyodyntavilla yrityksilld siind, etta samalla naiden kustannukset alene-
vat. Tama kuitenkin lisaa kilpailua ja edellyttda jatkuvaa varustelua tuotteille ja palveluille. (Kallio
2018). Huomionarvoista teknologian kehityksen myéta saatavien potentiaalisten hy6tyjen saralla on
se, etta pystytdan korostamaan ja tuomaan kaytantéon asiakaslahtdisyys. Teknologiasta saatavat
hyodyt taytyy kehittad asiakkaiden tarpeiden perusteella eika yrityksen omien mielipiteiden johdosta.
Vaarana on, etta uudet hienot ominaisuudet eivat todellisuudessa tuo asiakkaalle mitaan konkreet-
tista lisdarvoa, jolloin ne ovat turhia. Asiakkaiden mukaan ottaminen teknologian eteenpain kehitta-
misessa ja palveluiden parantamisessa tulevat olemaan keskiossa kaikella teknologian aloilla. Asiak-
kaan rooli on muuttunut varsinkin teknologian toimialoilla merkittavaksi paatdksentekijaksi. (Manneri
& Koivisto 2019, 20.)

Urheilu- ja liikuntateknologian markkinoiden nykytilanne

Teknologian kehittyessa syvemmalle eri lajien ymmarrystd, on mahdollista tuottaa eksponentiaalinen
maara erilaista dataa. Datan avulla pystytdan muuttamaan tapoja siihen, miten eri lajeja harraste-
taan. Samalla, kun teknologia kehittyy, on olennaista my6s lisété ymmarrysta siitd, ettd miten dataa
pystytdan ja miten sitd kannattaa hyddyntad. Numeroiden pohjalta taytyy osata luoda ratkaisuja ja
paatoksia toiminnan kehittamisen vuoksi. (Kallio 2018.) Pelkka tuote ei kuitenkaan enaa riitd, tuot-
teen sijaan taytyy pystya myymaan palveluita, jotka puolestaan taytyy pystya muuttamaan positiivi-
siksi asiakaskokemuksiksi, jopa elamyksiksi. Taytyy pystya tuomaan esille se kokonaisuus, ettd mita
hy6tya asiakkaalle on, kun han ostaa tietyn tuotteen. (Loytana & Kortesuo 2011.) Kohdeyritykselle
onkin talla hetkella tuotteen suunnittelussa tarkeinta miettid, ettd mita asiakas saa, kun ostaa hei-

dan tuotteensa ja mika on sen lopullinen asiakkaalle tuottama arvo.

Markkinoille paaseminen ja varsinkin kansainvalisillda markkinoilla paikkansa vakiinnuttaminen vaatii
uudelta palvelulta tai tuotteelta erittdin paljon. Idean taytyy olla ainutlaatuinen tai ainakin siina tay-
tyy olla jotain omalaatuisia ominaisuuksia, jotka tuovat todellista arvoa tuotteen tai palvelun osta-
jalle. (Byckling 2017, 29.) Pienet yritykset ovat alkaneet tuottaa ainutlaatuisia innovaatioita ja kehit-
tamaan niitd markkinoille. Erilaisten laitteiden ja uudenlaisten ratkaisujen myota pienetkin yritykset
ovat pystyneet I6ytamaan tiensd markkinoille. Hyddyllistd naille yrityksille on kuitenkin yhteisty6sta
isojen yritysten kanssa, koska silloin on jo valmista asiakaskuntaa, joille myyda uutta innovaatiota.
(Kallio 2018.)

Teknologia on suurin muutoksen edistaja fyysisen aktiivisuuden markkinoilla. Se mahdollistaa uu-
denlaisia toimintamalleja, kilpailun erilaisia muotoja seka keinoja saavuttaa asiakkaita ja uusia asia-
kaskuntia. Tyynenmeren ja Aasian alueella ovat toimialan suurimmat alueelliset markkinat, koska
siella alueella on maailman isoimmat kuluttajamarkkinat puettaville fitness-tuotteille seka -mitta-
reille. Pohjois-Amerikassa on teknologian toimialalla toiseksi suurimmat alueelliset markkinat seka

suurimmat markkinat teknologiapalveluille, jotka tukevat fyysista aktiivisuutta, esimerkiksi erilaisia
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sovelluksia, alustoja ja ohjelmistoja. USA ja Kiina ovat johtavat valtiot kilpailussa kyseisella toi-
mialalla. (Globalwellnessinstitute 2019, 83).

Urheilu- ja liikuntateknologialaitteet ovat viela kuitenkin erittdin uutta teknologiaa, joten vield on
suhteellisen vahan tieteellista ndyttéa tutkimusten myo6ta siitd, etta mika on tehokasta muuttamaan
ihmisten kayttaytymismalleja ja mitka toimivat vain virikkeina ilman sen isompaa konkreettista hy6-
tya. (Globalwellnessinstitute 2019, 85). Kohdeyrityksen, olisikin tarkeaa toteuttaa tutkimuksia tuot-
teen mahdollisista hyddyistd, jotta on nayttda urheilijoille sen tuomista mahdollisuuksista. Uskotta-
vuus tuotteeseen kasvaa tata kautta ja urheilijat haluavat sen helpommin osaksi omaa harjoittelu-

aan, jos sen avulla on mahdollista todistetusti paasta parempiin tuloksiin.

2.4 Teknologia motivaation edistdjéna

Ideaalitilanne kaikentyyppisille terveyteen, liikkuntaan ja urheiluun liittyville applikaatioille olisi, etta
ne edesauttavat kehitysta tai jopa pysyvda muutosta, kuten fyysisen tilan paraneminen aktiivisen
eldamantyylin myota. Nama vaativat yleisesti sanottuna pitkajanteista tyota ja aikaa, joten sovellus-
ten olisi valttamatonta pystya motivoimaan kayttdjaa pitkan aikaa. Monesti alkuinnostuksen jalkeen

motivaatio sovellukseen haviaa. (Ahtinen 2015, 49.)

Sovellukselle kriittistd on tuoda sellaista arvoa kayttajalle, mita se ei voi saada ilman sovellusta tai
ainakin se on haastavaa. Esimerkkitilanteissa kayttdja oppii itse tietédmaan ja laskemaan samat hy6-
dyt, mitka sovellus tuo ja kayttdja kyllastyy kayttdmaan sovellusta. Kayttaja kyllastyy helposti, jos
sovellus ei pysty tuottamaan uutta ja merkityksellistd dataa. Myds sovelluksen monipuolisuus ja
kayttdjan osallistaminen tuovat motivaatioon positiivisia vaikutuksia. Tarkein ominaisuus sovelluk-
selle oli, ettd se pystyy mittaamaan ja ndyttémaan dataa automaattisesti, joka tallentuu sovelluk-
seen. Pitkdn ajan prosessin mahdollistama seuranta on koettu motivaatiota yllapitdvana tekijana.
Itselleen sopivan ohjelman asettaminen ja oman suorituksen seuraaminen mielletddn myds motivaa-
tiota nostattavana tekijana. Myos sovelluksen tuki ja kannustaminen kohti sopivia tavoitteita voidaan

kokea hyddyksi lisdtdkseen intoa suorittamiseen. (Ahtinen 2015, 50.)

Erilaiset tavat rakentaa tuotteen ja palveluiden ympdrille pelillisia ratkaisuja ovat tukena sitouttami-
sessa, opettamisessa, joukkoistamisessa ja arvioinnissa. Pelillisyyden my6ta saatava elamyksellisyys
ja miellyttdvampi tapa kayttaa tuotetta tai palveluita saavat kayttdjan kiintymaan laitteeseen ja sen
tuomat hyddyt saadaan paremmin esille. (Games for health Finland 2020.) Liikuntaan liittyvassa pe-
lillistamisessa huomion arvoista on se, etta kilpailullisuus ei saisi koitua haitaksi pelin mekaniikalle.

Tarkeaa on myods suunnittelussa ottaa huomioon, ettd suorituksessa parjaaminen tuo onnistumisen
ja kehityksen tunnetta, mutta epaonnistuminen voi luoda jopa haviamisen tunteen. Onnistumisen

tunteiden edesauttaminen on pelillistamisessa avainasemassa. (Vatté 2018, 13.)

Lisdarvoa on 2015 toteutetun tutkimuksen mukaan tuonut myds opastus ja ohjaus omien suoritus-
ten perusteella, sen sijaan, ettd nakyisi pelkkia tuloksia ja numeroita. Tieto suorituksen tekemisesta
oikein ja riittavasti on koettu hyddylliseksi osaksi sovelluksen toimintoja. Muistutukset ja kehotukset
tuotteen kaytosta ovat haluttu ominaisuus seka varoitusten antaminen vaarista suorituksista koetaan
hyddylliseksi. (Ahtinen 2015, 53.) Teknologian kadytdn ja hyvaksymisen teorioiden yhtyman mukaan
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seitseman motivaatiota edistdvaa seikkaa ovat suorituksen oletustaso, yrittdmisen oletustaso, sosi-
aalinen vaikutus, helpottavat olosuhteet, hedonistinen motivaatio, hinta-arvo ja tapa. Oletuksena on

myos, ettd sukupuoli ja ikd voivat muokata kayttdytymista. (Karamaki 2015, 16.)
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3 MYYNTISUUNNITELMAN RAKENNE

Yrityksen rakenteesta ja toimialasta huolimatta taytyy yrityksella olla paljon tietoa markkina-alueesta
seka asiakasymmarrysta, jotta pystytdan saavuttamaan strategiset tavoitteet. Tietoa taytyy kerata
saanndllisesti ja loogisesti — on térkeda saada selville faktoja, joiden my6ta 16ytaa uusia lahestymis-
tapoja myyda seka markkinoida tuotetta. (Wilson 2018, 5.) Tassa osiossa kaydaan lapi myyntisuun-
nitelman rakennetta, sekd avataan erilaisia myyntisuunnitelmaan liittyvia kasitteitd. Tuodaan esille,
ettd mitad taytyy ottaa huomioon, kun aloitetaan miettimaan myyntisuunnitelman laatimista uudelle

tuotteelle — erityisesti tdmankaltaiselle tuotteelle.

3.1 Kohderyhmien selvittdminen

"Teknologiayritysten nakdkulmasta seka kilpaurheilun toimijakentta etta harraste- ja kuntoliikkujat
ovat arvokkaita asiakassegmentteja ja ndin ollen relevantteja kasitteellistémisen kannalta” (Eskola &
Laine, 87). Urheilu- ja liikuntatuotteita tarjoaville teknologiayrityksille on erittdin tarkeaa selkeasti
maadritella kilpaurheilu seka harraste- ja kuntoliikkujat ja erottaa ne erillisiksi asiakassegmenteiksi,
silld ne ovat arvokkaita ja oleellisia kohderyhmia (Eskola & Laine 2020, 87). Uuden Konseptin toteut-
taminen on realistisesti mahdollista vain, jos asiakkaista on saatavilla asianmukaista ja riittavaa da-
taa ja informaatiota. Selvittddkseen, ettd mika tyydyttda asiakkaita, on yrityksen tunnistettava oikeat
asiakkaat, minkalaisia piirteita heilla on ja miten, missa, milloin ja miksi he ostavat tiettya tuotetta
tai palvelua. Oppimalla asiakkaiden kayttaytymisen syitd seka kerdamalla tietoa asiakkaiden asen-
teista ja tavoista, on paljon helpompaa ennakoida asiakkaiden reaktiota yrityksen toimintaan ja sen
muutoksiin. (Wilson 2018, 4.)

Esimerkkina urheilu- tai likuntateknologiaa hyddyntavien valineiden ja tarvikkeiden markkinat ovat
isoimmillaan vauraissa maissa, joissa on iso osallistumisprosentti ja ihmiset ovat valmiita panosta-
maan rahallisesti fyysista aktiivisuutta kehittaviin valineisiin. Markkinat ovat myos potentiaalisemmat
maissa, joissa on nousevat markkinat suuren vakiluvun johdosta. (Globalwellnessinstitute 2020, 24.)
Tasta syysta toimintaa kannattaisikin teoriassa suunnata myds muihin maihin kuin Suomeen. Suomi
on suhteellisen vauras maa, mutta pienen vakiluvun vuoksi kannattaa miettid, etta onko jarkevam-
paa suunnata toimintaa myos esimerkiksi muihin Euroopan vauraisiin vakirikkaampiin maihin. Tie-
tysti taytyy ottaa huomioon palloilulajien suosio ndissa maissa ja miettid, ettd 16ytyykd juuri talle lait-

teelle sopiva kohderyhmé tai muokata laitteen kayttémahdollisuuksia eri lajeille sopiviksi.

Tulevaisuuden huomioon ottaminen korostuu asiakkaan hankintoihin kohdistuvissa tarpeissa. Asia-
kasryhmittelyn pohjustaminen kannattaa perustua yrityksen kasvutavoitteisiin ja halukkuuteen kehit-
taa toimintaa. Tarkkaan on mietittava, etta halutaanko tavoitella uusia asiakkaita vai valloittaa uusia
alueita esimerkiksi jopa maantieteellisesti. Trendien ja megatrendien seuraaminen korostuu ja voi
ohjata yrityksen kehittymisen suuntaa. Mahdollinen ostaja voi ennakoivasti olla edellakavija uusissa
iimidissa ja trendeissa ja toiset ostajat taas mielelldan seuraavat tilannetta pidemman aikaa ja tark-

kailevat muutoksia varhaisten toimijoiden my6ta. (Hanti 2021, 38.)
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Asiakkaat haluavat yleisesti hyddyntaa testivalineistéa saadakseen tietoa omasta terveydentilasta ja
elimistonsa suorituskyvysta kuten vaikka voimantuotosta ja suoritustekniikasta. Yha laajemmalle ur-
heilijoiden ja liikkujien keskuuteen levida halu saada uusia kannustimia ja ohjeita harjoitteluun ja
likkumiseen testaamisen myéta. Testaaminen ja fyysisten ominaisuuksien mittaaminen on erittain
hyddyllistéd huippu-urheilijoille kuin myds tavallisille liikkujille. Kuntotestauksen suurin kohderyhma oli
Kuntotestaus Suomessa -selvityksen mukaan tavalliset tydssakdyvat ihmiset. Kilpa- ja huippu-urheili-
jat ovat selkeasti pienempi kohderyhmd, mutta he vaativat testaamiselta paljon enemman kuin muut
kohderyhmat. Testaamisen hyéty tulisi konkretisoitua kilpailutulosten paranemisessa, joten testitu-
losten taytyy olla todella tarkkoja ja luotettavia. Palautteiden my6ta harjoittelua voidaan kehittaa ja
kohdistaa heikompiin osa-alueisiin. Tavallisten kuntoilijoiden testaamisen tavoitteena on sosiaaliset
tekijat, toimintakyvyn kehittaminen, vapaa-ajan viettaminen ja itsensa kehittdminen. (Keskinen ym.
2018, 13-15.)

3.2 Kilpailijoiden kartoitus

yritykset eivat valttdmatta kykene lunastamaan odotuksiaan, jos kilpailuidean eristaminen muista
vastaavista ei onnistu ja omien vahvuuksien esille nhostaminen tuottaa ongelmia. Oma erikoistumis-
alueen I6ytaminen, markkinaraon tunnistaminen luovat ldhtokohtaa kilpailuedulle. Markkinapotenti-
aalin ja myyntipotentiaalin selvittédminen ja tunnistaminen tuovat luvuillaan selkeytta tuotteen tai
palveluiden mahdollisuuksien kasittdmiseen. Nama mahdollistavat myds myyntitavoitteiden asetta-
misen sen mukaan, ettd minka kokoista markkinaosuutta yritys tavoittelee. Esimerkiksi keskittymi-
seen perustuvan kilpailuedun luomisen myo6ta, yritys kohdentaa toimintaansa pienempaéan asiakas-
ryhmaan, jolle se myy personoituja tuotteita. Markkinaosuuden ei tarvitse olla valttamatta merkitta-
van suuri menestyakseen. Pienemmatkin yritykset pystyvat saavuttamaan tuloksellista liiketoimintaa
osaamalla keskittda toimintaansa oikeaan markkinarakoon. Erikoistuminen sellaisille markkinoille,
jotka eivat ole kilpailijoiden padakohderyhmana tarjoaa pienemmalle yritykselle tydkalut keskittya

muutamaan tuotteeseen tai asiakkaaseen huolellisesti ja tehokkaasti. (Bergstrom & Leppanen 2018.)

