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In this thesis, a competitor analysis was made for the Flappi application, which is
developed by the client company Arde Media. The client was a small IT consulting
company founded in 2018. The purpose of the thesis was to help the client to find
a competitive advantage over competitors and thereby help to create a strategy
for the new application.

The theoretical part of the thesis focused on competition, competitors, and com-
petitor analysis. In addition, there were presented the most common methods
used in the competitor analysis and a more in-depth look was taken at SWOT
analysis and Porter's model of five forces analysis. The theoretical part was
based on the literature about competitor analysis.

This thesis was a development project, and the aim was to create development
ideas for the client company about digital marketing and pricing for the new ap-
plication. In the competitor analysis information about competitors using qualita-
tive methods was gathered. Content analysis and SWOT analysis were utilized
when analysing the competitors. The analysis focused on competitors' digital
marketing channels, pricing models, and target segments.

Based on the competitor analysis a SWOT analysis was made for the client com-
pany's new application. The development ideas and SWOT analysis presented
in the thesis provide useful information for the client company about its application
in relation to competitors, as well as suggestions for planning a digital marketing
and pricing strategy.

Key words: competitor analysis, coaching tool, digital application
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1 JOHDANTO

1.1 Toimeksiantaja ja taustatietoa

Toimeksiantajana opinnaytetyossa toimii yritys nimelta Arde Media. Yritys on
perustettu vuonna 2018 ja yritystoiminta on kaynnistynyt vuonna 2020. Yhtio-
muodoltaan Arde Media on yksityinen elinkeinonharjoittaja ja yrityksen ensisijai-
nen tuote on asiantuntijapalvelu eli oman ohjelmisto-osaamisen myyminen
muille yrityksille. Yrityksen osaaminen painottuu ohjelmistojen suunnitteluun ja
toteutukseen. Yrityksen toinen tuote ja taman opinnaytetyon aihe on nimeltaan
Flappi. Kyseessa on niin sanottu sivuprojekti, mutta yritys on pitkdan halunnut
painottua enemman omien tuotteiden kehitykseen ja halunnut nahda voisiko
niilla parjata taloudellisesti. Arde Median haaveena on ollut kasvattaa yritysta ja
saada lisaa tekijoita oman tuotteen ymparille, jota puolta tama opinnaytetyo
myo0s edistaa.

1.2 Flappi

Flappi on web-pohjainen tyokalu urheilujoukkueille. Sen tarkoitus on helpottaa
joukkueen hallinnointia, pelaajan ja valmentajan valistda kommunikaatiota, ja
tuoda perinteinen flappitaulu digitaaliseen muotoon. Kaiken taustalla on halu
edistaa joukkueen suorituskykya. Flappin ensimmainen versio on kohdennettu
salibandyjoukkueille.

Flappi soveltuu niin tydopoytakayttoon kuin puhelimille, jossa sen voi asentaa ko-
tinaytolle suoraa mobiiliselaimesta. Flappia tullaan kayttamaan eri laitteilla ja
kayttotapoja on useita. Yksi kayttotapa on valmentajana nayttaa taktiikoita tab-
letilla otteluiden tai harjoitusten aikana. Toisaalta taktiikoita voi olla helpompi
suunnitella web-selaimessa tietokoneella, kun taas pelaajat ehka haluavat il-

moittautua tapahtumiin suoraan puhelimillaan.



Flappin avulla harjoitukset voidaan suorittaa tehokkaammin, koska pelaajat na-
kevat etukateen mita harjoitteita on tulossa, ja kuinka harjoitteet kaytannossa
tapahtuvat. Kayttgjat voivat suunnitella taktiikoita ja kuvioita havainnollistavaan
muotoon ja jakaa niitd muille kayttgjille. Tassa erityisesti auttaa sovelluksen ani-
mointityokalu. Pelaajan ja valmentajan valinen kommunikointi paranee, kun har-
joituksista ja otteluista voidaan antaa palautetta puolin ja toisin. Valmentaja voi
palautteen pohjalta suunnitella pelaajilleen tehokkaampia harjoituksia ja pelaaja

saa palautetta suoriutumisestaan.

1.3 Sovelluksen ominaisuudet

Flappi tarjoaa useita hyodyllisia ja harjoittelua avustavia ominaisuuksia, joista
merkittavimmat ovat piirtopoyta, harjoittelukirjasto, joukkueiden hallinta, kalenteri
ja raportit. Lisaksi sovellus tarjoaa kayttajaystavallisen kayttoliittyman ja paljon

muuta. Seuraavassa Flappin tarkeimpia ominaisuuksia on avattu enemman.

Piirtopdydalla on kaytdssa erilaisia piirtamisen tyokaluja ja kuvioita. Esimerkiksi
pelaajat ja pallot, joiden avulla voidaan suunnitella harjoitteita ja taktiikoita, seka
animoida niita. Taktiikat ja kuviot voidaan tallentaa myohempaa kayttoa varten ja
linkittaa joukkueen tapahtumiin.

Harjoitekirjastossa on tallessa kayttajan luomat omat harjoitteet, joukkueelle jae-
tut harjoitteet seka sovelluksen omia valmiita harjoitteita. Harjoitteita voidaan lin-
kittaa harjoitepohjiin, joiden tarkoitus on koota yhteen yhden harjoituskerran
kaikki harjoitteet. Naita pohjia voidaan lisata tapahtumiin, jotta pelaajat tietavat
millaisia harjoitteita tapahtumassa kaydaan lapi.

Valmentaja voi hallinnoida joukkueen tietoja, jasenia ja tapahtumia. Otteluita tai
harjoituksia varten valmentaja voi luoda kokoonpanoja, jotta pelaajat nakevat etu-
kateen mihin kentalliseen kuuluu. Kirjauduttuaan sovellukseen, kayttaja voi luoda
joukkueita oman laskutusmallin mukaisesti. Kayttaja voi liittya myos valmiiksi luo-

tuun joukkueeseen.



Joukkueilla on tapahtumakalenteri, johon voidaan lisata erityyppisia tapahtumia,
kuten harjoitukset ja ottelut. Tapahtumiin voidaan ilmoittautua, jotta tiedetaan ja
nahdaan osallistujamaara. Tapahtuman jalkeen voidaan antaa valmentajan ja

pelaajan valista palautetta.

Joukkueen jasenet nakevat annetut ja saadut palautteet seka tapahtumien osal-
listumismaarat. Naiden raporttien pohjalta voidaan seurata omaa kehitysta ja toi-

mintaa.

1.4 Tutkimussuunnitelma

Tassa opinnaytetyossa teemme Kkilpailija-analyysin digitaalisista valmennus- ja
seuranhallinta-alustoista toimeksiantajallemme. Toimeksiantajamme on kehitta-
nyt uuden web-pohjaisen tyokalun urheilujoukkueille, jonka markkinointia, lan-
seerausta ja hinnoittelua varten analysoimme sen Kkilpailijoita. Taman pohjalta
syntyy kattava kuva siita, millainen kilpailutilanne markkinoilla on ja millaisilla stra-
tegisilla valinnoilla markkinoilta voidaan erottautua. Tulemme keskittymaan opin-
naytetyossa yleiseen kilpailutilanteeseen, kilpailijoiden viestintaan ja heidan digi-
taalisten kanaviensa kaytettavyyteen. Kaytamme tyokaluina olemassa olevaa
teoriaa kilpailija-analyysista, SWOT-analyysimallia ja omia havaintojamme kilpai-
lijoista. Opinnaytetyon tarkoituksena on edesauttaa Flappi-sovelluksen markki-
noille paasya ja onnistunutta segmentointia, seka auttaa Ioytamaan kilpailuetua

vallitsevilta markkinoilta.