Yllapitadkseen markkinaetua seka saadakseen etua kilpailussa muihin kilpaileviin yrityksiin ndhden,
on kriittisen tdrkeaa kerata tietoa kilpailijoiden toiminnasta. Oman toiminnan vertaaminen kilpailijoi-
hin auttaa saamaan selkoa omista heikkouksista seka vahvuuksista omissa markkinastrategioissa.
(Wilson 2018, 5.) Kilpailuetu lahtee liikkeelle siitd, ettd yritys tunnistaa omat vahvuutensa kilpailijoi-
hin ndhden. Téssa tarkein huomio keskittyy siihen, ettd mitka seikat asiakkaat luokittelevat eduiksi.
Yrityksen mielesta eduiksi koetut tuotekehitykset eivat valttamatta ole niitd etuja mita asiakkaat ta-
voittelevat ja talloin yrityksen kilpailuetu ei oikeasti ota askelta eteenpadin. Yleisesti kilpailuedut luoki-
tellaan kolmeen eri tapaan: taloudellinen, toiminnallinen ja imagollinen. Uutuustuotteen tai palvelun
markkinoille tuoja saa etulyontiasemaa kilpailijoihin verrattuna ja alkutaipaleella tuote voidaan mah-
dollisesti hinnoitella hieman kallimmaksi. Muiden huomatessa markkinoiden potentiaalin, kilpailu
markkinoilla alkaa kiristymaan ja talldin korvaavia tuotteita aletaan kehittdmaan. Talléin taytyy I6y-
tya erilaista kilpailuetua uusiin tulokkaisiin, jotta ne eivat onnistu syrjdyttdmaan alkuperaista tuotetta

tai palvelua pois markkinoilta. (Bergstrém & Leppdnen 2018.)
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Bergstromin ja Leppasen (2018) esille tuoman Fred Wierseman ja Michael Treacyn (1995) kilpailu-
mallin mukaan yritysten taytyy keskittya tuote- tai operatiiviseen paremmuuteen tai asiakassuhtei-
den hoitamiseen. Heidan kilpailumallinsa mukaan kilpailuedun saavuttamiseksi taytyy keskittya yh-
teen paremmuuteen kerralla. Value Disciplines Model:n mukaan yritykselle on tarkeda valita yksi
kohde kerrallaan mihin keskittyy, silla yritys ei voi menestya nailla kaikilla osa-alueilla yhta aikaa.
Yrityksilla onkin monesti taman mallin mukaan ensin tuoteparemmuus, jonka jalkeen operatiivinen
paremmuus ja sitten vasta asiakassuhteiden myota hankittu paremmuus. (Bergstrém ja Leppanen
2018.)

Competitive intelligence on yksi Business intelligencen osa-alueista ja se on yritykselle erittdin mer-
kittavaa toimintaa, jonka tavoitteena on selvittda tietoa kilpailijoista. Aluksi siind on olennaista maa-
ritelld selkedsti isoimmat ja oleellisimmat kilpailijat. Tiedon kerdaminen oman toimialan merkittdvim-
mista kilpailijoista korostuu, mutta myds huomioon otettavaa on kerata informaatiota muiden toi-
mialan toimijoista, joiden tuotteet tarjoavat vaihtoehdon oman tuotteen ostamisen sijaan. Kilpailijoi-
den toiminnoista voidaan etsia tietoa esimerkiksi seuraavista seikoista: (Bergstrém ja Leppdnen
2018.)

1. Kohdemarkkinat ja asiakastieto

2. Kilpailukeinot

3. Markkinaosuudet ja kilpailuroolit

4. Imago

5. Taloudellinen asema

6. Resurssit

7. Tavoitteet ja strategiat

TAULUKKO 1 Kilpailijoista etsittava tieto (Bergstrom 2018).

Keinoja, joilla kilpailijoista voidaan kerata tietoa, on monia, mutta monet niistd tuottavat haasteita.
Kohderyhmien haastattelut, kilpailijoiden haastattelut omista ja muiden kilpailijoiden toimista seka
yleisesti asiakkaiden haastattelut tarjoavat onnistuessaan paljon monipuolista ja hyddyllista tietoa
kilpailijoista. Esimerkiksi internetissa julkaistu informaatio ja vuosittaiset raportit tarjoavat myods sel-
keda suuntaa yrityksen toiminnasta esimerkiksi numeroiden muodossa. Myds hankkijoiden ja jakeli-
joiden kautta voi olla myds mahdollista I6ytaa mielenkiintoisia ndkdkulmia suorituskyvysta ja uusista
piirteistd. (Harrison & Doheny 2021.)
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Markkina- ja myyntiymparistd

Asiakaskohderyhma ja sen tarpeet, tuotetta tai palveluita myyvan yrityksen oma strategia, kilpailijat
ja muutokset markkinaymparistossa kuuluvat kaikki myyntiymparistodn. Onkin tarkeaa yritykselle
tuntea oman myyntiymparistdn kokonaisuus ja siella tapahtuvat muutokset, jotta pystyy tekemaan

myyntia nostavia toimenpiteita. (Luoma 2020.)

Markkinaymparistd koostuu asioista, joihin yritys pystyy itse vaikuttamaan seka seikoista joihin yritys
ei pysty vaikuttamaan, mutta niilld on suuri merkitys esimerkiksi yrityksen markkinointimahdollisuuk-
siin. Esimerkiksi lainsaadantd ja sen muutokset, talouden tilanne, teknologian kehitys sekd demogra-
fiset muutokset velvoittavat yritysta valvomaan tilanteiden muutoksia ja olemaan nykyhetken tilan-
teesta selvilla. (Wilson 2018, 5.) Osa markkinointiympariston tekijoista rajoittaa yrityksen toimintaa
ja osa luo menestymismahdollisuuksia. Haasteellista on se, ettd tilanne markkinaymparistéssa muut-
tuu koko ajan. Yrityksen taytyy pystya liittdmaan oman organisaation liikeideat ja strategiat mikro-
ymparistdon eli kysyntdan, kilpailuun ja verkostoihin sekd makroymparistdon eli esimerkiksi yhteis-

kunnalliseen ja taloudelliseen tilanteeseen, teknologiaan seka demografisiin, ekologisiin ja poliittisiin

Covid-19 pandemian vaikutus urheiluseurojen talouteen on ollut erittdin merkittdva. Koronapande-
mia on vienyt monen urheiluseuran talouden tappiolliseen asemaan oman padgoman mennessa mii-
nukselle, joka on lisannyt seurojen velkaantumista. Taloudellista puskuria ei ole monella seuralla ol-
lut tarpeeksi ndin pitkalle poikkeusajalle. Isoin vaikutus pandemialla on ollut nimenomaan joukku-
eurheiluun sen hankaloittaessa toimintaa, jopa estdessa sen kokonaan ja esimerkiksi estamalla ylei-
sdn paasyn peleihin. Seurajohtajien arvioiden mukaan budjetin rajoissa pysyminen seka tulojen ke-

réaaminen normaalilla tapaa tulee tuottamaan ongelmia. (Valtion liikuntaneuvosto 2020, 25-30).

Toisaalta juuri tamankaltaisista uusista ongelmatilanteista voi I6ytya positiivisiakin asioita. Pandemia
on pakottanut urheiluseurat uudistamaan toimintaansa ja |6ytamaan uusia ratkaisuja esimerkiksi
omatoimiseen harjoitteluun seka harjoittelun toteuttamiseen ja seurantaan etana. (Valtion likkunta-
neuvosto 2020, 30.) Uudistusten myo6ta halu kehittdd omaa toimintaa lisda varmasti jatkuu ja seurat
ja pelaajat etsivat uusia tehokkaampia keinoja parantaa omatoimista harjoittelua ja uusia eta- ja
normaaliharjoittelun mahdollisuuksia. Taman mydéta toimeksiantajan uusi urheiluharjoitusjarjestelma
voisikin olla erittain toimiva ratkaisu tahan tilanteeseen. Urheilijat saisivat tueksi uuden lajiomaisen
harjoitusjarjestelman ja valmentajat voisivat seurata kehittymistd etana sovelluksen my&ta. Uusien
markkinaympariston muutosten myoéta tulleet uudet ratkaisut siis voivat luoda markkinarakoa uusille

innovaatioille.

3.3.1 Toimiala

Kyseinen toimiala on erittdin uusi ja sen paapiirteet ovat sen vuoksi jokseenkin hailyvat ja epava-
kaat. Mikroyritykset muodostavat suurimman kokonaisuuden toimialasta varsinkin Suomessa ja toi-
miala sen uutuuden vuoksi on vield alituisessa murrosvaiheessa. Teknologian kehityksen ja markki-
noiden suhdannevaihteluiden my6ta toimiala voi muuttua taysin uuteen suuntaan hyvinkin nopealla
tahdilla. Urheilukulttuurin muutokset ovat todella suuressa vaikutuksessa toimialaan, ja ndiden

myéta yritykset voivat muuttaa toimintaansa. Toimialan yritysten kannattaakin olla hyvin perilla
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naista. Toimialaa kuvaa innovaatiopainotteisuus ja jopa riskialttius, koska korkea teknologia vaatii

viela paljon resursseja ja alussa tuotto voi olla hyvin vahaista. (Eskola & Laine 2020, 99.)

Liikunnan rakennemuutoksen my6ta on muodostunut lajiputkiajattelun sijaan toimialojen maarittely-
tapa, jossa luotiin kaikkia lajeja koskeva ajattelumalli. Tama koetaan lajien yhteistyén kannalta mer-
kittavana tapa ja se lujittaa muun muassa lajilittojen yhteisty6td. Liikunnan toimialat on jaettu vii-
teen osaan:

1. Lasten ja nuorten liikunta

2. Aikuisten harrasteliikunta

3. Kilpa- ja huippu-urheilu

4. Erityisryhmien liikunta

5. Koululais- ja opiskelijaliikunta. (Makinen 2012, 24.)

Taman liséksi tietenkin l6ytyy jokaista lajia kohden oma liittonsa esimerkiksi Suomen salibandyliitto,
jalkapalloliitto ja jaakiekkoliitto. My6s erilaiset organisaatiot ovat mukana lajien ja toiminnan kehitta-

misessa kuten esimerkiksi vaikka Suomen Olympiayhdistys ja Nuori Suomi. (Makinen 2012, 24.)

Toimialan merkitys on nykypaivana hieman lieventynyt, silla monilla yrityksilld on toimintaa monilla
eri aloilla tai toiminta yleisesti yrittda eri toimialojen rajoja. Asiakkaan merkitys korostuu nykypai-
vana entistd enemman, eli missa toiminnassa asiakas on mukana — keitd ovat asiakkaat. Toimialoilla
on kuitenkin yleisesti omat termistot seka liiketoimintamallit ja tavat hoitaa asioita. Liiketoiminnan
kehittdminen ja muotoilu asiakastoiminnan nakdkulman kannalta muuttaa toimialan tavoitteita.
(Hanti 2021, 39.)

3.3.2 Kysynta

Asiakkaiden halu ostaa tuotetta tai palvelua on kriittisen tarkeda yrityksen menestymisen kannalta.
tyksestd, yhteiskunnasta tai maailmanlaajuisesta tilanteesta. Tasté syysta kysynndssa voi tapahtua
paljon vaihtelua — pitkdaikaista ja lyhytaikaista. Varsinkin ylellisyyshyddykkeiden kysynta voi vaih-
della paljon, koska esimerkiksi taloudellisen tilanteen my6ta niista tingitdén ensimmaisena. (Berg-

strédm & Leppdnen 2018.)

Uusien tuotteiden vieminen markkinoille vaatii aina kysynnan ennustamista. Vastaavien tuotteiden
kysynndn seuraamista voidaan hyddyntda ennusteiden laatimisessa, mutta on tarkeda kuitenkin olla
kriittinen vanhemman kysyntatiedon huomioinnissa. Kuluttajista riippuvat, taloudelliset- seka vallit-
sevat kilpailutilanteet vaikuttavat kysyntaan, jonka vuoksi kysynndn ennustaminen on haastavaa uu-
silla tuotteilla. Kysynnan ennustamiseen kannattaa hyddyntad monia erilaisia menetelmia, jotta saa-
daan mahdollisimman selkea kuva uuden tuotteen potentiaalista. Tuotteen ollessa taysin uusi, on
ennusteen muodostaminen hyvin haastavaa ja se vaatii normaalia enemman resursseja ja siihen

kannattaa panostaa erittdin paljon. Innovatiivisten tuotteiden kysynndn arvioiminen on haastavaa ja
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ennusteeseen ei kannata luottaa liikaa, vaan seurata tilanteen muodostumista ja tarpeen vaatiessa

muokata ennusteen kannalta tehtya suunnitelmaa. (Raunio ja Siukkola 2013, 24-26.)

3.4  Asiakasymmarrys

Markkinoinnin pohjalla taytyy olla ymmarrys asiakkaan kayttdytymisesta seka asiakkaan ajatuksista
ja toimista ostaessaan tuotteita tai palveluita. Ymmartaakseen paremmin asiakasta yrityksen markki-
noijalle on tarkeda seurata eri ldhteitd, joista kerata tietoa ja dataa. Erilaiset ennusteet, tilastot, tut-
kimukset voivat tuoda selkeampaa kuvaa siita, kuinka asiakas kayttaytyy tai kuinka sen kayttaytymi-
nen tulee muuttumaan. Yrityksen omat tietojarjestelmat ja kanavat, kdytannén havainnoinnit, omat
ja ulkopuolisten tahojen tutkimustulokset tuovat tietoa yritykselle ja naita tietoja yhdistelemalla ja
analysoimalla saadaan parannettua asiakasymmarrysta. Tarkeda tietoa yritykselle on tieto siita, etta
mitd asiakas haluaa ja miten han sen haluaa saada. Sen perusteella voidaan puuttua moniin kriitti-
siin vaiheisiin esimerkiksi ostoprosessissa kehittdmiseen asiakaspolun vaiheiden tarkastelemisen
kautta seka vaikka tuotesuunnittelussa tuotteen parantamiseen asiakkailta saaman palautteen ja

toiveiden mydta. (Bergstrom & Leppanen 2018.)

Ymmartdessaan ihmisille merkityksellisia asioita, voi avautua uusia mahdollisuuksia ja ymmartaa yh-
dyskohtia asiakkaista. Nakyvan kayttaytymisen liséksi taytyy pyrkiad parhaansa mukaan ymmarta-
maan niin sanottuja piilossa olevia paatoksia ohjaavia tekijoita. Arvot, asenteet, motivaatio, persoo-
nallisuus, tunteet ja ajattelutavat ovat seikkoja, joita voi olla vaikeampi saada selville, mutta ovat
sitakin tarkeampia selvittad. Taman kautta asiakkaan sitouttaminen yrityksen kanssa yhteistyéhon
onnistuu helpommin. Pitkaaikainen hyo6ty tuo asiakkaalle lisdarvoa. Kun pystyy tajuamaan, ettd mika
on asiakkaalle merkityksellista, voidaan yhteisty6ta luoda luottamuksellisemmin. Sellaisen asian
mahdollistaminen, mita asiakas ei ennen edes kyennyt ajattelemaan avaa ovet vankalle pohjalle. Jos
tuotteen tai palvelun my6ta onnistutaan asiakas saamaan kehittymaan tai parantamaan niiden arvo-
jen rajoissa, joita asiakas arvostaa, on yhteistyon edellytykset hyvélla mallilla. Ihmisten kayttdaytymi-
sen syvallinen ja monipuolinen ymmartdminen luo perustaa asiakasymmarrykselle. (Hanti 2021, 11-
14.)

Markkinatutkimuksen myo6ta voidaan tehda asiakaspersoona-analyysid, eli hahmotelmaa asiakkaista,
joiden kanssa yritys tulee toimimaan. Asiakaspersoonaa voidaan kuvata esimerkiksi arvojen, mielty-
mysten, tavoitteiden ja ihanteiden myd&ta. Tarkan asiakaspersoonan muodostamisessa on hyva olla
maarallisen markkinatutkimuksen lisaksi spesifimpaa markkinatutkimusta, jossa keratdan tarkempaa
tietoa asiakaista. Tahan tarvitaan kuitenkin asiakkaiden suostumus, joten voi olla vaikea saada ke-
rattya tarkkaa tietoa. Asiakkaan tasmallisten tarpeiden tunnistaminen on asiakaslahtdisen ajatteluta-
van edellytys. Téman kautta on helpompaa tunnistaa jopa mikrosegmenttejd, jonka myota 16ytaa
uusia massoja, joille myyda tuotetta. Téman tavan myota asiakaskeskeisyys kuitenkin korostuu ja
segmentit pysyvat paremmin hallussa seka asiakkaat mieltavat uudet toimintamallit omikseen.
(Hanti 2021, 44.)
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Asiakas- Asiakas- Skaalaus 1 Skaalaus 2

persoona profiili

KUVIO 1. Asiakaskeskeinen ldhestymistapa (Hanti 2021, 44)

Asiakaskeskeisen ldhestymistavan tarkoituksena on yksittdisista spesifioiduista asiakaspersoonista ja
-profiileista lahtea kasvattamaan suurempiin asiakasmaéariin. Asiakkaiden tarpeet on tiedostettu,
jonka myota voidaan tuottaa asiakkaalle suurempaa arvoa tuotteella. Kyseisen ldhestymistavan
myodtd asiakaskokemus on todennakdisemmin mieluisempi ja asiakastyytyvaisyys ja suositukset kas-
vavat, jonka myo6ta asiakasmaarat saadaan kasvuun. Asiakaskohtaisten tarpeiden tunnistamisen jal-
keen voidaan alkaa etsimaan markkinoilta melkein samanlaisia, mutta hieman poikkeavia uusia asia-
kastarpeita, jonka myo6ta liiketoimintamallista voidaan alkaa skaalaamaan eridvia uusia malleja, joilla
laajentaa asiakaskuntaa. Esimerkiksi témé voi kayda ilmi yrityksen tarjoaman ratkaisun muotoilulla
uudelle asiakaskunnalle sopivaksi. (Hanti 2021, 45.) Tamankaltainen kehittdmismuoto korostuu var-
masti uudella alyurheiluharjoitusjarjestelmalla, jos tuotetta pyritdan kehittdmaan eri lajeihin sopi-
vaksi. Eri lajien harrastajat ovat varmasti hyvin paljon asenteiltaan ja tavoitteiltaan samalla tavalla
kiinnostuneita, mutta tuotteen myyminen eri lajien harrastajille sopivaksi voi vaatia erilaista ratkaisu-

jen muotoilua.
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4 MARKKINATUTKIMUS URHEILUINNOVAATIOLLE

Tutkimus on yksi tarkein menetelma saada tietoa esimerkiksi ihmisten tavoista, tarpeista tai kayttay-
tymisestd. Tutkimuksen tarkeimmat lahtékohdat eli avoimuus, kriittisyys, teoreettisuus, itseohjautu-
vuus, objektiivisuus, toistettavuus ja eettisyys antavat mahdollisuuden tutkimusten kriittiseen arvos-
teluun ja uudelleen toteuttamiseen. Nama perussaannét on tutkijan tiedettava ja osattava, jotta tut-

kimus voi olla onnistunut ja luotettava. (Tahtinen, Laakkonen & Broberg 2020, 11.)

Tutkimuksen kulkua on tarkeda hahmotella ja se onnistuu hyvin jakamalla tutkimus eri vaiheisiin.
Ensimmainen vaihe on tutkimusaiheen ja -ongelman madarittaminen. Tutkijalle on oltava selkeda,
etta mihin ongelmaan halutaan saada vastaus. My0s aiheeseen ja aikaisempaan materiaaliin tutustu-
minen on oleellista. Taman jalkeen tulee suunnitteluvaihe, jossa paneudutaan yksityiskohtaisemmin
ongelman madrittamiseen. Tassa vaiheessa myds madritelladn muut térkeat kasitteet seka valitaan
tutkimusmenetelmat. Suunnitteluvaiheessa paatetaan myds, etta miten aineisto kerdtéan ja kuinka

tuloksista raportoidaan. (Téhtinen ym. 2020, 19.)

Taman jalkeen aineisto kerataan paatetylla tavalla, esimerkiksi jollain ohjelmalla luodulla kyselylo-
makkeella. Aineiston kerdyksen jalkeen tuloksia tarkastellaan valitulla ohjelmalla sekd tehd&an tilas-
toanalyysia ja avataan ne kirjallisesti. Tulosten perusteella tehdaan havaitut johtopaatokset ja vie-
daan ne tutkimuksen raporttiin. (Tahtinen ym. 2020, 19.)

Tdssa osiossa kaydaan lapi, ettd mitka seikat vaikuttavat tutkimusmenetelman valintaan. Tuodaan
esille tarkeita seikkoja kvantitatiivisesta tutkimusmenetelmasta ja kyselylomakkeen laadinnasta. Tar-
kastellaan myos, ettd mitka asiat vaikuttavat tutkimuksen luotettavuuteen ja eettisyyteen ja tuodaan
esille markkinatutkimuksen paapiirteita. Tassa osiossa kdydaan myds lapi urheiluinnovaation markki-
natutkimuksen toteutusta.

4.1  Tutkimusmenetelman valinta

Oleellisin tutkimusmenetelman maarittava tekija on tutkimukselle valitut tutkimuskysymykset. Ta-
man perusteella maarittyy tutkimusaineiston luonne seka se, ettad kuinka suuri otos tarvitaan luotat-
tavuuden sailyttamiseksi. Naihin edellda mainittujen seikkojen valintaan vaikuttaa my&s suuresti se,
ettd miten tutkimuskohdetta tarkastellaan. Tutkimuksen perusperiaatteet ja niiden valinnat vaikutta-
vat hyvinkin paljon toisiinsa. (Tahtinen ym. 2020, 18.)

Resurssit taytyy ottaa jo suunnitteluvaiheessa huomioon ja tehda selked suunnitelma niiden kay-
tosta. Néama monesti vaikuttavat myds omalta osaltaan jopa yllattavén paljon tutkimusmenetelman
valintaan. Aiheen arkaluontoisuus voi myds asettaa omat rajansa ja vaikeuttaa tai jopa estaa tietty-
jen menetelmien hyddyntamisen. (Tahtinen ym. 2020, 18.)

Tutkimuksen laajuus seka tutkimusongelma maariteltiin yhdessa toimeksiantajan kanssa. Yhteisym-
marryksessa paadyimme siihen lopputulokseen, etta tassa tuotekehityksen varhaisessa vaiheessa
seka olemassa olevilla resursseilla, kysymyksiin saataisiin parhaiten vastaukset kyselytutkimuksen
myéta. Kvalitatiivista tutkimusmenetelman hyédyntamista mietittiin, koska se markkinatutkimuk-

sessa voi antaa syvempaa tietoa ja oivalluksia kuluttajakayttdytymisesta (Burns ym. 2017, 144.)
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Edelld mainittujen seikkojen vuoksi paadyttiin kyselylomakkeen hyddyntdmiseen markkinatutkimuk-
sessa. Toimeksiantajat halusivat tassa vaiheessa isompaa otantaa seka yleista ymmarrysta uuden
tuotteen kysynnastd markkinoilla. Heidan toiveenaan oli saada lukuja ja prosentteja kohderyhmista
seka selvittaa, etta ketka olisivat tuotteen oikeat ostajat. Tutkimuskysymykset muotoutuivat sen kal-

taisiksi, ettad niihin tarvittiin suuri otos, jotta voidaan sailyttaa tutkimuksen luotettavuus.

Yritykselle olisi varmasti erittdin tarkeaa toteuttaa taman kvantitatiivisen tutkimuksen jalkeen ja sen
tulosten pohjalta vield kvalitatiivinen tutkimus, jonka my6ta voitaisiin selvittaa yksityiskohtaisempia
tietoja kohderyhmista ja sen tarpeista tuotetta kohtaan. Kvalitatiivista tutkimusta kaytetaan monesti
auttamaan ymmartamaan ja soveltamaan kvantitatiivisen tutkimuksen tuloksia. Esimerkiksi maaralli-
sen tutkimuksen jdlkeen, jonka tavoitteena on ollut kuluttajien segmentointi kohderyhmiin, voidaan
toteuttaa laadullinen tutkimus, jossa perusteellisten haastattelujen mydta muodostetaan tarkka mo-

nipuolinen profiili jokaisesta segmentista. (Burns ym. 2017, 146.)

4.2 Kvantitatiivinen tutkimusmenetelma

Kvantitatiivisen tutkimusmenetelman tunnusmerkkeja ovat erilaiset kyselyt, joissa on strukturoituja
kysymyksia seka ennalta paatetyt vastausvaihtoehdot. Vastaajamaarien halutaan olevan suuret.
Kvantitatiivinen tutkimus yleensa sisdltdaa ison otoksen kohderyhmaa edustavasta joukosta seka for-
malisoidun menetelmén kerata dataa. Kvantitatiivisen tutkimuksen tarkoitus on tarkkaan maaritelty
ja sitd kaytetdan usein, kun johtaja/toimeksiantaja seka tutkija ovat sopineet tarkasti kerattavasta
informaatiosta. Datan muoto ja kerattdvat lahteet ovat selkedt ja tarkasti maaritellyt. Datan kokoa-
minen ja muotoilu tapahtuvat jarjestelmalliselld toimintamallilla, joka on luonteeltaan hyvin numero-
painotteista. (Burns ym. 2017, 144-145.)

Kvantitatiivisessa tutkimuksessa taytyy jo suunnitteluvaiheessa paattdaa milla tavalla tutkija keraa
otantaa eli miten ja milla keinoin han keraa tietoa perusjoukosta. Perusjoukko on tutkimusta varten
maaritetty esimerkiksi ryhma ihmisid, joka sisaltéa havaintoyksikét, joista tietoa halutaan. (Vilkka
2021.) Tassa tutkimuksessa kaytettiin ryvdsotantaa, jossa ryppaita valittiin sekd satunnaisesti (esi-
merkiksi Facebook-ryhmésta, jossa on paljon perusjoukkoon kuuluvia henkildita eri puolelta Suo-
mea), ettd systemaattisesti urheiluseuroista, joista on hyva tavoittaa perusjoukkoon kuuluvia henki-

16ita.

Otoskoon suuruuteen vaikuttaa perusjoukon ominaispiirteet, koko seka tutkimuksen tavoitteet tark-
kuudesta. Perusjoukon sisalld olevat ominaisuuksien eroavaisuudet voi olla hyva peruste ottaa isom-
paa otantaa tutkimuksen luotettavuuden sailyttdmiseksi. Toteutunut otos eli tutkimusta varten saa-
vutettu vastaajamaara suhteutetaan aina perusjoukkoon ja jos otos on sen verran pieni, etta sita ei
voida yleistad, voidaan joutua keradmaan lisda vastauksia. Vastaajamaaran riittdvyys suhteessa tut-

kimusongelmaan on tutkijan tulkittavissa ja perusteltavissa. (Vilkka 2021.)
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4.3  Kyselylomakkeen laadinta

Ennen kyselylomakkeen laatimista taytyy olla tutustunut aihealueen teoreettiseen viitekehykseen
seka oleellisimpiin kasitteisiin. Kyselylomakkeella ei ole tarkoitus kysya asioita, joita olisi vain kiva
selvittad vaan sen sijaan teoriaan pohjautuvien kasitteiden myota selvittda asioita, joilla voi mitata
tutkittavaa asiaa. Kyselylomakkeen tulee mitata teoreettisilla kasitteilld perusteltua seikkoja siten,
ettd ne ovat kohderyhman ymmarrettavissa. Tasta syysta tutkijan on tarkea rajata kohdeyleiso ja
testata lomaketta, jotta vaarinkasityksiltd pystyttdisiin valttymaan mahdollisimman hyvin. (Vilkka
2021).

Operationalisoinnin edellytyksena on kohderyhman eli tutkimuksen perusjoukon tunteminen. Tutki-
jan tulkinta maaraa operationalisoinnin suunnan, joka on yksi tarkeimmista tutkimuksen patevyyden
maarittajistd. Teoreettinen taso on yleistd, mutta operationalisoinnissa viedaan se kdytannon tasolle
tutkittavaan asiaan. Otettuaan huomioon kohderyhma, tutkittava palvelu ja taustatekijat seka muut
muuttujat, voidaan teoria vieda kyselylomakkeen muotoon. Maarallisen tutkimuksen térkein huomi-
oon otettava seikka on kyselylomakkeen suunnittelu. Tavoitteen maarittdminen ohjaa vastauskysy-
mysten muodostumista ja tutkijan tdytyy muokata kysymykset sellaiseen muotoon, etta niiden avulla

voidaan mitata tutkimusongelmaa. (Vilkka 2021.)

Kysymykset voivat olla monivalintakysymyksid, avoimia ja sekamuotoisia. Tarke&a kyselylomakkeen
laadinnassa on myds, etta yhteen kysymykseen ei yritetd ahtaa liikaa tietoa. Asiasisaltd tulee jakaa
erillisiin kysymyksiin ja — yksi kysymys sisdltéad yhden asian. Kysymyksia kannattaa miettia, muotoilla
ja testata tutkimusryhman muiden jasenten kanssa. Huomioon otettavaa on myds, etta taytyy pys-

tya arvioimaan, ettd miten vastaajalla on tietoa kysyttavasta asiasta. (Vilkka 2021.)

Tutkimuksessa paadyttiin siis kdayttdmaan kyselylomaketta, jotta saataisiin kerattya tehokkaalla ta-
valla paljon tietoa ja mahdollisimman paljon vastaajia. Kyselylomake todettiin parhaimmaksi tavaksi
kerata markkinatietoa olemissa olevilla resursseilla. Kyselylomakkeen kysymyksid muokattiin siten,
ettd saataisiin mahdollisimman hyvin oleellista tietoa vastaajista ja heidan taustoistaan, kiinnostuk-
sesta kyseista laitetta kohtaan eli kysynnastd. Myds, etta millaista kysynta on ja mitd laitteelta toivo-
taan ja mitka ovat toivotuimpia ominaisuuksia laitteelta. Tarkeaa oli myds selvittda, etta onko vas-
taajilla jo kokemusta vastaavasta laitteesta, jotta saataisiin selville, ettd kuinka iso osa vastaajista jo
hyédyntaa harjoittelussa jotain laitetta. Haluttiin myds selvittda, ettd kokevatko vastaajat, etta lait-
teesta olisi hydtya harjoittelussa ja miten sitd mieluiten haluttaisiin hyddyntaa, jotta kysyntaan pys-

tyttdisiin vastaamaan vield paremmin.

Kysymyksia muotoiltiin yhdessa Veeti Tikkasen ja Jari Kuikan kanssa, jotka tekivat toista opinnayte-
tyota samalle toimeksiantajalle, joka my6s osaltaan pohjautui markkinatutkimukseen. Kysymykset
kaytiin myds lapi toimeksiantajan kanssa, mutta lopullisista kysymysten rakenteista teki paatdksen
itse taman opinnaytetydntekija. Tarkeaksi nousi myés kysymysten testaaminen ennen varsinaista
kyselyn jakamista, jotta pystyttaisiin mahdollisimman hyvin saamaan selville, ettd kysymykset luovat
vastaajalle oikeanlaisen ja halutun mielikuvan ja ovat kohderyhmélle sopivia esimerkiksi sanamuo-

doiltaan.
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4.4  Markkinatutkimus

Markkinatutkimuksia voidaan kayttaa tuottamaan, uudistamaan ja arvioimaan mahdollisia toimia
markkinoilla. Toimet voidaan liittaa strategiaan, ohjelmiin, kampanjoihin tai erilaisiin taktiikoihin
myydd, markkinoida ja kehittad tuotteita. Markkinatutkimuksia voidaan toteuttaa monilla alueilla esi-
merkiksi kohderyhmien selvittamisessd, tuotetutkimuksissa, hinnoittelututkimuksissa ja tuotteen ja-
kelututkimuksissa. Markkinasegmentin selvityksessa yleisesti tarkea selvitettdva asia on, etta onko
segmentti kasvussa vai laskussa. Tutkimuksen osoittaessa, ettd merkittavan isolla osalla markkinoi-
den segmenteista on huomioitavat selkeat tarpeet, silloin se on kasvussa. Kilpailun vastatessa hei-
kosti tarpeisiin tai jos ei vastaa ollenkaan, on kyseessa mahdollisesti potentiaalinen kohderyhma.
(Burns ym. 2017, 38-39.)