1.5 Kilpailijoiden valinta ja kriteerit

Kilpailijoiksi olemme valinneet viisi samankaltaista digitaalista seuranhallinta- ja
valmennustyokalua. Merkittavimpana kriteerina kilpailijoiden valinnassa oli ver-
tailtavuus Flappi-sovellukseen, sen ominaisuuksiin ja segmenttiin. Keskitymme

kilpailija-analyysissa samanlaisia palveluita tarjoaviin kilpailijoihin. Naista kilpaili-



joista pystymme muodostamaan loogisen kokonaisuuden, jossa keskitymme Kkil-
pailija-analyysimme kannalta oleellisiin asioihin. Viiden analysoitavan Kilpailijan

otanta on sopiva, ottaen huomioon sovellusten samankaltaisuuden.

Kilpailijoiden tuotteissa yhdistyy mahdollisuus kokonaisvaltaiseen valmennuksen
seurantaan, suunnitteluun ja organisointiin. Osa on enemmankin paapainottei-
sesti seuranhallintatydkaluja ja osa keskittyy enemman valmentamiseen. Valit-
tuja kilpailijoita yhdistad samankaltainen hinnoittelumalli, laajassa kuvassa sama
segmentti ja samanlainen alusta. Valitsimme kilpailija-analyysin kohteeksi seka
kansainvalisia-, etta kotimaisiatoimijoita. Lopputuloksena pyrimme saamaan
mahdollisimman kattavan kuvan kilpailutilanteesta ja pystymme selvittamaan

Flappi-sovelluksen heikkoudet ja vahvuudet monelta eri nakdkannalta.

Tulemme analysoimaan opinnaytetydssa Kilpailijoita ja heidan tuotteitaan painot-
taen tiettyja osa-alueita, joista toimeksiantajamme on pyytanyt saada tietoa, ja
jotka olemme yhdessa harkinneet kaikista hyodyllisimmiksi juuri tassa tilan-
teessa. Olemme valinneet kolme kriteeria, jotka tulevat luomaan rungon kilpailija-
analyysille. Emme halua lahtea tarkastelemaan kilpailijoita liian laajasti, koska

haluamme paneutua olennaisiin osa-alueisiin tarvittavalla syvyydella.

Ensimmainen kilpailija-analyysin kriteeri on viestinta. Koemme tassa tapauk-
sessa hyodyllisimmaksi ja oleellisimmaksi tarkastella erityisesti kilpailijoiden digi-
taalisen markkinoinnin kanavia. Digitaalisen markkinoinnin analysointi tullee pita-
maan sisallaan verkkosivujen ja sosiaalisen median tutkimisen. Toisena kritee-
rina toimii hinta. Tarkastelemme kilpailijoiden hinnoittelustrategioita ja pyrimme

luomaan kattavan kuvan markkinoiden hinnoittelumalleista.

Viimeisena kriteerina toimii kilpailijoiden segmentointi. Analysoimme kilpailijoiden
kohderyhmia ja strategisia ratkaisuja liittyen segmentointiin. Taman avulla tu-
lemme nakemaan kenelle kilpailevat sovellukset ovat erityisesti suunnattu ja

kuinka Flappi pystyy vallitsevassa markkinatilanteessa erottautumaan.
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2 KILPAILIJA-ANALYYSI

2.1 Kilpailun maaritelma

Kilpailu on yksi yritysympariston tekijoista. Yritysten tavoite saada markkina-
osuutta kasvatettua luo kilpailua. Yrityksen on tarkedad ymmartaa oma asemansa
markkinoilla, jotta onnistunut kilpailustrategia voidaan luoda. Markkinoita ja sita
kautta kilpailua maaraa paljon markkinapotentiaali, eli suurin mahdollinen osta-
jien maara (Bergstrom & Leppanen 2018, 68-69). Kilpailua voidaan tarkastella
hyvinkin laajalta nakokannalta, jopa eri toimialojen valilta. Yleensa tarkeinta yri-
tykselle on ymmartaa oman toimialansa markkina- ja kilpailurakenteita. Naita
ovat kilpailijoiden lukumaara, tuotteiden hetero- tai homogeenisuus, kilpailuedut,
kilpailun vapaus ja uusien toimijoiden paasy markkinoille (Bergstrom & Leppanen
2018, 70). Yritysten maara toimialalla vaikuttaa kilpailuun. Monopoli on markki-
natilanne, jossa alalla on vain yksi toimija. Oligopoli tarkoittaa, etta toimijoita on
vahan ja polypoli, etta toimijoita on paljon. Yritysten maara ja niiden erilaisuus
vaikuttavat yrityksen vapauteen toimia markkinoilla. Taman takia kilpailuetua py-
ritdan saamaan erikoistumisella (Bergstrom & Leppanen 2018, 71).

Yrityksen menestyminen markkinoilla riippuu kilpailuedusta. Kaytannossa kilpai-
luetua saavutetaan tyydyttamalla asiakkaan tarve ja tuottamalla talle mahdolli-
simman paljon arvoa. Kilpailuetu voi olla taloudellinen, toiminnallinen tai imagol-
linen. Yrityksen taytyy tuntea markkina- ja kilpailurakenne, etta se voi maarittaa
ja analysoida omaa kilpailuetuaan asiakkaan silmissa. (Bergstrom & Leppanen
2018, 73)

Markkinoita ja kilpailua saadellaan lainsaadanndlla. Talla pyritaan takaamaan ta-
sapuolinen kilpailu markkinoilla (Bergstrom & Leppanen 2018, 77). Taysin va-
paassa kilpailutilanteessa yhden yrityksen olisi esimerkiksi mahdollista maaraa-
vassa markkina-asemassa vaaristaa hinnoittelua tai estaa uuden tulijan markki-
noille paasy. Saatelylla myos taataan kuluttajan asema suhteessa yrityksiin.
(KKV uutiskirje 2020).
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2.2 Kilpailijat

Kilpailijat ovat markkinoilla toimijoita, jotka pyrkivat omalla tuotteellaan tai toimin-
nallaan tyydyttamaan asiakkaan tarpeen. Samaa tarvetta tyydyttavat mutta eri
alalla kilpailevat toimijat voidaan katsoa myads yrityksen kilpailijoiksi. Yrityksen on
hyva tunnistaa kilpailijoiden joukosta avainkilpailijat, marginaalikilpailijat ja poten-
tiaaliset kilpailijat. Kaikkien toimintaa tulee seurata aktiivisesti. Tama mahdollis-
taa reagoinnin ja suunnitelmallisuuden toiminnan ymparilla. (Bergstrom & Lep-
panen 2018, 73)