Menestyvat yritykset pyrkivat jatkuvasti I6ytéamaan uusia tuloksellisia tuotteita. Oleellista niiden 16y-
tymiselle on, etta I6ytyy nopeasti mahdollisuuksia paastd testaamaan ideoita ja luomaan kokeiluja
uusille konsepteille mahdollisimman vahin kuluin. Taman jdlkeen halutaan paasta selvittémaan ku-
luttajien reaktioita uusiin tuotteisiin. Sen lisdksi myos, ettad taytyy selvittda tuotteelle oikeaa suuntaa
hinnoitteluun, kannattaa kiinnittda huomiota erilaisiin hinnoittelutaktiikoihin esimerkiksi “osta yksi
saat toisen kaupan paalle” ja miettid, ettd minkalaiset taktiikat soveltuisivat omille kohderyhmille.
Esimerkiksi laadullisessa tutkimuksessa nimelta “ostotarinatutkimus” voidaan kysymalla potentiaali-
silta ostajilta joukon avoimia kysymyksia saada tutkittua tata seikkaa. Tulosten perusteella voi sel-
vita, etta yrityksen tapa kategorisoida tuotteita on vaara, joka vaikuttaa negatiivisesti ostajien kayt-
tadytymiseen. Avointen kysymysten tulosten perusteella tuotteita voidaan uudelleen kategorisoida,

jonka myota mahdollisesti saada myynti nousemaan. (Burns ym. 2017, 41.)

Alan Wilson (2018) esittda kirjassaan markkinatutkimuksen rungon etenevén seuraavalla kaavalla:
1. Ongelman ja mahdollisuuksien tunnistaminen

2. Tutkimustarpeiden muodostaminen

3a. Tutkimuksen toteuttajan valinta

3b. Tutkimusmenetelman valinta

4. Toissijaisen datan keraaminen

5. Perustietojen kerdaminen

6. Datan analysointi

7. Tutkimuksen tulosten valmistelu ja esittdminen tuloksista ja johtopdatdksista

Uuden tuotteen kehitys voi tarjota potentiaalisia mahdollisuuksia kehittaa liiketoimintaa ja tuoda uu-
sia ndkokulmia toiminnan edistdmiseen. Vastaavanlaisesti sen tuloksena voi olla ylimaaraisia talou-
dellisia kustannuksia tai jopa negatiivisia vaikutuksia yrityksen maineeseen. Markkinatutkimus voi
ratkaista monen eri ongelman, joka liittyy tuotekehitykseen tai uuden tuotteen lanseeraamiseen.
Ongelman tarkka rajaaminen on kriittista silld se auttaa ymmartdmaan sen, ettd minkalaista infor-

maatiota tarvitaan tutkimuksessa, jotta paastaan haluttuun tulokseen. Organisaatiolle térkeda on
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maarittad ongelman luonne minka se kohtaa. Monesti kohdatut ongelmat juontuvat esimerkiksi
markkinatilanteesta, kilpailijoista, organisaation omista tavoitteista, aikaisemman markkinoinnin te-
hokkuudesta, muista uusista tuotteista seka asiakkaiden asenteista, kdyttaytymisesta ja tietoisuu-
desta. Naista selvitettdvat tiedot taytyy selvittad objektiivisesti, faktoihin perustuen. (Wilson 2018,
30-31.)

Yrityksen sisdinen viestinta johtajien ja osastojen valilld on tarkeda, jotta tutkimuksen toteutuksen
jalkeen voidaan valttya vaariltd lopputuloksilta ja valituksista tutkimuksen arvottomuudesta. Tarkeaa
on kayda lapi seikkoja, jotka johtavat padtokseen tutkimuksen toteuttamisesta. Ongelman rajaami-
nen on tarkead, jotta tutkimuksen aihe kohdistuu siihen mihin sen taytyy. My6és muiden mahdolli-
suuksien lapi kdyminen ongelman selvittamiseksi on hyva tuoda esille ja pohtia, etta voisiko ongel-
man selvittad muulla tavalla. Aikataulun lapikdynti seka budjetin laatiminen informaation selvitta-
miseksi tulee myds kayda tarkasti lapi. Ne vaikuttavat suuresti osaltaan informaation laajuuteen
seka laatuun. Ongelman selvittdmiseksi ei valttamatta tarvitse selvittaa kaikkea informaatiota itse.
Informaation keradamiseen voi olla monia tapoja, esimerkiksi hyodyttavia tuloksia jo tehdyista tutki-
muksista. Aina ei tarvitse toteuttaa uusia tutkimuksia informaation saamiseksi vaan yrityksella voi

esimerkiksi olla itselldan valmiiksi hyédynnettavaa dataa. (Wilson 2018, 32-34.)
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5 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Tdssa osiossa tuodaan esille tutkimuksen tulokset seka tutkimuksessa ilmenneitd vastausprosent-
teja. Tutkimus esitelldan kysymysten avulla tutkimukseen vastanneiden taustatietojen, vastaajien
nykytilanteen eli nykytietdmyksen laitteesta seka tutkimuksesta selvinneiden asiakastoiveiden ja lait-

teen potentiaalin myo6ta.

5.1 Tutkimukseen vastaajat

Tutkimukseen haluttiin saada laajasti vastauksia jakamalla sita erilaisissa verkostoissa, kuten lajihar-
rastajien erilaisissa ryhmissa seka suoraan urheiluseuroille. Hyédyksi kdytettiin myds omia ja ysta-
vien laajaa urheilijoiden verkostoa siten, etta jakamalla omassa sosiaalisessa mediassa tutkimusta
saatiin lisaa vastauksia. Kaikki urheiluseurat, joita tavoiteltiin eivat valitettavasti lahteneet aktiivisesti
mukaan jakamaan kyselyd oman seuran sisdlld, joten hieman jaatiin kuitenkin vastaajamaaratavoit-
teesta. Parhaimmat tavat saada paljon ja luotettavia vastauksia oli saada jaettua kysely seuran
omille jasenilleen jakamassa tiedotteessa, joka jaettiin sdhkopostilla kaikille seuran jasenille. Tata
kannattaisi hyddyntaa varmasti jatkossakin lisatutkimuksissa. Tutkimuksen jakaminen jo valmiiksi
olemassa oleviin ryhmiin, joissa on paljon lajia harrastavia, seuraavia ja muuten siitd kiinnostuneita
oli erittdin kannattavaa vastaajien hankkimisen kannalta. Kohderyhma oli ryhmassa jo valmiina ja

aiheesta kiinnostuneimmat sielta kavivat vastaamassa.

Tutkimukseen vastasi 110 vastaajaa, joista 82 oli miehid, 26 naisia, 1 muun sukupuolinen ja 1 ei ha-
lunnut kertoa sukupuoltaan. Miehia oli selvastikin vastaajista suurin osa ja olisikin ehka taytynyt kek-
sia viela lisaa keinoja, jolla olisi saanut vastaajaprosenttia tasaisemmaksi, eli miten olisin saanut
naissukupuolisia henkilditd vastaamaan enemman. Vastausprosenteista voi tietysti paatella jo sita,
ettd miessukupuolisia henkildita laite ja sen hyddyntdminen harjoittelussa kiinnostaa enemmaén,

jonka myo6ta he halusivat mieluummin vastata kyselyyn.

Tavoitteena oli, ettd vastaajat olisivat enimmakseen Kuopiosta ja lahialueilta, mutta hyva olisi saada
my0s vastaajia myds muualta Suomesta. Tdssa onnistuttiin hyvin, silla vastaajia oli 45 Kuopiosta, 1
Tallinnasta, 4 Joroisista, 3 Helsingista, 2 Nokialta, 2 Jyvaskylasta, 11 Varkaudesta, 1 Lapinlahdelta, 3
Vaasasta, 1 Lappeenrannasta, 3 Espoosta, 1 Mikkelistd, 1 Vantaalta, 1 Vihdistd, 1 Riihimaeltd, 1 Kot-
kasta, 1 Nurmijarveltd, 1 Raaseporista, 3 Tampereelta, 6 Rautalammilta, 2 Siilinjarveltd, 2 Kajaa-
nista, 2 Ivalosta, 3 Turusta, 1 Lapinlahdelta, 1 Sakylastd ja 1 Seindjoelta. Tasta huomattiin jo se,
ettd kuinka jakamalla tutkimusta loppujen lopuksi vain muutamaa tiettya kanavaa kayttaen, vastaa-
jia tuli heti ympari Suomea. Vaikka vastaajia on loppujen lopuksi suhteellisen vaéhén, voi tastd paa-
telld, etta ainakin kyseinen laite herdttaa helposti ihmisten mielenkiinnon. Jatkotutkimuksissa olisi
hyva viela paneutua tarkemmin tiettyjen alueiden seuroihin ja kohderyhmiin, kuten esimerkiksi teh-

tiin Kuopion kohdalla. Sielta ja sen lahialueilta olivatkin suurin osa vastauksista.
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3. Ikani on

Vastaajien maara: 110
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KUVA 1. Markkinakartoitus alyurheiluharjoitusjarjestelmalle (n=110)

Vastaajia saatiin eri ikdryhmiin kuuluvista henkilista. Yli puolet vastaajista eli 53,7 % kuului oletet-
tuun tuotteen potentiaalisimpaan kohderyhmaan eli 21-30 vuotiaisiin, mika oli erittdin hyva asia,
sillé oleellista tietoa on juuri tdman ryhman mielenkiinto tuotetta kohtaan. Toiseksi eniten vastaajia
oli 16—22-vuotiaat (20 %), mika oli erittdin hyva asia myos siltd kannalta, ettad oletettavasti tama
ikdryhma on erittain potentiaalinen kohderyhma tuotteelle, koska monet téman ikdiset harrastavat
erilaisissa juniorijoukkueissa ja he ovat siind idssd, jossa monille vield vanhemmat kustantavat har-
rastuksia, mutta myds monet itse kustantavat omia menojaan. Tassa olisi siis sitdkin kautta mahdol-
lisia liiketoiminnallista potentiaalia. Vastaajista 13,6 % kuului ikdluokkaan 41-50-vuotiaat, 6,4 %
kuului ikaluokkaan 31—40-vuotiaat. Myds pieni maara eli 3,6 % vastaajista oli yli 50-vuotiaita ja 2,7

% oli 15-vuotiaita tai nuorempia.
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4. Roolini on
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KUVA 2. Markkinakartoitus alyurheiluharjoitusjarjestelmélle (n=110)

Suurin osa vastaajista, jopa 69 % oli pelaajia. Tarkoituksena olikin saada tietenkin juuri nimen-
omaan lajien harrastajilta eniten vastauksia, joten tdssa oli tarkeda onnistua. Valmentajien vastauk-
sien osuus oli 12 %, mikad hieman positiivisesti yllatti. Naita vastauksia olisi voinut myds pyrkia saa-
maan jopa enemman, koska valmentajilla on kuitenkin oma tarkea nakemys, etté olisiko taménkal-
taisesta laitteesta hyotya pelaajien kehitykselle ja minkalainen laitteen tulisi olla, ettd sitd kannattaisi
kayttéa. Pelaajan vanhempia oli vastaajista 7,3 %, seurojen toimihenkildita (esimerkiksi joukkueen-
johtaja) oli 4,6 %, muita seuran tydntekijoita seka itsensa kategoriaan "muu, mika?”, kuuluvia oli
molempia 3,6 %. Yksi ndista kategoriaan "muu, mikd?" vastaajista oli erotuomari, josta herasikin
ajatus, etta pystyisiko laitetta muokkaamaan my®ds muuhun kuin vain palloilulajien pelaajille hyédyn-

nettdvaksi, jotta pystyisi valloittamaan isompia liiketoiminnallisia alueita?
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n Prosentti
Jalkapallo 12 10,9%
Salibandy 84 76,4%
Jaakiekko 9 8,2%
Muu, mika? 5 4,5%

KUVA 3. Markkinakartoitus alyurheiluharjoitusjarjestelmalle (n=110)

Aihetta rajatessa sovittiin, etta vastaajia pyrittdisiin kerdamaan eniten salibandyn toiminnassa ole-
vilta henkil6ita, mutta myds mahdollisuuksien mukaan jalkapallon ja jaakiekon harrastajista. Vastaa-
jista iso osa, 76,4 % oli salibandyn toiminnassa mukana olevia henkil6ita. Vastaajista 11 % oli jalka-
pallon toimintaan kuuluvia, 8 % jadkiekon toiminnassa mukana olevia sekd 5 % ovat mukana jon-
kun muun lajin toiminnassa, mutta halusivat silti vastata kyselyyn. Tutkimusta kriittisesti ajateltuna
aiheen rajauksessa olisi ollut hyva panostaa pelkastaan yhteen lajiin, joka téssa tapauksessa olisi
ollut salibandy. Silloin olisi ollut selkeampi rajaus ja tulokset kohdennettuna yhteen lajiin. Muiden
lajien toiminnassa mukana olevilta tuli talld kertaa niin vahan vastauksia ja resurssit oli kohdennettu
nyt my6s helpoiten omien verkostojen myéta salibandyyn. Pyrittiin myds kontaktoida isompia jaa-
kiekko- ja jalkapalloseuroja, mutta heilta ei tullut vastakaikua kyselyn jakamiseen, jonka takia nai-
den lajien vastausmaarat jaivat nyt hyvin pieneksi, mika oli myds hieman pettymys tutkimuksen to-

teutuksessa.

Vastaajista yli puolet eli 53 % ovat tavoitteellisessa urheilutoiminnassa/huippu-urheilussa mukana,
mika oli erittdin hyva, silld alustavasti potentiaalinen kohderyhma laitteelle on juuri tdménkaltaiset
henkil6t, silla oletettavasti heilld olisi eniten motivaatiota panostaa lisaad harjoitteluun ja tuoda ta-
mankaltaisen laitteen avulla lisda apua omaan kehittymiseen. Vastaajista iso osa 40 % on mukana
jonkinlaisessa harrastetoiminnassa, 4,6 % oli niiden vastaajien osuus, jotka harrastavat liikuntaa
epasaanndllisesti eli silloin talldin. Vastaajista vain 2 vastaajaa on vain yleisesti kiinnostunut urhei-
lusta ja vain 1 vastaaja vastasi, ettd joku muu vaihtoehto kuvaa hanta parhaiten. Tama tarkoittaa
sitd, ettd melkein kaikki kyselyyn vastanneista ovat jollain tavalla mukana urheilutoiminnassa ja mika
vield on erittdin hyvaa, niin yli puolet ovat mukana tavoitteellisessa toiminnassa, joten kyselyyn ei

tullut tdman osalta paljon niin sanottuja turhia vastauksia.
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5.2 Nykytilanne

Kuten aiemmin mainittiin niin erilaiset teknologiat ja jarjestelmat ovat tulleet osaksi liikkumista ja
urheilua. Pelaajien ominaisuuksia testataan ja kehittymistd voidaan seurata nykyaan eritdin tavoit-
teellisesti. Olennaista olikin kilpailutilanteen kannalta selvittda, ettd kuinka moni vastaajista on paas-
syt kokeilemaan jotain alyurheiluharjoitusjarjestelmaa ja jos ei ole niin olisivatko he halukkaita

paasta sellaista kokeilemaan.

7. Olen ennen kokeillut alyurheiluharjoitusjarjestelmaa esimerkiksi

erilaisten fyysisten suoritusten testaamisessa

Kylla 32%

21%

En, mutta haluaisin kokeilla 475

KUVA 4. Markkinakartoitus dlyurheiluharjoitusjarjestelmalle (n=110)

Hieman jopa yllattavaa oli, etta yli puolet vastaajista ei ole koskaan testannut alyurheiluharjoitusjér-
jestelmaa. Vastaajista 47 % vastasi, ettd ei ole kokeillut, mutta haluaisi kokeilla, mika antaa kuvaa
siitd, etta kiinnostusta laitetta kohtaan 16ytyy. Vastaajista 20,9 % ei ole kokeillut vastaavaa laitetta,
mutta eivat erikseen halunneet ilmaista haluaan paasta kokeilemaan laitetta ja 32 % vastaajista on
kokeillut alyurheiluharjoitusjarjestelmaa, mika tarkoittaa sitd, etta erilaisten fyysisten suoritusten tes-
taamisessa hyédynnetdan dlyurheiluharjoitusjarjestelmia, mutta se ei loppujen lopuksi ole vield ihan

jokapaivaista vaan juuri huippu-urheilutasolla esiintyva ilmio.