Kilpailijat nahdaan usein markkinoilla pelkkana uhkana. Yrityksen resurssit on
keskitetty siihen, kuinka kilpailijoilta pystytaan viemaan markkinaosuutta. Markki-
naosuuden kasvattaminen ei ole joka tilanteessa ideaali strategia. Porter nostaa
kirjassaan esille huomion siita, etta kilpailijoista on paljon hyotyakin. “Hyvat” kil-
pailijat mahdollistavat yrityksen pitkakestoisen vertailun ja oikeiden strategisten
valintojen tekemisen. Naiden kautta yritys saavuttaa kestavaa rakenteellista ke-

hitysta ja vahvistaa asemaansa markkinoilla. (Porter 2004, 201-202)

Kilpailijat asettuvat yleensa markkinoilla eri rooleihin riippuen markkinaosuu-
desta, strategisista valinnoista ja kilpailun yleisilmeesta markkinoilla. Eri rooleja
ovat markkinajohtaja, haastaja, jaljittelija ja erikoistuja. Markkinajohtaja on yritys,
jolla on suurin markkinaosuus ja taman johdosta usein hyva imago. Haastajat
toimivat markkinoilla aggressiivisesti ja pyrkivat tuomaan itseaan nakyviin. Jaljit-
telijat voivat omata suurenkin markkinaosuuden, mutta eivat erotu markkinoilla ja
toimivat nimensa mukaan muita jaljitellen. Erikoistumiseen luottavat yritykset pyr-
kivat hallitsemaan pientd markkinaosuutta, eivatka tavoittele valttamatta edes
markkinajohtajuutta. (Bergstrom & Leppanen 2018, 71-72)
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2.3 Kilpailija-analyysin maaritelma

Kilpailija-analyysi on yrityksen strategian keskeinen osa. Menestyakseen yrityk-
sen tulisi maksimoida niiden ominaisuuksien tuoma arvo, jotka erottavat sen kil-
pailijoistaan. Kilpailija-analyysin tavoitteena on luoda kokonaisvaltaista kuvaa kil-
pailijoista ja auttaa ennakoimaan Kkilpailijoiden toimintaa. Kilpailija-analyysin
avulla voidaan arvioida todennakdisia strategisia liikkeita ja muutoksia, joita kukin
kilpailja mahdollisesti tekee, seka kunkin kilpailijan vastaukset muiden yritysten
liikkeisiin. Kilpailija-analyysin tarkeimmat osa-alueet ovat tulevaisuuden tavoit-
teet, nykyinen strategia, olettamukset, seka yrityksen vahvuudet ja heikkoudet.
(Porter 2004, 47-48)

Kilpailija-analyysi lahtee liikkeelle kilpailijoiden tunnistamisesta, jonka jalkeen va-
litut kilpailijat voidaan analysoida syvallisemmin. Kilpailija-analyysin avulla pysty-
taan tunnistamaan tarkeimmat kilpailijat ja arvioimaan naiden kilpailijoiden tavoit-
teet, strategia, vahvuudet, heikkoudet, seka reaktiomallit. Kilpailija-analyysin
kautta voidaan valita ne kilpailijat, joita kohti tulisi hyokata tai vastaavasti kilpaili-

jat, jotka olisi syyta valttaa. (Kotler, Armstrong, C. Harris, Piercy 2017, 537)

2.4 Kilpailija-analyysin hyodyt ja kilpailuetu

Kilpailuetu on yrityksen kyky toimia yhdella tai useammalla tavalla, johon kilpaili-
jat eivat pysty vastaamaan (Kotler, Keller 2012, 311). Kilpailuedulla tarkoitetaan
asiakkaan kokemaa paremmuutta muihin nahden. Kilpailuetu voi olla taloudel-
lista, jolloin yritys voi kilpailla hinnalla. Kilpailuetu voi olla myds toiminnallista, jol-
loin yrityksen tuotteet ovat parempia kuin kilpailijoiden. Lisaksi kilpailuetu voi olla
imagollista, jolloin yrityksen maine ja asiakkaiden mielikuvat yrityksesta tai tuot-
teista ovat korkealla. Kilpailuedun tunnistaminen ja lIoytaminen on aarimmaisen
tarkeaa yrityksen menestymisen kannalta. Todellista kilpailuetua tuovat vain ne
asiat, jotka itse asiakkaat kokevat eduiksi. (Bergstrom & Leppanen 2018, 73)

Kilpailuedun voidaan sanoa olevan yritykselle strateginen, seka markkinoinnilli-

nen kysymys. Strateginen silloin, kun se liittyy liikkeenjohdon paatoksiin ja
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markkinoinnillinen, kun asia katsotaan ja koetaan asiakkaan silmin (Rope 2000,
96). Kilpailijoiden perusteellinen tuntemus tarjoaa kilpailuedun lahteen ja antaa
nain ollen mahdollisuuden olla askeleen muita edella. Kilpailija-analyysin avulla
voidaan ennakoida kilpailijoiden mahdollisia liikkeita, seka ymmartaa kilpailuym-
paristda paremmin. Tama antaa yritykselle paremmat mahdollisuudet menestya
ja reagoida oikein suhteessa kilpailijoihin. (Bensoussan, Fleisher 2014, 45)

Kilpailukentan tunteminen on yrityksille elintarkeaa, joten sen olisi selvitettava
kaikki mahdollinen kilpailijoistaan suunnitellakseen menestyvia ja tehokkaita
strategioita. Sen taytyy jatkuvasti vertailla markkinointistrategiaa, tuotteita, hin-
toja, viestintaa, seka muita kanavia laheisiin kilpailijoihin. Tata kautta yritys voi
|6ytaa mahdollisen kilpailuedun. (Kotler, Armstrong, C. Harris, Piercy 2017, 537)

2.5 Kilpailija-analyysin hyodyntaminen kaytannossa

Kilpailija-analyysi lahtee liikkeelle kilpailijoiden tunnistamisesta, jonka jalkeen kil-
pailijoita voidaan lahted analysoimaan tarkemmin. Kaikki merkittavimmat kilpaili-
jat on analysoitava, mutta voi olla tarkeaa ottaa huomioon myos potentiaaliset
kilpailijat (Porter, 49-50). Lisaksi Kilpailija-analyysia varten on paatettava mita
tietoja kilpailijoista tarvitaan ja mitka tiedot ovat oleellisia analyysin kannalta. Kil-
pailijoista tutkittavat tiedot voivat olla esimerkiksi yritysten taustatiedot, tuotteet,
palvelut, markkinointi, teknologia ja strategia. Naiden vaiheiden jalkeen tietoa voi-
daan lahtea keradmaan ja analysoimaan. (Bensoussan, Fleisher 2014, 48-54)