29 (53)

8. Koin alyurheiluharjoitusjarjestelmasta olevan hyotya harjoitte-

luun

Kyl

En osaa sanoa 8%

En ale kokeillut 506
alyurheilujanestelmaa v

KUVA 5. Markkinakartoitus alyurheiluharjoitusjarjestelmalle (n=110)

Vastaajista kaikki kahta henkild lukuun ottamatta, jotka ovat testanneet jonkinlaista dlyurheiluharjoi-
tusjarjestelmaa ottamatta olivat sitéd mielta, etta laitteesta on ollut hyétya harjoittelussa. Vain 8,2 %
ei osannut sanoa, ettd onko siita ollut hyétya ja loput vastaajista eivat ole testannut vastaavanlaista
laitetta.

Positiivista laitteen kysyntaa mietittdessa oli myds kysymys numero 9:n vastaukset. Yli puolet vas-
taajista eli 50,9 % olivat taysin samaa mielta (eli asteikolla 1-5 vastasivat numero 5) kysyttdessa
kiinnostuksesta édlyurheilujarjestelmén tuomiin mahdollisuuksiin. Vastaajista 33,7 % vastasivat nu-
mero 4. Seuraavaksi eniten vastauksia sai numero 3, tata mielta oli 10,9 % vastaajista. Taysin eri
mielta (eli vastasi numeron 1) asiasta oli vain 2,7 % vastaajista ja 1,8 % vastaajista vastasi nume-
ron 2. Tastd voi paatelld, etta kiinnostusta laitteeseen ja siitéd saataviin hy6tyihin ja mahdollisuuksiin

on olemassa.
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5.3 Asiakastoiveet laitetta kohtaan

Yksi oleellisin tavoite tutkimuksella oli selvittda, ettd millaista kysynta on, eli mitd potentiaaliset koh-
deryhmat oikeasti haluavat tuotteelta. Taman selvittdminen korostui kysymyksissa yhdeksi tarkeim-
mista asioista, silla asiakastoiveiden selvittaminen vaikuttaa lopulliseen tuotteeseen suuresti, jotta
asiakkaat sita haluaisivat ostaa ja saisivat siita haluamansa lisdarvon itselleen. Taman takia haluttiin
kysya monta erilaista kysymysta liittyen toiveisiin laitetta kohtaan, jotta toimeksiantajat saisivat lisaa
kuvaa siita, mita ainakin téahan kyselytutkimukseen vastanneet henkil6t toivovat tuotteelta. Taman
myota laitetta pystyisi vield muokkaamaan eri lajeihin sopivaksi paremmin sekd tuomaan ominai-

suuksia, joita potentiaaliset asiakkaat pitdvat tarkeina.

10. Minulle olisi tarkeaa paasta vertailemaan tuloksia muiden

kanssa
Me-
1 2 3 4 5 Yh- | Kes- | "o
teensa | kiarvo .
aani
4 16 23 32 22 | Tay- 97 35| 4,0
Taysin sin
er| 41 . . . . | S8
mielta
Yh-
teens 4 16 23 32 22 97 35| 4,0
a

KUVA 6. Markkinakartoitus alyurheiluharjoitusjarjestelmalle (n=97)

Kysymyksessa numero 10 ja 11 selvitettiin halukkuutta paasta vertailemaan tuloksia muiden kanssa.
Kysymyksessa numero 10 kysyttiin yleisella tasolla, etté kiinnostaako vastaajia ylipaatéan tulosten
vertailu muiden kanssa. Tdssa vastaukset jakautuivat aika paljon asteikolla 1-5. Vastausten kes-
kiarvo 3,5 tuo esille sen, ettd vastaajia kiinnostaa tulosten vertailu. Kuitenkin vastaajista loppujen
lopuksi vain 22,7 % oli taysin samaa mielta, eli vastasi numeron 5, joten tasta paateltynad tama omi-
naisuus ei ole térkein haluttu ominaisuus. Vastausvaihtoehto 4 sai enemmiston vastauksista eli 33
%. Toiseksi eniten vastaajista vastasi vaihtoehtoon 3, joita oli 23,7 %. Vertailuna tarkeaa tietoa
tasta oli, etta vastausvaihtoon 2 vastasi niinkin paljon kuin 16,7 %. Tama tukee my®s sita, ettd mo-
nelle tama olisi mielenkiintoinen, mutta ei valttdmatén ominaisuus. Taysin eri mielta eli vastaajista

numero 1 vastasi vain 4,1 % vastaajista.
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11. Minua kiinnostaisi vertailla esimerkiksi saman ikaisten pelaa-

jien tuloksia

Oman seuran jgsenten kesken 29%

Muiden seurojen pelaajien valilla 195,

Molempien vallla 499,

Ei merkitysta 13%

Minua kiinnostaa ve
tulosten seuranta

26%

KUVA 7. Markkinakartoitus alyurheiluharjoitusjarjestelmalle (n=97)

Kysymyksessa numero 11 selvitettiin siis vield tarkemmin, ettd miten vastaajat haluaisivat mahdolli-
sesti vertailla tuloksia muiden kanssa. Vastausvaihtoehtoina oli, etta kiinnostaako vastaajaa tulosten
seuranta eniten oman seuran jasenten kesken, muiden seurojen pelaajien kesken, molempien vélilla
vai kiinnostaako eniten vain omien tulosten seuranta vai eikd vertailulla ole merkitysta vastaajalle.
Naistd eniten vastauksia sai vastausvaihtoehto “molempien valilla”, siihen vastasi melkein puolet
vastaajista eli 48,5 %. Toiseksi eniten vastasi vaihtoehtoon “oman seuran jasenten kesken”, joka sai
28,9 % vastauksista. Vastaajista 25,8 % kiinnosti eniten vain omien tulosten seuranta ja 18,6 %
vastaajista oli kiinnostunut vertailusta muiden seurojen pelaajien kesken. Vastausvaihtoehtoon “ei
merkitysta” vastasi 13,4 % vastaajista. Taman kysymyksen tulokset tuovat selkeytta siihen, etta jos
laitteen sovelluksen myd6té pystyy vertailemaan tuloksia, niin mité silloin haluttaisiin pystya vertaile-
maan. Monille siis monipuolinen vertailu muiden pelaajien kanssa toisi lisdarvoa, mutta sita ei miel-

leta loppujen lopuksi erittdin tarkedksi ominaisuudeksi.
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12. Miten hyodyntaisin alyurheiluharjoitusjarjestelmaa mieluiten

Yksilo- ja omatoimihanoittelussa
Joukkuehanoittelussa
Molemmissa

En koe tarpeelliseks

KUVA 8. Markkinakartoitus alyurheiluharjoitusjarjestelmalle (n=110)

Alyurheiluharjoitusjérjestelméan lopullisen muotoutumisen kannalta oli térked selvittaa, etta milla ta-
valla vastaajat haluaisivat hyodyntaa jarjestelmaa harjoittelunsa tukena, eli olisiko laitteelle enem-
man kayttda yksilo- ja omatoimiharjoittelussa, joukkueharjoittelussa vai haluttaisiinko laitetta hyo-
dyntaa molemmissa. Yli puolet vastaajista (55 %) olivatkin sitd mieltd, ettd he haluaisivat saada
mieluiten laitteen osaksi molempia eli yksilo- ja omatoimiharjoittelua seka joukkueen yhteista har-
joittelua. Vastaajista 28 % koki mieluisimmaksi hyddyntéa laitetta yksilé- ja omatoimiharjoitteluissa
ja puolestaan 15 % vastaajista hyddyntadisi laitetta mieluiten joukkueharjoittelussa. Vain 2 % vastaa-
jista ei koe laitetta tarpeellisena osana kumpaakaan harjoittelua. Tasta voi paatelld, etta laitteen
muotoilu kannattaisi pystya muokkaamaan sellaiseksi, etta sita pystyisi hyddyntda monipuolisesti eri

tavalla eri harjoittelumuodoissa ja varsinkin mieluiten yksild- ja omatoimiharjoittelussa.

Toimeksiantajan toiveena oli myos selvittad, etta kuinka paljon tutkimukseen vastaajat olisivat val-
miita maksamaan valmiista tuotteesta, joka sisaltéda harjoitusvalineet seka sovelluksen. Tata selvitet-
tiin kysymyksessa numero 13. Vastaajista isoin osa eli 41,8 % olisi valmis maksamaan alyurheiluhar-
joitusjarjestelmastd 100-200 €. Toiseksi eniten vastauksia sai vastausvaihtoehto 200-300 € ja téhéan
vastasikin myds iso osa eli 36,4 % vastaajista. Vastaajista 11 % olisi valmis maksamaan 300-500 €,
yli 500 € olisi valmis maksamaan vain 1,8 % ja 9,1 % ei maksaisi mitdén naista edelld mainituista
summista. Voikin todeta, ettd hinta ei saisi nousta ainakaan paljon yli 300 euron, jotta potentiaaliset
asiakkaat olisivat valmiita sen ostamaan. Tietenkin laitteen lopulliset ominaisuudet voivat tuoda ta-
hén viela lisaa vaihtelua, silld kyselyn kautta muodostunut mielikuva laitteesta seka sen vastaavuus

lopulliseen tuotteeseen vaikuttaa vield isosti omalta osaltaan lopulliseen markkinahintaan. Myos seu-
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raavaksi tutkimani asia vaikuttaa siihen, etta mita laitteesta oltaisiin valmiita maksamaan. Eli ostai-
siko asiakas laitteen itse mieluiten omaan kayttéon vai mieluummin osallistuisi sen hankitaan jouk-
kueelle tai seuralle kaytettavaksi ja sita kautta pienemmallad kertasijoituksella paasisi sita hydodynta-

maan.

14. Voisin ajatella ostavani kyseisen jarjestelman omaan tai per-

heeni kayttoon yksiloharjoittelun tueksi

Me-
1 2 3 4 5 tYh'.. Kes- | i
eensa | kiarvo .
aani
Taysin 8 17 34 31 20 | Taysin 110 3,3| 3,0
: sa-
erl
mielts | 7:3% | 15,4% | 30,9% | 28,2% | 18,2% | maa
mielta
Yh-
toens 8 17 34 31 20 110 33| 3,0

KUVA 9. Markkinakartoitus dlyurheiluharjoitusjarjestelmalle (n=110)

Kysymyksessa numero 14 kysyttiin, ettd kuinka todenndkdisesti vastaaja olisi valmis ostamaan jar-
jestelman omaan tai perheen kayttodn. Tassa jalleen vastaajat vastasivat asteikolla 1-5, jossa 1 on
tdysin eri mieltd ja 5 on taysin samaa mieltd. Kysymyksen vastausten tulokset jakautuivat siten, etta
eniten vastauksia sai vastausvaihtoehto 3, jonka vastasi 30,9 % vastaajista. Vastausvaihto numero 4
sai lahes yhta paljon vastauksia, eli 28,2 %. Vastaajista 18,2 % vastasi vaihtoehdon 5 ja 15,4 %
vastasi vaihtoehdon 2. Vain 7,3 % oli taysin eri mielta eli vastasi numeron 1. Vastausten keskiar-

voksi muodostui 3,3.

15. Jos seurani/joukkueeni harkitsisi alyurheiluharjoitusjarjestel-

man ostoa, olisin valmis osallistumaan kustannuksiin

Me-
1 2 3 4 5 Yh- | Kes- | "o
teensa | kiarvo .
aani
) 5 11 27| 37| 30| Tay- 10| 37| 4,0
Taysin sin
erl 4’5 0, 0, [o) (o) sa-
mielta
Yh-
teens 5 11 27 37 30 110 3,7| 4,0
a

KUVA 10. Markkinakartoitus dlyurheiluharjoitusjarjestelmélle (n=110)
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Seuraava kysymys oli hyva vertailukohde edellisiin kysymyksiin. Siind kysyttiin myos asteikolla 1-5,
etta miten todenndkdisesti vastaaja osallistuisi kustannuksiin, jos hanen seuransa tai joukkueensa
harkitsisi alyurheiluharjoitusjarjestelman ostoa. Tassa tulokset kallistuivat enemman suuntaan “tay-
sin samaa mielta”. Eniten vastauksia (33,6 %) sai vastausvaihtoehto 4. Toiseksi eniten vastaajista
(27,3 %) oli tdysin samaa mielta eli vastasi vaihtoehdon 5 ja 24,6 % vastasi vaihtoehdon numero 3.
Vain 10 % vastaajista vastasi numeron 2 ja 4,5 % oli taysin eri mielta eli vastasi numeron 1. Vas-
tausten keskiarvoksi muodostui 3,7. Mielenkiintoista oli huomata naista se, etta todennakdisemmin
vastaajat haluisivat kuitenkin vain osallistua seuran tai joukkueen investointiin eikd ostaa jarjestel-
maa itselleen vaikka kysymyksessa numero 12 vain 14,5 % vastaajista oli sita mieltd, ettd mieluiten
haluaisi hy6dyntaa laitetta joukkueharjoittelussa. Tama puolestaan tukee sitd padtelmaa, etta alyur-
heiluharjoitusjarjestelmasta ei valttamatta olla valmiita maksamaan suuria summia, vaan joukkueen

investoinnin kautta paasisi pienemmalld maksulla hyddyntamaan tata jarjestelmaa.

16. Mita asioita haluaisin alyurheiluharjoitusjarjestelman mittaavan

harjoittelusta? Valitse kolme tarkeinta ominaisuutta

n | Prosentti
Nopeutta 80 72,7%
Ketteryytta 53 48,2%
Syottamista 40 36,4%
Laukaisua 51 46,4%
Lajitekniikkaa 67 60,9%
Reagointia 72 65,5%
Jotain muuta, mita? | 12 10,9%

KUVA 11. Markkinakartoitus alyurheiluharjoitusjarjestelmalle (n=110)

Tavoitteena oli selvittdd myds toiveita laitteen mittausominaisuuksilta kysymykselld, jossa on val-
miiksi annetut vaihtoehdot. Nadista taytyi valita kolme vastaajalle tarkeinta ominaisuutta, joita halu-
aisi laitteen mittaavan. Yhteensa vastauksia tuli téssa kysymyksessa 375 ja vastaajia 110, joten
kaikki eivat olleet ymmértaneet valita vain kolmea tarkeinta ominaisuutta. Vastausvaihtoehdot olivat:
Nopeus, ketteryys, syottédminen, laukaisu, lajitekniikka, reagointi ja joku muu. Eniten vastauksia sai
nopeus, jonka vastasi niinkin moni kuin 72,7 %. Seuraavaksi eniten sai vastauksia reagointi, johon
vastasi 65,5 %. Lajitekniikka sai 60,9 % vastauksia ja ketteryys sai vastauksia 48,2 %. Laukaisu sai
vastauksista 46,4 % ja syottédminen 36,4 %. Myds muutama vastaaja (10,9 %) antoi omia vaihtoeh-
toja mittaamiselle, joista yleisimpana nousi esille fysiikka ja palautuminen. Kolme suosituinta ominai-
suutta kuitenkin siis ndistad kaikista olivat nopeus, reagointi ja lajitekniikka, joista viimeinen voi myds

tietenkin pitda sisalldan laukaisun ja syéttamisen, jotka oli nyt myos erikseen eritelty.
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5.4 Laitteen potentiaali

Laitteen todellisen potentiaalin selvittdminen oli myds tarkedna osana tutkimusta. Varsinkin sen
tuoma motivaatio ja sen mahdollinen lisa harjoitteluun ja vastaajien ndkemys siitd, etta olisiko ta-
mankaltaisesta jarjestelmasta hyotya tavoitteiden saavuttamisessa. Myds mahdollinen halukkuus
paasta kokeilemaan alyurheiluharjoitusjarjestelmaa tuo esille kiinnostusta laitetta kohtaan. Kyselyn
lopussa koettiin my6s tarpeelliseksi antaa vastaajille mahdollisuus tuoda esille omia nakemyksia
avoimella kysymyksella siitd, ettd mitd muita mahdollisia potentiaalisia ominaisuuksia laitteella tulisi
olla. Naita olisi hyva verrata jo olemassa olevaan markkinatietoon ja myds toimeksiantajan téman

hetken kasitykseen laitteen potentiaalista markkinoilla.

17. Koen, etta alyurheiluharjoitusjarjestelma motivoisi harjoittele-

maan useammin

Me-
1 2 3 4 5 Yh- i I_(es- di
teensa | kiarvo .
aani
Taysin 3 9 19 42 37 | Taysin 110 39| 40
i sa-
eri
mielts | 2,7% | 8,2% | 17,3% | 38,2% | 33,6% | Maa
mielta
Yh-
teensd 3 ° 19 42 37 110 39| 4,0

KUVA 12. Markkinakartoitus alyurheiluharjoitusjarjestelmalle (n=110)

Kysymyksessa numero 17 selvitettiin taas asteikolla 1-5, etta motivoisiko jarjestelma harjoittelemaan
useammin. Jatkokysymyksena olisi voinut olla jdlkeenpdin ajateltuna myds, etta toisiko jarjestelma
lisaad tehokkuutta tai lisda laatua harjoitteluun, mutta tassa tutkimuksessa selvitettiin nyt motivaa-
tiota liséta harjoittelun maaraa. Vastaajista 38,2 % vastasi vaihtoehdon 4 ja 33,6 % oli tédysin samaa
mielta, ettd jarjestelma lisdisi motivaatiota, eli vastasi vaihtoehdon 5. Vastaajista 17,3 % vastasi
vaihtoehdon numero 3. Pieni osa oli sitd mielta, ettd jarjestelma ei toisi lisémotivaatiota harjoittele-
maan useammin vaan 8,2 % vastasi vaihtoehdon 2 ja 2,7 % vastasi vaihtoehdon 1. Keskiarvoksi
vastauksille tuli 3,9, mika puoltaa sitd, ettd tamankaltaisella laitteella on mahdollisesti suurikin posi-

tiivinen vaikutus harjoittelijan motivaatioon ja harjoittelumaaraan.
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18. Koen, etta alyurheiluharjoitusjarjestelman hyodyntaminen har-

joittelussa tukisi minua saavuttamaan tavoitteeni urheilussa pa-

remmin
Me-
1 2 3 4 5 Yh- | Kes- | i
teensa | kiarvo .
aani
Taysin 1 4 24 54 27 | Taysin 110 39| 40
' sa-
eri
mielta | 0,9% | 3,6% | 21,8% | 49,1% | 24,6% | Mmaa
mielta
Yh-
teensi 1 4 24 54 27 110 39| 4,0

KUVA 13. Markkinakartoitus dlyurheiluharjoitusjarjestelmalle (n=110)

Kuten aiemmin mainittiin, niin eri tasoisilla urheilijoilla ja liikkujilla on erilaisia tavoitteita ja niihin
paasemisen mahdollistaminen oletetusti houkuttaa ostamaan lisdlaitteita. Taman mydéta oli oleellista
kysya, etta olisiko vastaajien mielesta kyseisen jarjestelman avulla mahdollista saada tukea tavoittei-
den mahdollistamiseen. Kysymyksessa numero 18 kysyttiin asteikolla 1-5, ettd kokeeko vastaaja,
ettd hyddyntamalla alyurheiluharjoitusjarjestelmaa, voisi hdn saada lisda tukea tavoitteiden saavut-
tamiseen paremmin. Suurin osa vastaajista olikin sitd mielta, etta jarjestelmasta olisi tukea tavoittei-
den saavuttamisessa. Vastaajista 49,1 % vastasi vastausvaihtoehdon 4 ja 24,6 % oli taysin samaa
mieltad, eli vastasi numeron 5. Myds 21,8 % vastasi vaihtoehdon 3. Vain 3,6 % vastaajista vastasi
vaihtoehdon 2 ja 0,9 % oli taysin eri mieltd eli vastasi numeron 1. Vastausten keskiarvoksi muodos-
tui 3,9, mika tukee vaitetta siita, ettd dlyurheilujarjestelman hyddyntamisesta olisi monelle apua ta-

voitteiden saavuttamisessa.

Vastaajien halukkuutta paasta kokeilemaan alyurheiluharjoitusjarjestelmaa selvitettiin suoralla kysy-
mykselld, ettd kiinnostaisiko vastaajaa paasta kokeilemaan alyurheiluharjoitusjarjestelmaa. Téhan
haluttiin vield korostaa kysymysvaihtoehdoissa vastaajien innokkuutta erittelemalla kaksi positiivista
vastausvaihtoehtoa (ehdottomasti ja kylld) ja kaksi negatiivisempaa vaihtoehtoa (ehkd, ei niin valia
ja ei kiinnosta). Nama vastausvaihtoehdot haluttiin eritelld, jotta saa vield selkeamman kasityksen,
etta kuinka isolla osalla vastaajista on aito motivaatio paasta kokeilemaan jarjestelmaa ja ketka ne-
gatiivisen vaihtoehdon antajista olisivat myds kuitenkin edes véhan kiinnostuneita. Taman takia suo-
rat vaihtoehdot "Kylla” ja "Ei” olisivat antaneet véhemman tietoa vastaajien kiinnostuksesta. Vas-
taukset olivatkin potentiaalisia jarjestelman kiinnostuksen kannalta silla 44 % vastaajista vastasi “eh-
dottomasti!” ja 32 % vastaajista vastasi "Kylla”. Vain 19 % vastasi vaihtoehdon "Ehka, ei niin valia”
ja ainoastaan 5 % vastaajista ei ollut ollenkaan kiinnostunut kokeilemaan alyurheiluharjoitusjarjes-
telmaa. Taman kysymyksen tulokset olivat positiivinen merkki siita, etta suurimmalla osalla vastaa-

jista herdsi kyselyn my6té halukkuus paasta kokeilemaan tuotetta.
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Viimeisessa eli 20. kysymyksessa tavoitteena oli siis selvittda viela avoimella kysymyksella, etta mita
muuta vastaajat toivoisivat dlyurheiluharjoitusjarjestelmaltda. Tama kysymys jatettiin vapaaeh-
toiseksi, jotta vastaajat, joilla on eniten kiinnostusta jérjestelmaan, jattaisivat vastaukset, jonka
my6ta saisi varteenotettavia ideoita tuotekehitykseen ja valtyttaisiin turhilta vastauksilta. Kysymyk-
seen vastasi 39 vastaajaa ja niissa esille nousi selkeasti téarkeimpana seikkana helppokayttdisyys.
Myés pieni koko ja luotettava sovellus ja data olivat asioita, joita vastaajat pitivat tarkeind. Tama

antaa suuntaa siitd, mihin ominaisuuksiin kannattaa panostaa jarjestelman muotoilussa.
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6 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Tdssa osiossa tehdaan yhteenvetoa tutkimuksesta ja tutkimusten tulosten perusteella tehdaan

myynnillisia johtopaattksia myyntisuunnitelman paatosten teon tueksi. Tassa tuodaan esille kysyn-
nan tilanne ja potentiaaliset kohderyhmat tutkimuksen perusteella ja niista tehdyt paatelmat. Kasi-
telladgn myds markkinaympariston tilannetta ja tuotekehityksellisid seikkoja tutkimuksesta saatavien

tulosten perusteella.

Markkinatutkimus toteutettiin siis osana opinnadytety6ta ja sen tavoitteena oli saada selville uuden
alyurheiluharjoitusjarjestelman potentiaalia, kysyntda ja vastauksia siihen, ettd millaista kysynta on.
Markkinatutkimuksessa laadittiin Webropol-palvelulla kyselylomake, jonka kysymykset mietittiin ja
rajattiin yhdessa toimeksiantajan ja toisen opinndytetyon tekijéiden kanssa seka testattiin kohderyh-

maan kuuluvilla urheilijoilla ennen kyselyn jakamista eteenpain.

Kyselyd jaettiin urheiluseuroille seka sosiaalisen median kanavissa (Instagram ja Facebook) hyddyn-
tden jo valmiiksi olemassa olevia ryhmia, joihin kuuluu kohderyhmaan kuuluvia henkildita, kuten
"Salibandy Suomi” — facebook ryhmaa ja vastaajia saatiin 110. Kyselytutkimuksen my6ta saatiin sel-
ville kysynnan tilanteesta jarjestelmaa kohtaan ja ominaisuuksista, joita vastaajat pitavat tarkeina.
Kyselyyn vastanneista suurin osa oli salibandyn toiminnassa mukana olevia henkil6itd. Opinnayte-
tyon tarkoituksena oli markkinatutkimuksen ja teoriaosuuden perusteella tehda johtopaatoksia ja

ehdotuksia, ettéd miten ja kenelle dlyurheilujarjestelmaa kannattaisi lahted myymaan.

6.1 Kysynta ja potentiaaliset kohderyhmat

Tutkimuksen perusteella kyseiselle dlyurheilujarjestelmdlle on kysyntda tai ainakin mielenkiintoa tuo-
tetta ja sen mahdollisuuksia kohtaan varsinkin salibandypiireissa ja vastaajat kokivat, etta jarjestel-
masta olisi hyétya harjoittelussa. Alyurheilujérjestelmén lopullisessa muotoilussa kannattaa ottaa
huomioon mahdollisuudet sen hyédyntamisessa yksild- ja omatoimiharjoittelussa sekd myés jouk-
kueharjoittelussa. Suurimalle osalle dlyurheilujarjestelmat eivat olleet viela tuttuja harjoittelussa,
mutta vastaajista osa oli hyddyntanyt erilaisia laitteita harjoittelun seurannassa. Toimeksiantajalle
onkin tarkeda seurata, ettéd minkalaisia laitteita jo hyddynnetdan ja miten niista pystytaan erottu-
maan. Taysin samanlaista laitetta ei markkinoilla viela ole ainakaan Suomessa, joten potentiaalia
my6s sen puolesta olisi panostaa taman laitteen saamiseksi markkinoille. Kuten aiemmin todettu,
niin urheilu- ja liikuntateknologia kehittyy ja on yhd enemman osana urheilijoiden arkipdivaa, joten
myds tama ja tutkimuksen tulokset puoltavat sitd, ettd kyseiselle dlyurheilujarjestelmalle on ole-

massa markkinarako.

Teknologiasta voidaan saada apua harjoittelun laatuun ja motivointiin, mutta tarkeda on muokata
kohderyhmille oikeat laiteen ominaisuudet, jotta motivaatio sdilyy laitteeseen ja sen myéta lisaa har-
joittelun maaraa, silld vaarien ja merkityksettdmien ominaisuuksien kautta alkuinnostuksen jalkeen
kiinnostus jarjestelman hyddyntamiseen voi helposti havita. Laitteen ominaisuuksien mahdollinen
mukautuminen lajin ja tarpeen mukaan olisi hyva tapa siihen, ettd laitteesta saataisiin tarvittava

hyo6ty oikeaan tarpeeseen.
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Iso potentiaalinen kohderyhma &lyurheilujarjestelmalle on 16—-30-vuotiaat salibandyn pelaajat, jotka
ovat mukana tavoitteellisessa toiminnassa. Tahan ikdluokkaan kuuluvat tavoitteelliset urheilijat ovat
valmiita panostamaan harjoitteluun kehittydkseen ja saavuttaakseen tavoitteitaan. Huomionarvoista
tuloksista oli myds se, etta hinta tulisi olla suhteellisen alhainen varsinkin ja sijoittua mielelldan 100-
300€ valiin. Tahan varmasti vaikuttaa myos lopulliset ominaisuudet, mittausmahdollisuudet ja lopulli-
nen jarjestelman malli. Alhaisemman hinnan my6ta nykytrendin vastaisesti myds vahemman varak-
kailla henkilgilla olisi mahdollisuus ostaa jarjestelma harjoittelun tueksi, jonka my6ta saataisiin jar-
jestelmaa hyddynnettdvaksi isommalle osalle harrastajista. Kriittiseksi jarjestelman markkinoille vie-
misessa muodostuu, etta pystyykd hinnan pitémaan tarpeeksi alhaisena, jotta kuluttajat sita halua-
vat ostaa, mutta myds, etta sen rakentaminen ja myyminen haluttuun hintaan on yritykselle talou-
dellisesti kannattavaa. Eli pystyyko halutut ominaisuudet siséllyttamaan jarjestelmaan tuohon hinta-

luokkaan, jotta kdyttajat ja yritys molemmat saavat tavoitellut hyoddyt.

Myds jarjestelmdn myynti suoraan urheiluseuroille tai joukkueille niin sanotusti yhteiskayttéon hyo-
dynnettavaksi olisi vastaajien tulosten perusteella tapa, jolla jarjestelmaa saataisiin myytya. Iso osa
vastaajista oli sita mieltd, ettd todenndkdisesti voisi osallistua talla tavalla jarjestelman ostamiseen.
Tdssa tulee kuitenkin se vastaan, etta jos seuroilla ja joukkueilla on yhteiskaytdssa alyurheilujarjes-
telmia, niin pelaajat eivat silloin todennakdisemmin ostaisi sitéd suoraan itselleen, koska he paasevat
jo seuran tai joukkueen kautta jarjestelmaa hyédyntamaan. Kannattavampaa myynnin volyymin
kannalta olisikin myyda suoraan pelaajille, jotta jarjestelmaa ostettaisiin enemman. Hyva on kuiten-
kin tiedostaa mahdollisuus myyda jarjestelmaa myos seuroille ja joukkueille. Tama erityisesti siksi,
ettd toisaalta esimerkiksi palloilulajeissa suurin osa harjoittelusta on joukkueen yhteistd harjoittelua
ja yksin harjoittelua vapaa-ajalla ei edes kerked tekemaan paljon, koska yhteista harjoittelua on niin
monta kertaa viikossa. Toisaalta my6s hinnoittelutaktiikoiden hyédyntaminen urheiluseuroille voisi
toimia myynnin volyymin kasvattamiseksi. Esimerkiksi, jos tietyn joukkueen pelaajista tietty maara
tilaa itselleen jarjestelman, voisi hinta olla hieman alhaisempi, kuin normaalisti. Tassa pystyttaisiin

hyddyntdmaan myynnin lisédmista seurojen ja yksildiden eli pelaajien my6ta.

Toisaalta myds myyntia voisi lisété myymalla jarjestelmaa esimerkiksi erilaisiin urheilukeskuksiin, -
opistoille, -liitoille ja erilaisten tapahtumien jarjestajille. Kuten aikaisemmin mainittiin, urheilu- ja hy-
vinvointiteknologian toimialalla yhteistydkumppaneiden hyddyntaminen voi olla erittdin kannattavaa
ja sitd kautta saada tuotetta esille urheilupiireissé. Esimerkiksi Salibandyliiton kanssa yhteistydkump-
panuus olisi monellakin tapaa hyvin kannattava kumppanuus, silla sita kautta olisi helpoin tavoittaa

lajin harrastajat ja tuoda jarjestelma lajin parissa toimivien ihmisten tietoisuuteen.

Kuten aikaisemmin mainittiin niin yritysten, jotka pyrkivét viemaan toimintaansa urheilu- ja liikkunta-
toimialalle on tarkeaa madaritella kilpaurheilu seka harraste- ja kuntoliikkujat ja erottaa ne erillisiksi
asiakassegmenteiksi. Tassd heraakin kysymys, etta pystyisikd jarjestelmaa muokata ja myyda erilai-
sena tuotteena myds harraste- ja kuntoliikkuijille, jotta myds heidén mielenkiintonsa laitetta kohtaan
saataisiin heradmaan. Taman myo6ta padstaisiin kasiksi uuteen asiakassegmenttiin ja pystyttdisiin
laajentamaan toimintaa ja lisadmaan myyntia eri kohderyhmille. Toisaalta jarkevaa olisi varmasti

alussa kohdentaa toimintaansa pienempaan asiakasryhmaan, jolle se myy personoituja tuotteita.
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Markkinaosuuden ei tarvitse olla valttamatta merkittavan suuri menestydkseen. Tata myoéta yritys

pystyisi saamaan liiketoimintaa kunnolla kayntiin ja tekemaan jo merkittavaa tulosta.