Kilpailija-analyysi on yleensa osa kokonaisvaltaista markkina-analyysia ja tietoa
kilpailijoista saadaan tata tehdessa. Markkina-analyysissa muodostetaan koko-
naiskuva markkinoista ja markkinaosuuksista. Naiden avulla yritys voi asemoida
itsensa markkinoilla ja tukea suunnitelmallista toimintaa. Kun yritys tekee tai pai-
vittdd omaa liiketoimintasuunnitelmaansa, on sen ymmarrettava kilpailijoiden
merkitys omaan toimintaansa. Taman avulla yritys voi ymmartaa omat heikkou-

tensa, vahvuutensa ja mahdollisuutensa. (Lotti 2001, 60—61)
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Markkinoiden analysointi ja tata kautta myos kilpailijoiden analysointi on jatkuva
prosessi. Markkina-analyysin eri osa-alueet ovat vuorovaikutuksessa keskenaan
ja esimerkiksi kilpailijoista oleva data auttaa yritysta omien asiakkuuksiensa ase-
moinnissa markkinoilla. Tama mahdollistaa kokonaisvaltaisen liiketoiminnan
suunnittelun ja ennakoinnin. Liiketoimintaymparisto, johon myos kilpailijat kuulu-
vat, vaikuttaa pohjimmiltaan kaikkeen toimintaan, esimerkiksi markkinointiviestin-
taan. (Lotti 2001, 26-27)
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3 KILPAILIJA-ANALYYSI MENETELMANA

3.1 Yleiset menetelmat

Yrityksen on tarkea tuntea kilpailijansa ja toimintaymparistonsa. Tata kilpailijoi-
den analysointia varten on kehitetty lukuisia eri menetelmia, joista yksi kuuluisim-
pia on Michael Porterin viiden kilpailuvoiman malli, jonka avulla yritys voi analy-
soida toimialaansa tai toimialaa, minne se mahdollisesti haluaisi laajentaa. Ta-
man mallin tavoitteena on tunnistaa suotuisia toimialoja ja vaikuttaa kilpailuvoi-
miin omaa asemaa parantaen (Vuorinen 2014, 228-229). SWOT-analyysi on toi-
nen yleinen analyysimenetelma, jonka pioneerina pidetaan Harvardin professori
Ken Andrewsia. Sen tarkoituksena on analysoida ja luoda kokonaiskuvaa yrityk-
sen tilanteesta. Nain ollen tasta menetelmasta kaytetaan usein myos nimitysta

tilanneanalyysi. (Bensoussan, Fleisher 2014, 199)

Muita tunnettuja menetelmia ovat David Aakerin kehittama kilpailija-analyysi ja
Timo Ropen kilpailijakartta. Aakerin kilpailija-analyysin tarkoituksena on kehittaa
menestyvia liiketoimintastrategioita analysoimalla nykyisia ja potentiaalisia kilpai-
lijoita. Kilpailijoita voidaan lahtea tutkimaan kahdella hyvin erilaisella tavalla. En-
simmaisessa menetelmassa kilpailijoita tutkitaan asiakkaan nakokulmasta ja toi-
sessa kilpailijat sijoitetaan strategisiin ryhmiin heidan kilpailustrategiansa perus-
teella (Aaker 2008, 38-39). Timo Ropen kilpailijakartta kuvaa samalla liiketoi-
minta-alueella operoivien yritysten kasvuvauhtia ja markkinaosuutta suhteutet-
tuna alan keskimaaraiseen kasvuvauhtiin ja markkinaosuuksiin. Kilpailijakartasta
voidaan taten nahda ylivoimaiset kilpailijat, vaaralliset haastajat, suuret ja hitaat,
seka mahdolliset havigjat. Tama kartta luo pohjaa yrityksen omille lanseerausrat-
kaisuille. (Rope 1999, 42—43)

Benchmarking on menetelma, jota lukuisat yritykset kayttavat nykyisin kilpailijoi-
den analysointiin. Benchmarkingin avulla yritys keraa toisilta yrityksilta tietoja ja
taitoja, joita voidaan hyodyntaa omassa toiminnassa. Sisaisessa benchmarkin-
gissa vertaillaan yrityksen omia yksikoita tai toimintoja keskenaan. Kilpailija-
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benchmarkingissa yritys vertailee itsedan oman alansa Kkilpailijoihin. Toiminalli-
sessa benchmarkingissa yritys pyrkii kehittamaan toimintaansa vertailtaessa toi-
mialan ulkopuolisiin yrityksiin. Toimialan benchmarkingissa taas keskitytaan laa-
jemmin koko toimialaan ja pyritaan I0ytamaan sielta parhaita toimintatapoja (Vuo-
rinen 2014, 158-159). Vertaamalla itsedan muihin yrityksiin voidaan 16ytaa alan
parhaat kaytannot ja parantaa suorituskykya. Nain ollen benchmarking auttaa yri-
tyksen kilpailukyvyn kehittamisessa. (Kotler, Armstrong, C. Harris, Piercy 2017,
539)

Sisallonanalyysi menetelmassa ideana on analysoida olemassa olevia doku-
mentteja. Menetelmalla pyritddn muodostamaan tiivistetty ja yleinen kuva naista.
Dokumentiksi voidaan tulkita sisallonanalyysissa melkeinpa mika vain kirjallinen
dokumentti ja menetelmaa on kritisoitu siita, etta tiivistetty ja yleistetty koko-
naisuus esitetaan johtopaatoksena, eika niinkaan tehda aineistosta omia johto-
paatoksia. (Tuomi & Sarajarvi 2018, 4.4)

Aineistolahtoinen sisaltoanalyysi mielletaan yleensa kolmevaiheiseksi proses-
siksi. Ensimmainen vaihe on aineiston redusointi, eli pelkistaminen. Tassa vai-
heessa pyritdan karsimaan tutkimuksen kannalta epaoleellinen tieto aineistosta
pois. Tassa aineistoa joko tiivistetaan tai pilkotaan osiin. Seuraava vaihe on klus-
terointi, eli ryhmittely. Tassa vaiheessa pelkistetty aineisto ja sen osat jaetaan
ryhmiin. Luokitteluyksikkona voi olla esimerkiksi tutkittavan ilmion piirteen kan-
nalta erilaiset oleelliset tekijat. Ryhmittelyn tuloksena syntyy perusta tutkimuk-
selle. Kolmas vaihe sisaltdanalyysissa on abstrahointi, eli kasitteellistaminen.
Tassa vaiheessa ryhmitellysta aineistosta luodaan tutkimuksen kannalta oleelli-

sia teoreettisia kasitteita. (Tuomi 2018, 4.4.3)

Opinnaytetydmme kannalta tarkein tydokalu on SWOT-analyysi. Kaytdmme myds
Porterin viiden kilpailuvoiman mallia apuna tutkiessamme liiketoimintaymparis-
toa, sekd hydédynnamme sisaltdanalyysimallia tutkiessamme kilpailijoiden digi-
taalisia kanavia. Kaytamme naitd tyokaluja tehdessamme Kkilpailija-analyysia

Flappi-sovellukselle ja seuraavassa naita analyysimalleja on avattu tarkemmin.
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3.2 SWOT-analyysi

Yhdysvalloissa 1960-luvulla kehitetty SWOT-analyysi (Strenghts, Weaknesses,
Opportunities, Threats) on analyysimalli, jossa tarkastellaan yrityksen vahvuuksia
ja heikkouksia, seka ulkoisen ympariston mahdollisuuksia ja uhkia. SWOT-ana-
lyysin avulla voidaan luoda kuvaa yrityksen nykyisesta tilanteesta ja tulevaisuu-
den nakymista. Se on viela tanakin paivana erittain suosittu tyokalu, josta voi olla

valtavasti apua strategian suunnittelussa monella eri alalla. (Vuorinen 2014, 88)

Y.rl"syksen . Vahvuudet Heikkoudet
sisaiset asiat

o
Ulkoinen
ympiristd Mahdollisuudet Uhat

KUVIO 1. SWOT-analyysi (Vuorinen 2014, 89)

SWOT-analyysin yksinkertaisuus ja helppous ovat tehneet siita yhden suosituim-
mista menetelmista maaritettdessa yrityksen ominaisuuksia sen kilpailuymparis-
tossa. Tata analyysimallia voidaan soveltaa moniin eri kayttotarkoituksiin ja eri
tilanteisiin. Tunnettavuudesta huolimatta SWOT-analyysia ymmarretaan usein
huonosti ja kaytetaan vaarin, mutta oikein kaytettyna SWOT-analyysi voi olla yri-
tykselle merkittava voimavara. Sen avulla voidaan ymmartaa kilpailuymparistéa
paremmin ja reagoida niihin tekijoihin, joilla voi olla suuri merkitys yritykselle.
SWOT-analyysin tulosten avulla voidaan tehda perusteltuja strategisia paatoksia
ja voidaan lisata kykya saavuttaa yrityksen lyhyen ja pitkan aikavalin tavoitteet.
(Bensoussan, Fleisher 2014, 199-201)
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3.3 Porterin kilpailija-analyysimalli

Taloustieteen Professori Michael Porterin kehittama viiden kilpailuvoiman malli
on ulkoisen liiketoimintaympariston malli. Porterin analyysimallissa huomioidaan
viisi liiketoimintaymparistoon vaikuttavaa voimaa. Nama ovat alan sisainen Kkil-
pailu, asiakkaiden neuvotteluvoima, toimittajien neuvotteluvoima, korvaavien
tuotteiden uhka ja uusien tulokkaiden uhka. (Porter 2004, 4)

Mallissa kilpailulla tarkoitetaan kilpailijoiden maaraa toimialalla ja yrityksen ase-
maa suhteessa muihin. Asiakkaita tarkastellessa huomioidaan nykyasiakkaiden
maara, potentiaalisten uusien asiakkaiden maara ja asiakassuhteiden laatu.
Hankkijoita ja toimittajia tarkastellaan samalta kannalta, kuin asiakkaitakin. Uu-
sien tulokkaiden uhka auttaa ymmartamaan sita, miten houkuttelevalta toimiala
nayttaa ulospain ja miten helppo markkinoille on paasta. Korvaavat tuotteet ovat
toimialan ulkopuolisia tuotteita, joilla asiakkaan tarve voitaisiin saada tyydytettya.
(Porter 2004, 4-11)

Yrityksen taytyy ymmartaa oma liikketoimintaymparistonsa ja ketka sen kilpailijoita
ovat. Taman avulla kilpailustrategiaa voidaan luoda. Ulkoiset voimat liiketoimin-
taymparistossa vaikuttavat yleensa kaikkiin alan toimijoihin. Naiden voimien ym-
martaminen auttaa yritysta ymmartamaan omat vahvuutensa ja heikkoutensa ja
tata kautta mahdollistaa oikeanlaisen reagoinnin liiketoimintaympariston voimiin

ja niiden aiheuttamiin muutoksiin. (Porter 2004, 3—4)

Potentiaaliset tulokkaat

* uhka
Hankkijat Yritysten kilpailu Asiakkaat
- neuvotteluasema Alalla olevat kilpailijat h * neuvotteluasema

1

Korvaavat tuotteet

7 btk Léhde: Porter 1980

KUVIO 2. Porterin viiden kilpailuvoiman malli (Bergstrom & Leppanen 2018, 74)
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4 KILPAILIJATUTKIMUS

4.1 Kilpailijat

Kilpailijoina tarkastelemme viitta palveluntarjoajaa. Nama ovat suomalaiset my-
Club, Nimenhuuto ja CoachTools, seka ulkomaiset XPS Network ja Sportlyzer.
CoachTools, XPS Network ja Sportlyzer ovat Flappin suoria kilpailijoita, joiden
tuotteet ovat valmennustyOkaluja. Naissa yhdistyy mahdollisuus valmennuksen
suunnitteluun, ajanhallintaan, analysointiin ja viestintaan. Nimenhuuto ja myClub
ovat hallinnollisia tyOkaluja. Nimenhuuto tarjoaa viestinta- ja ajanhallintapalvelua
ja myClub laajaa seuranhallintaa, mika sisaltéa ajanhallinnan tyokalujen lisaksi
rahaliikenteeseen, kulunvalvontaan, jasenrekistereihin, verkkosivuihin ja verkko-
kauppaan liittyvia palveluita. MyClub ja Nimenhuuto eivat ole suoria kilpailijoita
Flappille ja ne eivat sulje pois Flappin kayttoa. Keskitymme erityisesti tarkastele-

maan kilpailijoita Suomen markkinoiden kannalta.

Tutkimusta on tehty huhti-toukokuun 2021 aikana ja esimerkiksi hintatiedot pe-
rustuvat tahan ajanjaksoon. Tutkimus on tehty analysoimalla kilpailijoiden tuot-
teita, palvelumalleja ja digitaalisia kanavia ja tekemalla tasta oleellisia paatelmia
Flappi-sovelluksen kannalta. Teimme myos vapaamuotoisen puhelinhaastattelun

CoachToolsin edustajalle, josta teimme johtopaatoksia kilpailutilanteesta (Liite 1).

411 MyClub

Suomalainen tuote myClub on kokonaisvaltainen seuranhallintapalvelu, jossa
voidaan hoitaa hallinnollisia asioita, viestintaa, tapahtumahallintaa ja lasnaolo-
seurantaa. MyClub on kaytossa yli 700 urheiluseuralla ja kayttajia on yli 350 000.
MyClub on kaytettavissa myos mobiilisovelluksena.

Tarkeimmat ominaisuudet perustilauksessa ovat jasenrekisteri, laskutus, vies-

tinta, tapahtumat ja lasnaoloseuranta. Jasenrekisteri mahdollistaa seuran helpon
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jasenhallinnan. Kayttajat pystyvat esimerkiksi paivittamaan omia tietojaan suo-
raan rekisteriin, mika helpottaa merkittavasti jasenrekisterin ja muiden toimien
yllapitoa. Jasenrekisterilla myos massatoiminnot esimerkiksi laskutuksen osalta
ovat mahdollisia. Laskutuspalvelu mahdollistaa sahkopostilaskutuksen suoraan
sahkopostiin ja sovellukseen. Tama toiminto voidaan integroida suoraan lisapal-
veluna saatavaan kirjapitotoimintoon. Viestinta myClubin kautta onnistuu mobii-
lisovelluksen ryhmakeskusteluissa helposti esimerkiksi seuran omien toimijoiden
tai asiakkaiden valilla. Tapahtuma ja lasnaolopalveluilla voidaan tehostaa ajan-
hallintaa ja suunnitelmallisuutta harjoitusten osalta. Tassakin mahdollisuus ta-
pahtumien massamuokkaukseen jasenrekisteria ja ilmoittautumisia hyvaksikayt-

taen.