6.2 Markkinaymparistd ja tuotekehitys

Aiemmin todettu koronan vaikutus urheiluseurojen toimintaan on ollut merkittava ja mahdollisissa
jatkotutkimuksissa olisi merkittdvaa tehda selvitysta urheiluseurojen tilanteesta, ettd minkalaisessa
taloudellisessa tilanteessa ne ovat ja olisiko seuroilla talla hetkella mahdollisuutta ja resursseja hank-
kia naita alyurheilujarjestelmia omaan kayttéon vai taytyykd toimintaa suunnata esimerkiksi isompiin

urheiluseuroihin ja -lajeihin.

Markkinatutkimuksesta saatujen tulosten perusteella vastaavanlaista laitteita ei ole markkinoilla aina-
kaan Suomessa, mutta jotain tiettyd ominaisuutta mittaavia laitteita I6ytyy ja hy6dynnetaan jo rutii-
ninomaisesti myds esimerkiksi salibandyssa. Monesti viela mittauksissa kuitenkin pystytadn vasta
mittaamaan pelkastdan aikaa, ndin on esimerkiksi salibandyn lajinomaisissa testaamisissa (Floorball
Academy 2021). Joten myos tdman myo6ta suoria kilpailijoita talle lajille tdmankaltaisiin mittauksiin ei
ole talld hetkelld. Kuten aikaisemmin todettiin niin suorien kilpailijoiden vahdinen maara ja kohderyh-
mien tunnistettavat tarpeet tukevat sita, ettd markkinasegmentti on kasvussa. Epasuorien kilpailijoi-
den maarittely olisikin varsin oleellista, kun laitteen markkinoille viemista aloitetaan suunnitella. Tut-
kimuksen tuloksista kavi ilmi, ettd osa vastaajista oli joskus kokeillut jonkinlaista alyurheiluharjoitus-
jarjestelmad. Uudet teknologiainnovaatiot yleistyvat ja vaikka kilpailua ei viela ole paljon, voi tilanne
muuttua hyvinkin nopeasti. Kuten todettu, kilpailuetujen tunnistaminen ja niihin panostaminen ko-
rostuvat uuden markkina-alueen valloittamisessa. Yrityksella isoimmat kilpailuedut ovat siing, etta
muita vastaavia tarkasti tiettyja ominaisuuksia mittaavia jarjestelmia ei viela hyddynnetd harjoitte-
lussa aktiivisesti, joten se pystyisi itse tuomaan markkinoille toivottuja ominaisuuksia mittaavan jar-
jestelman. Toisaalta myds salibandy ei ole kansainvalisesti niin tunnettu laji, etta uusia kilpailijoita ei
silloin todennakdisemmin ole muista maista tulossa. Keskittyminen juuri salibandyyn ja taman kysei-

sen markkinasegmentin valtaamisen my6éta voisi aueta ovet myds isommille markkinoille.

Tarkeimpien markkina-alueiden tunnistaminen lajillisesti ja maantieteellisesti onkin erittdin tarkeaa.
Salibandyssa jarjestelmalle on kysyntda ja potentiaalia myyda jarjestelmaa, mutta riittddko saliban-
dyn taloudellinen potentiaali? Jarjestelman myyminen suoraan pelaajille ja muille yksityishenkildille
olisi myynnin volyymin kannalta paras tapa, mutta jos potentiaaliset kohderyhmat eivéat olekaan to-
dellisuudessa halukkaita ostamaan jarjestelmaa suoraan itselleen vaan mieluummin omalle joukku-
eelle tai seuralle, voi liiketoiminnallinen potentiaali olla ainakin vield talla hetkella pelkadstaan saliban-
dyssa niin pieni, ettd toiminta ei ole kannattavaa. Salibandy on Suomen kolmanneksi suosituin palloi-
lulaji ja silld on noin. 65 000 pelipassipelaajaa ja salibandyseuroja on noin 3000 (Salibandy.fi 2021).
Naistad kuitenkin monet seurat ovat kooltaan todella pienia ja pelaajista vain tietty osa ovat lajia ta-
voitteellisesti harrastavia. Potentiaalia silti siis kuitenkin on, mutta pilottivaiheen jdlkeen riippuen sen
onnistumisesta, kannattaisi toimintaa siirtdéa myds muihin lajeihin ja ulkomaille, esimerkiksi muihin

salibandyn karkimaihin. Esimerkiksi Ruotsissa salibandyn harrastajamaarat ja markkinat ovat viela
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suurempia kuin Suomessa. Muut talla hetkelld merkittavat markkinat salibandyssa ovat Sveitsissa ja
Tsekissda. Muuten kansainvalisesti salibandy on viela suhteellisen pienen liiketoiminnallisen marginaa-
lin laji. (Jaakkonen 2021, 6.)

Toimeksiantajille on tarkeaa ratkaista kysymys, etta haluavatko he ensin spesifioida laitteet ja sovel-
luksen yhdelle lajille ja lahtea siita eteenpain laajentamaan toimintaa muihin lajeihin vai muokata
heti laite moneen eri lajiin sopivaksi ja saada se osaksi eri lajien harjoitustoimintaa. Harjoittelumuo-
dot kehittyvat ja esimerkiksi koronapandemian myota on taytynyt keksia uusia harjoittelumalleja ja
uskon, ettd tama laite toisi oman ratkaisun harjoittelun kehittdmiseen. Kuten aiemmin mainittu, jar-
jestelman mittaustulosten tulee olla luotettavia ja niista pitaisi olla konkreettista hyétya urheilijalle,
jotta urheilijat haluavat sita hyddyntaa. Mittaustulosten vertailumahdollisuutta kannattaa kyselytutki-
muksen tulosten myéta alkaa kehittda heti alkuvaiheessa, mutta térkeimpana koetaan omien tulos-

ten selked seuranta, joten siihen panostaminen tulisi olla térkein prioriteetti ensin.

Tuotekehityksessa ja oleellisten ominaisuuksien |dytamisessa kannattaisi hyodyntaa kohderyhmdaan
kuuluvia henkil6ita, jotka ovat ennen kayttdneet erilaisia teknologioita mitatakseen suorituksia. Tut-
kimuksen perusteella esimerkiksi viimeisen kysymyksen vastaukset kertovat sitd, etta monilla vas-
taajilla oli sama nékemys siita, ettd minkalainen jarjestelma tuottaisi parhaiten tavoitellun hyddyn.
Teknologiaa hyddyntavat urheilijat ovatkin yleensa varsin sitoutuneita harrastukseensa, ja tata
kautta heidan nédkemyksensa tuotekehityksessa toisi lisdarvoa palveluntuottajalle (Eskola & Laine
2020, 89). Kyselyyn vastaajat saivat jattad yhteystietolomakkeeseen tietonsa, jos he haluaisivat
paasta alyurheiluharjoitusjarjestelman pilottiryhmaan kokeilemaan tata jarjestelmaa. Tama kannat-
taa toimeksiantajan ehdottomasti hyddyntaa ja ottaa palautetta vastaan néilta potentiaalisten koh-
deryhmien edustajilta, jotta jarjestelmaa pystyy viela spesifioimaan sopivammaksi. Taman myota
mieluisimmat ominaisuudet pystyttdisiin testaamaan kdytdanndssa ja muokata jarjestelma asiakaslah-

toisemmaksi.

Tarkeaksi ominaisuudeksi osoittautui myds sovellus ja sen luotettava data. Yrityksen kannattaakin
panostaa suuresti sovellukseen ja luoda sen avulla jérjestelmaan pelillistamisen kautta elementteja,
jotka auttavat kayttdjan motivoinnissa sovelluksen kdyttéon. Hyvid sovelluksen ominaisuuksia olisi
tulosten seurattavuus, datan helppo lapikaynti seka yleinen helppokayttdisyys, ohjeet suorituksista

ja niista saatava palaute. Ylipadtaan kehityksen tunteen luominen ja toiminnan seuranta korostuvat.

6.3 Luotettavuus ja validiteetti

Tutkimukset ja varsinkin markkinatutkimuksen perusteella saatu tieto, ei aina tuo valttédmatta onnis-
tumista esimerkiksi uuden tuotteen markkinoille viemisessa. Esimerkiksi tuote ei aina pysty vastaa-
maan siitd saatuun mielikuvaan. Vaikka olisi pystytty toteuttamaan laadukas markkinatutkimus uu-
delle tuotteelle, ennusteet eivat valttamatta aina pida paikkaansa. Suurimmissa osissa markkinatut-
kimuksissa pyritdén ennustamaan ja ymmartamaan asiakaskayttdytymistd, mika on erittdin haasta-
vaa. Epaonnistuneiden markkinatutkimusten vastapainoksi I16ytyy kuitenkin tuhansia menestystari-
noita, jotka tukevat markkinatutkimuksen kayttéa. (Burns, Veeck ja Bush 2017, 41.)

Tassa kyseisessa markkinatutkimuksessa luotettavuutta vahensi hyvin paljon se, ettd varsinainen

tuote on vasta tuotekehittelyssd, eika valmista lopullista tuotetta ole talla hetkella olemassa, joten
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sen kuvaaminen ja oikeanlaisen mielikuvan luominen siité vastaajalle oli todella haastavaa, koska
tuote voi viela muuttua kehityksen aikana hyvinkin paljon. Tassa vaiheessa mydskaan varsinaisten
tuoteratkaisujen paljastaminen ei ollut toimeksiantajan mukaan aiheellista. Tuotekuvaus jaikin tasta
syystd kyselylomakkeessa hyvinkin yleispatevdksi ja erilaisia mielikuvia antavaksi, joten vastaajien
mielikuva lopullisesta tuotteesta voi olla hyvinkin eridgva. Tutkimuksessa korostuikin tdten enemman-
kin mielenkiinto yleisesti uuden alyurheiluharjoitusjdrjestelman ja teknologian hyddyntdmisesta har-
joittelussa palloilulajeissa, seka mita ominaisuuksia tamankaltaisen tuotteen haluttaisiin mittaavan ja

mita muita tarkeitd ominaisuuksia talta toivottaisiin.

Kuten aiemmin myds mainittiin, niin vastaajia ei saatu tarpeeksi muiden lajien edustajilta kuin sali-
bandyn, joten tuloksia ei voi yleistda muihin lajeihin. Jdlkeenpadin ajateltuna olisi kannattanut rajata
kokonaan kohderyhma pelkastdan salibandyn harrastajille ja panostaa kaikki resurssit siihen, etta
heilta saataisiin vield enemman vastauksia ja taten vastaajien maaraa olisi saatu vield nostettua ja
tulokset olisivat vield enemman luotettavia. Olisi voinut valikoida, viela muita isoja salibandyseuroja
muualtakin kuin lIahialueilta ja saada samaa taktiikkaa kayttden kuin mita kéytettiin salibandyseura
Welhojen kanssa. Myts muiden toimihenkildiden kautta kyselyn jakaminen eteenpadin koko seuralle
ainakin taman kokemuksen perusteella saattaa vieda paljonkin aikaa tai he eivat valttdmatta muistu-
tuksista huolimatta muista siltikdan sita jakaa. Tama olisi taytynyt ottaa vield suunnittelussa huomi-

oon ja keksia jo silloin muita ratkaisuja tédhan tilanteeseen.

Kyselyn luotettavuuden kannalta korostuu sen testaaminen, joka taytyy tehda aina ennen lopullista
kyselyn jakamista. Testaamisessa kannattaa valita mahdollisimman hyvin perusjoukkoa kuvaavia

yksiloitd vastaamaan kyselyyn ja arvioimaan sita kriittisesti. Huomioon otettavaa testaamisessa ovat
esimerkiksi selkeys, yksiselitteisyys, vastausvaihtoehtojen toimivuus, pituus ja kesto. Myds kriittinen
tarkastelu siitd, ettd puuttuuko jotain oleellista ongelman selvittdmiseksi, on suotavaa. Tarkeaa tes-
taamiseen valituissa henkildissa olisi, ettd he pystyisivat miettimaan mahdollisia puuttuvia kysymyk-

sia tai mita olisi hyva kysya, ettd saataisiin paremmin ongelma selville. (Vilkka 2021.)

Kyselyn testaajiksi valittiin salibandya harrastavia henkil6itd, jotka harrastavat lajia tavoitteellisesti.
Heité korostettiin miettimaan kyselya kriittisesti ja tuomaan esille asiat sekd kysymykset ja niiden
muotoilut, jotka jdivat heitd mietityttdmaan. Tarkeimpana asiana heiltd haluttiin kuulla, ettd minka-
laisen mielikuvan heille pystyttiin luomaan tasta dlyurheiluharjoitusjarjestelmastd, koska sita ei voitu
tarkasti kuvailla tai vield paljastaa tuoteratkaisuja. Tama on yksi olennaisin luotettavuuden tekija
tdssa markkinatutkimuksessa, koska jos vastaajilla tulee taysin erilainen kuva jarjestelmasta kuin
mita se todellisuudessa on, niin luotettavuus tuloksia kohtaan véhenee. Testaajilta saatiin hyvia
vinkkeja siihen, ettd miten he ymmarsivat kysymykset ja erilaiset kasitteet ja sen perusteella pystyt-

tiin tekemaan lopulliset muutokset ennen kyselyn jakamista eteenpain.

Tutkimuksissa taytyy aina ottaa tarkasti huomioon eettisyys ja hyvan tieteellisen kaytannon ohjeet
tutkimuksen toteuttamiseen. Tutkimusetiikka taytyy huomioida suunnittelusta lahtien, aineiston ke-
raamiseen ja sailyttdmiseen seka tulosten raportointiin asti. Tutkijan tulee kayttaa yleisesti hyvaksyt-
tyja menetelmia tutkimukseen seka tiedon keraamiseen. Tutkimuksen pohjalla olevan teorian taytyy

pohjautua alan tieteelliseen tai ammatilliseen kirjallisuuteen ja erilaisiin havaintoihin. Suunnittelun,
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oikeanlaisten menetelmien kaytdn, tiedonhankinnan ja tulosten esittdmisen kokonaisvaltainen hal-
linta on vaatimuksena hyvalle tieteelliselle kaytanndlle. Rehellisyys, tarkkuus ja huolellisuus taytyvat
olla jokaisen vaiheen taustalla. Tutkijan on myds oltava rehellinen ja toimia vilpittémasti muita tutki-

joita seka tutkimukseen osallistuvia henkiloita kohtaan. (Vilkka 2021.)

Tutkimuksessa laadittiin tietosuojailmoitus kaikille vastaajille nahtavaksi. Siind tuotiin selkedsti esille,
ettd mita tietoja vastaajista kerdtdan ja kuinka tietoja ja tuloksia kasitelladn sekd, ettd miten ja
missa tiedot sailytetdan ja julkaistaan. Tutkimuksessa ei kasitelty arkaluonteisia henkil6tietoja. Kyse-
lytutkimuksen laatimisessa kdytettiin Webropol-jarjestelmaa, joka on yleisesti hyvaksytty jarjestelma
vastaavien kyselytutkimusten laatimisessa. Tutkimusaiheeseen oli tutustuttu perusteellisesti ja kyse-
lylomake ja sen toimivuus oli testattu. Tutkimuksen tulokset raportoitiin ja avattiin rehellisesti ja tar-
kasti.

Luotettavuuden maaritelma tutkimuksessa on se, ettd kuinka hyvin se pystyy tuottamaan tarkkoja
tuloksia ja kuinka toistettavia ne ovat, eli tulosten on oltava tutkijasta riippumatta samat luotetta-
vuuden sailyttdmiseksi. Tuloksia ei tule yleistdd muuhun aikaan ja paikkaan. Satunnaisvirheet kuten
vaarinkasitykset kysymyksissa tai kasitteissa voivat heikentaa luotettavuutta, mutta silla ei valtta-
matta ole kovinkaan suuri merkitys lopullisten tavoitteiden kannalta. Tutkijan ja tutkimuksen pate-
vyyden ja luotettavuuden osuus korostuu siind, ettd han osaa ottaa kantaa ja arvioida virheiden vai-
kutusta. (Vilkka 2021.) Validiteetin tarkastelussa korostuu tutkimusmenetelman luotettavuus ja se,
ettd kuinka hyvin tutkimuksessa tietylla tutkimusmenetelmalla pystytdan mittaamaan juuri sita il-
midta, mitd oli tarkoituskin mitata. Eli onko onnistuttu mittaamaan sitd mita tavoiteltiin. Taytyy poh-
tia my0s, etta ovatko tutkimusmenetelmdt, tulokset ja aineisto oikeutettuja tukemaan niiden poh-
jalta saatuja vaitteitd. (Hiltunen 2009, 1-7.) Tutkimuksen reliabiliteetin arvioiminen korostuu myos.
Reliabiliteetti tarkoittaa toistettavuutta, esimerkiksi sitd, ettad tulokset eivat ole sattuman aiheutta-
maa. Tutkimuksen tulosten taytyisi olla uusittaessa samoissa olosuhteissa samat. Kysymysten yksi-

selitteisyys ja ymmarrettévyys nousevat esille toistettavuudessa. (Hiltunen 2009, 9.)