MyClubiin on saatavilla myos perustilauksen lisaksi lukuisia lisapalveluja. Naita
ovat kirjanpitotoiminto, suora pankkiyhteys myClubin ja seuran tilien valilla, saa-
tavien hallinta, verkkolaskutus, verkkomaksut, mukaan lukien Mobilepay yhteen-
sopivuus. MyClub tarjoamia lisapalveluita ovat lisaksi verkkokauppa-alusta, yh-
teensopivuus Palloliiton pelipassien kanssa, mika helpottaa esimerkiksi vakuu-
tus-, lisenssi- ja turnaus ilmoittautumisasioita, erilaiset korttipalvelut sovelluksen
sisalla, mikali seura tarjoaa esimerkiksi maksullisia ryhmaliikuntatunteja, vuoro-
suunnittelu, aulamoodi, jolla voidaan hoitaa kulunvalvontaa itsenaisesti, seka ko-

tisivupalvelu.

4.1.2 XPS Network

XPS Network on valmennusalusta ja yksi suurimmista toimijoista alalla. Tuotetta
voidaan kayttaa selaimessa ja sovelluksella. Alustan tarkeimpia ominaisuuksia
ovat organisointi, suunnittelu, viestinta ja analysointi. XPS Network on suurena
toimijana hyvinkin kansainvalinen ja se on kaannetty lukuisille eri kielille. Alustan
kayttajiin kuuluu maailman suurimpia urheiluseuroja ja liittoja, esimerkiksi jalka-
palloseura PSG, Kanadan jalkapalloliitto ja suomalainen jaakiekkoseura Jokerit.
Tuote on rakennettu niin, etta sita voidaan kayttaa kilpailullisessa junioritoimin-

nasta aivan taydelliseen huippu-urheiluun saakka.
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XPS Network tarjoaa kayttajilleen mahdollisuuden todella tarkkaan tulosanaly-
sointiin. Tassa helpottaa esimerkiksi mahdollisuus videokuvan analysointiin so-
velluksen sisalla. XPS Network tarjoaa sopivan paketin koko seuran tarpeisiin.
Tilausvaihtoehdoista 10ytyy vaihtoehdot pelkan valmentajan, joukkueen, seuran

ja organisaation pohijille.

4.1.3 CoahTools

Plan&Care Sports Oy:n CoahTools on valmennusjarjestelma, joka toimii mobii-
lialustalla. CoachTools on pyritty rakentamaan siten, etta se tukee valmennusta
kaikilla tasoilla, junioreista ammattilaisiin saakka. Tuotteen kayttajiin kuuluu lukui-
sia isoja suomalaisia seuroja, kuten llves, TPS, FBC Karhut, Rauman Lukko ja
naiden lisaksi esimerkiksi Saksan salibandyliitto.

TyoOkalun tarkeimpia ominaisuuksia ovat suunnittelu, viestintd ja seuranta.
CoachToolsin avulla valmentaja voi suunnitella harjoituksia etukateen ja jakaa
suunnitelmat urheilijoille. CoachTools sisaltaa laajan harjoitekirjaston, johon voi-
daan tallentaa valmiita harjoitteita hyodynnettavaksi. CoachToolsin avulla voi-
daan myos tehda seurantaa urheilijoiden kehityksesta, seka tehdyista harjoit-
teista. Datanhallinta on tehty helpoksi ja talla pitkaaikainen seuranta ja suunnit-
telu on mahdollista. Lisaksi CoachTools mahdollistaa molemminpuolisen viestin-
nan ja palautteenannon valmentajan ja urheilijoiden valilla. Alustan sisalla voi-

daan myds tehda kyselyita ja ilmoittautumisia.

4.1.4 Nimenhuuto

Sports Connected Oy:n Nimenhuuto-palvelu on eraanlainen joukkueiden sosiaa-
linen media. Nimenhuudon ominaisuudet ovat pitkalti viestintaan ja tiedottami-
seen liittyvia. Alustan tarkoituksena on helpottaa joukkueen sisaistd kommuni-
kaatiota kalenterien, ilmoittautumisten, tiedostojen jakamisen ja tallenteiden ana-
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lysoinnin myota. Nimenhuuto tarjoaa my0s kotisivupalvelua osana kokonaisuut-
taan. Nimenhuudosta on ilmainen versio ja maksullisia versioita ja sita voidaan

kayttaa mobiilisovelluksen avulla tai selaimessa.

Sujuvan viestinnan lisaksi Nimenhuuto helpottaa seurojen ja valmentajien tapah-
tumasuunnittelua ja ajanhallintaa, kun tiedotteet ja viestit voidaan jakaa suoraan
kaikille ja esimerkiksi harjoituksiin ilmoittautumisia voidaan seurata ajankohtai-
sesti. Nimenhuuto toimii alustana kaikkien eri lajien parissa, mika on yksi syy sen

suosioon. Palvelua kaytetaan varsinkin junioritoiminnassa todella paljon.

4.1.5 Sportlyzer

Virolainen Sportlyzer on pelaajien kehitys ja joukkueenhallintaohjelmisto. Sport-
lyzer sopii toimintojensa perusteella usealle eri tasolle harrasteurheilusta tavoit-
teelliselle tasolle saakka. Sportlyzerilla on valmentajakayttgjia yli 21 000 ja urhei-
lijakayttajia yli 230 000. Alustaa voidaan kayttaa mobiilisovelluksella tai se-
laimessa. Sportlyzer on voittanut Sports Technology Award -palkinnon vuonna
2016. Sportlyzer on kaannetty lukuisille kielille ja onkin kansainvalisesti tavoitta-
vin tuote naista kilpailijoista. Sportlyzeria ei ole kdannetty suomen kielelle.

Tarkeimpia ominaisuuksia ovat joukkueen kalenterit, ilmoittautumiset, lasnaolo-
seuranta, palautteen anto, harjoitepankki, viestinta ja taloushallinnon tyokalut.
Naiden lisaksi Sportlyzer sisaltaa pelaajakehitykseen enemman liittyvia toimin-
toja, kuten yksityiskohtainen harjoitesuunnittelu, testaus ja analysointityokalu, au-

tomaattinen harjoitusseuranta ja harjoituspaivakirja.

4.2 Kilpailijoiden digitaaliset kanavat

Kilpailija-analyysimme yksi valituista kriteereista on kilpailijoiden digitaaliset ka-
navat ja viestinta niissa. Tutkimme edella esiteltyja viitta kilpailijaa ja tarkastelun
paapaino tulee olemaan erityisesti kilpailijoiden digitaalisissa kanavissa ja nii-

den kaytettavyydessa. Digitaalisten kanavien sisalla keskitymme verkkosivujen
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ja sosiaalisen median tutkimiseen. Tarkoituksena on saada kokonaisvaltaista
kuvaa siita, mita digitaalisia kanavia kilpailijoilla on kaytossa, millainen niiden
yleinen kaytettavyys on ja millaista viestintada kanavissa on. Kaikki seuraavassa
esitetty tieto kilpailijoiden verkkosivuista, sosiaalisista medioista ja tykkaajamaa-

rista perustuu vuoden 2021 huhti-toukokuussa saatavilla olleisiin tietoihin.

4.2.1 Verkkosivut

Ensimmaisena verkkosivujen tarkastelussa on suomalainen seurojen jasenpal-

velu myClub. MyClubin verkkosivut 16ytyvat osoitteesta www.myclub.fi. Verkko-

sivujen yleisnakyma on siisti ja selkea. Sivuilla navigointi on helppoa ja yla-
laidasta I0ytyykin omilta valilehdilta ominaisuudet, hinnoittelu, asiakkaat, blogi ja
yhteystiedot. Sivuston ainoa kielivaihtoehto on suomi. Verkkosivujen kautta on
mahdollista tilata myClub tai varata sen esittely. Sivuilta 16ytyy myos ohjeet pal-
velun kayttoon, seka kirjautumismahdollisuus omalle tilille. Etusivulta kay heti
ilmi, etta palvelu on tarkoitettu urheiluseurojen kayttoon ja samalla on nayttavasti
esitelty palvelun merkittdvimpia ominaisuuksia, seka listattu asiakkaiden koke-
muksia kKyseisesta palvelusta. Aivan etusivun alaosassa on mahdollista tilata my-
Club-uutiskirje. Taman uutiskirjeen avulla voi saada tarinoita ja vinkkeja seuratoi-
mintaan suoraan omaan sahkopostiin. Lisaksi alaosasta on I0ydettavissa linkit

myClubin sosiaalisen median kanaviin.

/
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KUVA 1. MyClub verkkosivut
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XPS Networkin verkkosivujen osoite on www.sidelinesports.com. Verkkosivut

ovat saatavana suomen kielen lisaksi 16 eri kielella. Sivuston yleisnakyma on
modernin pelkistetty ja etusivulta ndhdaan, etta kyseessa on tydkalu urheilua var-
ten. Valilehdiltd 10ytyy lajit, tuki ja blogi. Sivustolla mainostetaan nayttavasti il-
maista kokeilua, joka on helppo aloittaa antamalla oma sahkopostiosoite. Sovel-
luksen tarkeimmista ominaisuuksista on myos kerrottu etusivulla ja alaosasta I0y-
tyy yhteystietoja, seka linkit sosiaalisen median kanaviin. Hintatietoja ei ole suo-

raan saatavilla etusivulta, vaan ne Ioytyvat eri lajien takaa.

< C @ sidelinesports.com/fi/? QA A * o H
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KUVA 2. XPS Network verkkosivut

Plan&Care Sports Oy:n CoachTools-valmennustyokalun verkkosivujen osoite on

www.coachtools.fi. Verkkosivujen yleisnakyma on informatiivinen, tuotteen omi-

naisuudet on esitelty etusivulla ja vierailijalle selviaa heti tuotteen kayttotarkoitus.
CoachToolsin kotisivut ovat saatavana seitsemalla eri kielella. Etusivun yla-
laidasta on mahdollisuus kirjautua palveluun ja alalaidasta I10ytyy yhteydenottolo-
make. CoachToolsin hintatiedot eivat ole saatavilla suoraan verkkosivuilta. Si-
vuston muilta valilehdilta 16ytyy blogi ja tukikeskus.
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< C @ coachtoolsfi/fi QAU K * o H
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KUVA 3. CoachTools verkkosivut

Nimenhuuto-palvelun verkkosivujen osoite on www.nimenhuuto.com. Verkkosi-

vut ovat yksinkertaiset kayttda ja ylalaidan valilehdeltd voi suoraan hankkia
omalle joukkueelle joukkuesivut kayttoon. Lisaksi valilehdilta I0ytyy palvelun esit-
tely, usein esitetyt kysymykset ja hinnasto. Sivusto tarjoaa mahdollisuuden hakea
eri joukkueita ja seuroja. Etusivulla on esitelty tarkeimpia ominaisuuksia ja naky-
villda on myos kayttajien kokemuksia itse palvelusta. Nakyvana osana on naiden
lisaksi Nimenhuuto mobiilisovellus, jolle on suorat latauslinkit Googlen Play
Kauppaan ja Applen App Storeen.

< C @& nimenhuuto.com * * o H

'l
© Hanki joukkuesivut Esittely FAQ Hinnasto Q%
Keitd tulossa treeneihin?
; 57 g 43 1) .
,7
&7
IHIN

!I I URHEILE, PIDA HAUSKAA JA
nir MEAECTV g

KUVA 4. Nimenhuuto verkkosivut
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Edellisten kilpailijoiden tapaan Sportlyzerilla on omat verkkosivut kaytdssa, jotka
sijaitsevat osoitteessa www.sportlyzer.com. Verkkosivut on kdannetty yhdeksalle

kielelle, mutta suomen kielta ei ole naiden joukossa. Etusivun yleisnakymassa
kerrotaan palvelun olevan tarkoitettu urheilujoukkueille ja siina on mainostettu
suuresti palvelun ilmaista kokeilua. Verkkosivujen kautta nahdaan palvelun omi-
naisuudet, hinnasto ja tata kautta voidaan myods kirjautua omalle kayttajatilille.
Lisaksi etusivun alalaidasta 10ytyy blogi, yhteystiedot ja tukikeskus.

< C' @ sportlyzer.com/en/ QU * o :

{©) SPORTLYZER Featres priqng SIGNUP _dtogin_ Engish ~

|

The secret of leading sports clubs .—

Team management software that helps
you assign and track athletes' homework
during the COVID-19 outbreak.

TRY IT FOR FREE

No credit card required at signup.

KUVA 5. Sportlyzer verkkosivut

4.2.2 Sosiaalinen media

Verkkosivujen lisaksi myClub on esilla sosiaalisessa mediassa ja se 16ytyy Face-
bookista, seka Instagramista. MyClubilla on my6s oma tili videopalvelu YouTu-
bessa. Verkkosivuilla on I6ydettavissa suorat linkit myClubin Instagramiin ja Fa-
cebookiin. Instagramissa myClubilla on 706 seuraajaa ja 120 julkaisua. In-
stagram-julkaisut ovat paaasiassa mainoskuvia, mutta mukaan mahtuu myds
mainosvideoita. Facebookissa taas myClubin sivulla on 2017 tykkaajaa. Paivityk-
set ovat hyvin samantapaisia Instagramin kanssa ja osa paivityksista on taysin
samoja. Erona voidaan huomata, ettd Facebookin puolella myClub on jakanut
asiakkaidensa paivityksia. MyClubin YouTube-tililta I16ytyy 103 tilaajaa. Videoita
on paljon ja vanhin Ioytyy seitseman vuoden takaa. Paapiirteissaan videot ovat
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opetusvideoita palvelun kayttoon liittyen, mutta mukaan mahtuu my6s mainosvi-

deoita.