Validiteettia tutkimusmenetelman kannalta mietittyna, olisi ollut my6s hyva rajata vastaajien kohde-
ryhma tarkemmin pelkdstaan salibandyn toiminnassa mukana olleille. Nyt vastaajia muista lajeista
oli niin véhan, etta niiden vastausten perusteella tulokset eivat ole naihin lajeihin edustettavina luo-
tettavia ja toistettavia. Salibandyn osalta vastauksia tuli paljon, joten sen osalta tutkimusmenetelma
tuki sitd mita tutkimuksessa haluttiin mitata. Menetelma valittiin sen mukaan, mita tietoa haluttiin.
Toimeksiantaja halusi saada yleista kasitysta, lukuja ja informaatiota markkinaymparistésta, kysyn-
nan tilanteesta ja mielenkiinnosta laitetta kohtaan. My6s tuotekehityksellisiin kysymyksiin saatiin ky-
seistd tutkimusmenetelmada kayttden validit vastaukset. Tassa tapauksessa siis kyseisen tutkimusme-

netelmén kaytto oli perusteltua.

Tulosten validiteettia tukee teoreettisen viitekehyksen ja tulosten yhtenevdisyys. Nykypdivana urhei-
lijat hyddyntavat yhd enemman teknologiaa ja teknologiasta ja sen mahdollisuuksista urheilussa ol-
laan nykypdivan yhd enemman kiinnostuneita. Teknologian hyddyntaminen voi tuoda liséa motivaa-

tiota harjoitteluun ja sita kautta helpottaa tavoitteiden saavuttamista, jos pystytaan I6ytamaan koh-
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deryhmille oikeat ominaisuudet laitteeseen. Yleisesti urheiluteknologia on hyvin paljon varakkaam-
man vaeston hyddynnettdvissa ja hinnan toivottaisiinkin tippuvan alaspdin, jotta yhda useammat pys-
tyisivat niitd hyédyntamaan. Tutkimuksen koin patevaksi antamaan tulosten my6ta yleista kuvaa
naista seikoista salibandyn kannalta. Tutkimuksessa otettiin huomioon kvantitatiivisen tutkimuksen
piirteet: kyselytutkimus, jossa oli selkeasti strukturoidut, lyhyet ja ennalta testatut kysymykset seka
valmiit vastausvaihtoehdot. Tutkimukseen otettiin kohderyhmasta eli salibandyn toiminnassa mu-
kana olevista henkildista suhteellisen laaja otos ja tulosten kerdamiseen, esittdmiseen ja analysoin-

tiin kaytettiin yleisesti hyvaksyttavissa olevia menetelmia.

Tutkimuksen reliabiliteetti on kysymysten muotoilun ja ymmarrettdvyyden myota hyva, koska tes-
taajien palautteen mukaan, he ymmarsivat kysymykset niin kuin ne pitikin ymmartaa. Toisaalta sa-
nan alyurheiluharjoitusjarjestelman ymmartaminen luo paljon erilaisia mielikuvia, ja sitd ei saanut
maaritelld niin tarkasti kuin olisin halunnut. Téama my6ta tutkimuksen tulosten validiteetti mitata
juuri taman kyseisen jarjestelman kysyntaa vahenee, mutta koen, ettd tulokset antavat tarpeellisen
kuvan yleisesti mielenkiinnosta alyurheilujarjestelmiin ja niiden kysynnasta, mika oli riittava toimeksi-
antajalle. Toistettavuutta viela miettiessa korostuu kanavat, joita hyédynnettiin kyselya jaettaessa.
Urheiluseuroille jakaminen oli hyva keino saada toistettavia vastauksia seuran jaseniltd seka hyédyn-
tdminen jo olemassa olevia julkisia sosiaalisen median ryhmia, joissa on kohderyhmaan kuuluvia
henkil6ita jo valmiina. Omien sosiaalisten verkostojen hyddyntaminen sosiaalisessa mediassa on hie-
man ristiriitaista tutkimuksen toistettavuuden kannalta, sillé niihin kanaviin ei padse muut kasiksi
kuin tutkija itse. Omia verkostoja hyddynnettiin kuitenkin sen takia, ettd saataisiin lisaa juuri oleelli-
simpaan kohderyhmaan kuuluvia vastaajia, jotta vastaajamaarat ja luotettavuus sité kautta kasvaisi.
Nama vastaajat edustavat siis tarkeintd kohderyhmaa eli 16—30-vuotiaita tavoitteellisia urheilijoita.
Koenkin, ettd my6s muita kanavia hyédyntaessa ja keratessa samalta kohderyhmalta vastauksia,

tulokset olisivat samankaltaiset.

6.4 Opinndytetydprosessin pohdinta

Aihetta valitessani halusin paasta hyédyntamdan omaa taustaani opinndytetydssa, mutta toteutta-
maan jollekin toimeksiantajalle molempia hyddyttavan projektin. Aiheena uusi urheiluinnovaatio oli
sellainen, josta kiinnostuin heti, silld innovaatiotoiminta ja niiden kehittédminen seka markkinoille tuo-
minen kiinnostaa itsedni kovasti seka oman taustani puolesta koin, etta tdma aihe olisi sopiva. Lo-
pullisen tyén aiheen rajaaminen selkedksi oli aluksi hieman haastavaa silla aiheesta olisi voinut tehda
monta eri laajaa ty6ta, joten tarpeen oli rajata aihetta. Tyon edetessa ja teoreettiseen viitekehyk-
seen tutustuessa aihe selkeni ja aiheen rajauksen piirteet alkoivat hahmottua. Ehk& haastavinta oli-
kin tyén alkuun saaminen ja paatds siita, etta mita tassa oikeasti tehdaan, mita tyolta halutaan ja

miten se pystytaan toteuttamaan.

Oli erittdin palkitsevaa, etta toimeksiantajan kanssa maaritellessé aihetta, sain hyvin paljon itse vai-
kuttaa aiheen madrittamiseen ja tarkempaan rajaamiseen. Toimeksiantajalta sain informaation siitg,
ettd mitd halutaan selvittdd, muuten minulla oli hyvinkin vapaat kddet tydn toteuttamisessa. Tassa
vaikutti myds hyvin paljon omaan oppimiseen, kun ei ollut téysin selkeda suuntaa, etta kuinka lahtea

tydssa etenemdan ja tekemaan hommia. Taytyi itse selvittda asioita ja tutustua aiheeseen teorian
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pohjalta ja itse tehda ratkaisuja siita, ettéd miten esimerkiksi tutkimus toteutetaan. Oli hienoa huo-
mata, kuinka prosessin edetessé aihepiiri alkoi selveta enemman ja enemman ja tyon tekeminen
selkeytyi alun hankaluuksien jalkeen. Jalkeenpdin ajateltuna tydn suunnittelussa olisi voinut olla sel-
keampi ja panostaa siihen enemman — olisi varmastikin helpottanut tydssa alkuun padsemista ja sel-
keyttényt toimintaa. Tarkempi aikataulutus ja materiaalien etsiminen valmiiksi tutustuttavaksi olisi

nopeuttanut prosessia.

Aikaisemmin en ole vastaavanlaisia toita tehnyt, joten oli haastavaa valilla hahmottaa kokonaisuuk-
sia. Pienid tutkimuksia ja niiden raportointeja on toki tullut kouluissa tehtyd, mutta varsinkaan nain
isoa ja julkista tutkimusta en ole aikaisemmin toteuttanut. Kyselytutkimuksen toteuttaminen oli var-
sin mielenkiintoista ja sen toteuttamiseksi paasin hyodyntdémaan omia taustojani. Seurojen kontak-

toinnissa olisi voinut olla vield aktiivisempi, jotta vastaajia olisi saatu kerattya viela isompi maara.

Opinnaytety6prosessi oli erittdin opettavainen. Teoriaosuuden my6ta opin paljon urheilu- ja liikkunta-
teknologiasta, sen ominaispiirteistd ja téman hetken tilanteesta. Opin myds markkinatutkimuksesta
ja sen toteuttamisesta ja mitka ovat tarkeita asioita ottaa huomioon, kun toteuttaa itse vastaavan-
laista tutkimusta. Myyntisuunnitelman pohtimisen my6ta opin ajattelemaan myynnillisia asioita uu-
della tavalla ja pohtimaan, etta mita taytyy olla selvitettyna ja mitka ovat kriittisia asioita uuden in-
novaation markkinoille viemisessa. Tutkimuksen toteuttamisen, raportoimisen ja johtopaatdksien
miettimisen myo6ta kehityin mielestani peilaamaan tutkimuksen tuloksia teoreettiseen viitekehykseen
ja sen myo6ta tuomaan esille johtopaatdksia johdonmukaisesti. Opin myos kriittista ajattelua ja pohti-
maan jalkeenpadin omia tuotoksiani ja arvostelemaan oman tydn jélked. Oman tydn tarkasteleminen
kriittisesti sai minut ajattelemaan, ettd mita olisi voinut tehda toisin ja opin sen pohjalta paljon. Opin
ndakemadan syy-seuraussuhteita seka tuomaan esille vastavaitteita ja aihetta avaavia kysymyksia.
Néma ominaisuudet toivat minulle myds hyvin paljon ammatillista kehitystd, kun asioita pystyy tar-

kastelemaan eri nakdkulmista ja tuomaan esille johtopaatoksia, joita ei ennen osannut tajuta.
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LITTE 1: MARKKINAKARTOITUS ALYURHEILUHARJOITUSIJARIJESTELMALLE

Markkinakartoitus alyurheiluharjoitusjarjestelmalle

|:| FPakolliset kentét merkitdan asteriskilla (*) Ja ne tulee tavttaa lomakkeen lahettdmiseksi.

Taman kyselyn tarkoituksena on kartoittaa kiinnostusta ja halukkuutta uuden
alyurheiluharjoitusjarjestelman kayttamiseen tueksi yksilé- ja joukkueharjoittelua palloilulajeissa. Kyselyn
avulla selvitdn eri kohderyhmien mielenkiintoa uutta tuotetta kohtaan sekd sen tuomista
mahdollisuuksista harjoitteluun. Kyselysta saatavia tuloksia kaytetdan tuotteen kehittdmisessé ja
tuotteen myyntisuunnitelman laadinnassa. Vastauksia kasitellddan anonyymisti ja vastausten perusteella
ei voida tunnistaa vastaajan henkilllisyyita.

Cpinnaytetydni toimeksiantaja kehittaa talld hetkelld uudenlaista dvurheiluharjoitusidrjestelméaa
palloilulajien harjoittelun fueksi. Urheilujarjestelma sisdlida erlaisia harjoitusvalineita, joissa on
suorituksia mittaavia antursita. Nama laitteistot mahdollistavat lajiomaisten suoritusten mittaamisen ja
harjoitusten arvioinnin. Laitteiston tukena on kidnnykkéan ladattava sovellus, josta voi seurata omaa
suorivtumista lyhyelld seka pitkalla aikavalilla.

Vastaamalla tahan kyselyyn hyvaksyn fietojen kerdamisen tietosuojailmoituksessa keratylla tavalla.

Kyselyn jalkeen voit halutessasi jattad yhisystiedot, jos sinua kinnostaa mahdollisuus padsta

osallistumaan Jlyurheiluharioiujdriestelman pilottiryhmaan. Kyselyn jélkeen sinut ohjataan
automaattisesti yvhieystietolomakkeelie.

1. Sukupuoleni on *
() Mies
) Nainen

Muun sukupuolinen

"\ En halua vastata
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2. Asuinpaikkakuntani on

3. lk3nion™®

) 15 tai alle

4. Roolinion ™

() Pelasja

() Valmentaja

() Toimihenkild (esim. joukkueenjohtaja)
() Pelaajan vanhempi

() Seuran tydntekija

() Muuy, miks?

5. Laji, jonka toiminnassa olen mukana ™
() Jalkapalio
() Salibandy

() Jaakiekko

() Muu, mika?

L
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6. Mik3 seuraavista kuvaa itsedni parhaiten *
) Olen mukana tavoittesllisessa’huippu-urheilu toiminnassa
Olen mukana hamrastetociminnassa
 Harrastan liilkuntaafurheilua epésaannollisesti

| Olen yleisest kiinnostunut urheilusta

J Joku muu, miki? j j

7. Olen ennen kokeillut dlyurheiluharjoitusjirjestelmii esimerkiksi erilaisten
fyysisten suoritusten testaamisessa ™

() Kylia
) Ei

En, mutta haluaisin kokeilla

8. Koin dlyurheiluharjoitusjirjestelmasta olevan hyotya harjoitteluun *
) Kylia

Ei
[ | En osaa sanoa

En ole kokeillut alyurheilujarjestelmas

9. Olen kiinnostunut Slyurheiluharjoitusjdrjestelman tuomista
mahdoellisuuksista harjoitteluun *

1 2 3 4 5

Taysin eri mieltd * L ' () () Taysin samaa mieita
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10. Minulle olisi tirkeds pddsta vertailemaan tuloksia muiden kanssa *
1 2 3 4 5

Taysin eri miglti * o, J o\ Taysin samaa mielta

11. Minua kiinnostaisi vertailla esimerkiksi saman ikdisten pelaajien tuloksia

|| Muiden seurojen pelaajien valilla
|| Molempien vaiila

| | Ei merkitysta

!j Minua kiinnostaa vain omien tulosten seuranta

12. Miten hyddyntdisin dlyurheiluharjoitusjirjestelmii mieluiten *
. Yksild- ja omatoimiharjoittelussa

| Joukkueharjoittelussa

} Molemmissa

I En koe tarpeelliseksi

13. Kertaostona olisin valmis maksamaan dlyurheilujirjestelmasta (sisaltaa
sovelluksen ja harjoitusvilineet) *

() 100€-200€
() 200£-300€

) En mitd&n naista
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14. Veisin ajatella ostavani kyseisen jarjestelman omaan tai perheeni
kidyttéon yksildharjoittelun tueksi *

1 2 3 4 5

Taysin eri mieltj * i B } ./ Taysin samaa mielta

15. Jos seurani/joukkueeni harkitsisi dlyurheiluharjoitusjirjestelméin ostoa,
olisin valmis osallistumaan kustannuksiin *

1 2 3 4 5

Taysin er miglts * 0 2 ) O Taysin samaa mielta

16. Mitd asioita haluaisin dlyurheiluharjoitusjdrjestelmin mittaavan
harjoittelusta? Valitse kolme tirkeintd ominaisuutta ™

|| Nopeutta

| | Ketteryyita
|| sydttamist
E—| Laukaisua

| | Lajitekniikkaa
E—| Reagointia

|| Jotain muuta, mita?
17. Koen, ettd dlyurheiluharjoitusjdrjestelmad motivoisi harjoittelemaan
useammin ®

Taysin eri mislti * () () () (O () Taysin samaa mielta

18. Koen, ettad dlyurheiluharjoitusjarjestelman hyodyntaminen harjoittelussa
tukisi minua saavuttamaan tavoitteeni urheilussa paremmin *

Taysin eri mield * | Taysin samaa mielta
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19. Minua kiinnostaisi pddstd kokeilemaan uutta lajiominaisuuksia mittaavaa
dlyurheiluharjoitusjdrjestelmai (jochon kuuluu harjoitusvilineet ja sovellus)

() Ehdottomastil
() Kyl
[} Ehk3, ei niin valia

() Ei kiinnosta

20. Mitd muuta vield toivoisin dlyurheiluharjoitusjirjestelmilti? (esim.
ulkonikd, koko, helppokiyttdisyys, mittarit ja sovellus)

Kyselyn jalkeen voit halutessasi jattaa yhteystiedot, jos sinua
kiinnostaa mahdollisuus paasti osallistumaan

alyurheiluharigituidriestelman pilottiryhmaan. Kyselyn jalkeen sinut

ohjataan automaattisesti yhteystietolomakkeelle.
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