W myClubFI AR
103 tilaajaa
~

ETUSIVU VIDEOT SOITTOLISTAT KANAVAT KESKUSTELU TIETOJA Q
Lataukset TOISTA KAIKKI = LAJITTELU
- * : 4
iy [ : L& | | o ]
s S i = :
~
A2 2 Lol elelel ol
an LVl
“om gy 2.27
Urnei\useu_ran jﬁs__enrekisleri. I?a_l}lolii\(o Pelipassi - H_arrgst_aia_n T 0 myClub- il lluks Laskutus
laskutus, viestinta ja... lisapalvelu viestinta- ja tietosuoja-... Rl helpotusta harrastajien ja... il e Ee
124 katselukertaa - 34 katselukertaa * 162 katselukertaa - 5 kuukautta sitten 346 katselukertaa - 6 kuukautta sitten
2 kuukautta sitten 5 kuukautta sitten 5 kuukautta sitten 6 kuukautta sitten

Tekstitykset

=r o 1 e .

KUVA 6. MyClub YouTube-kanava

XPS Networkin kayttamia sosiaalisen median kanavia ovat Facebook, Instagram,
Twitter, LinkedIn ja YouTube. Naihin sosiaalisen median kanaviin 10ytyy linkit
my0s yrityksen verkkosivuilta. Facebookin tykkaajamaara on 2225 ja sivu on hy-
vin aktiivinen. Paivityksissa on paljon videoita ja linkkeja yrityksen blogiin, jossa
he julkaisevat palveluun liittyvia uutisia ja ohjeita. XPS Networkin Instagram-tililla
on 1307 seuraajaa, Twitterissa 2403 seuraajaa ja Linkedlnissa 414 seuraajaa.
Paivitykset ovat nailla alustoilla Iahes taysin samoja Facebookin kanssa. YouTu-
ben puolella XPS Networkilla on 344 tilaajaa. Suurin osa videoista liittyy palvelun
kayttoon ja ominaisuuksiin. Viime aikoina kanavalla on julkaistu myds muutama
jakso uutta XPS HUB:n podcastia.



28

KPS

Sideline Sports | XPS Network

World's most powerful coaching software!

Computer Software - 416 followers

See all 34 employees on LinkedIn

+ Follow (Visit website & ) ‘( More j'

Home About Posts Jobs People Videos

About

XPS Network is an essential coaching platform focusing on the ysis and Communication
for s s teams of any level. > T 0s gt Quickly plan your
workouts and practices using the customizable Exercise & Drill Collections. Share planning & analysis with y... see more

lements of Planning, A

See all details

KUVA 7. XPS Network LinkedIn-profiili

CoachTools on Ioydettavissa monista eri sosiaalisen median kanavista. Naita ka-
navia ovat Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn ja YouTube. Yrityksen Face-
book-tililla on 396 tykkaajaa ja Instagramissa taas 484 seuraajaa. Paivityksista
merkittava osa on kuvia, joissa esitellaan itse sovellusta ja sovelluksen kayttgjia.
LinkedInin ja Twitterin puolella yritys ei ole julkaissut mitdan taman vuoden puo-
lella, joten sosiaalisen median paapaino on selvasti Facebookissa ja In-
stagramissa. YouTubessa CoachToolsilla on 45 tilaajaa ja 32 videota. Videot

ovat suurilta osin lyhyita sovelluksen kayton ohjevideoita.
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coachtools.fi
78 julkaisua 485 seuraajaa 1022 seurannassa

CoachTools

Sovellus, joka helpottaa valmentamisen arkea ja nostaa péivitt3isen tekemisen laadun
seuraavalle tasolle.

Plan, care, succeed

blog.coachtools.fi/ilves-jalkapallo-ja-coachtools-valmennusalusta-yhteistyohon

Kohokohdat

B JULKAISUT

TIP
OF
THE
WEEK

Kuuntele urheilijaa

OF
THE
WEEK

Kaucen aloituskysely

@ COACHTOOLS

KUVA 8. CoachTools Instagram-tili

Kotisivujen lisaksi Nimenhuudolla on sivusto Facebookissa. Talla sivustolla on
tykkaajia 25 521, mika on selvasti eniten kaikista kilpailijoista. Suuresta tykkaaja-
maarasta huolimatta sivusto on hyvin epaaktiivinen. Muita sosiaalisen median
kanavia Nimenhuudolla ei ole kaytossa. Verkkosivun ja Facebookin lisaksi Ni-
menhuuto on kuitenkin l6ydettavissa Googlen Play Kaupasta ja Applen App Sto-
resta, joista on ladattavissa palvelun mobiilisovellus. Play Kaupassa mobiilisovel-
lus on saanut arvostelujen keskiarvoksi 3,8 tahtea ja App Storessa 3,5 tahtea.
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PIDA HAUSKAA
JA MENESTY

Helppo kéyttda
kaikilla laitteilla!

limoittaudu
tapahtumiin

Nimenhuuto.com
@nimenhuuto

Etusivu

)
Tietoja ‘

[amEs ib Tykkda | 4 Jaa # Ehdota muokkauksia = «++ Q L3heta viesti

Videot

. Kuvat Yhteiso Nayta kaikki
Julkaisut

A ifs 25 520 henkilod tykkaa tasta
Yhteiso

S\ 25 169 henkilod seuraa tita

KUVA 9. Nimenhuuto Facebook-sivu

Sportlyzerin kayttdmat sosiaalisen median kanavat ovat Facebook, Twitter ja
YouTube. Facebookissa tykkaajia on 10 176 ja Twitterissa 1329 seuraajaa. Var-
sinkin Facebookin tykkaajamaara on kilpailijoihin verrattuna suhteellisen korkea,
mutta ei kovinkaan aktiivinen. Varsinkin viime vuosina naille alustoille on tullut
hyvin vahan paivityksia. Sportlyzerin YouTube-tililld on 85 tilaajaa ja 9 videota.
Viimeisin video on kuitenkin yli neljan vuoden takaa, joten tassakin tapauksessa
voidaan puhua epaaktiivisesta sosiaalisesta mediasta. Sportlyzer 16ytyy myos
LinkedInista, mutta talla sivulla ei ole yhtakaan paivitysta.

4.3 Kilpailijoiden hinnoittelu

Toinen taman opinnaytetyon kilpailija-analyysiin valituista kriteereista on kilpaili-
joiden hinnoittelu, jota kaymme lapi tassa luvussa. Pyrimme tata kautta luomaan
kokonaiskuvaa kilpailijoiden hinnoittelumalleista ja tata kautta johtamaan ideoita
Flappin hinnoitteluun, jota kdymme lapi tarkemmin viimeisessa luvussa. Kaikki
hintatiedot on perustuvat vuoden 2021 huhti-toukokuussa saatavilla olleisiin tie-
toihin.



31

4.3.1 MyClub

MyClub kayttaa kuukausihinnoittelua. Hinta maaraytyy asiakkaan, eli seuran ja-
senmaaran mukaan. Hinta saatyy 50 jasenen tarkkuudella. MyClubista ei ole
saatavilla ilmaisversiota, mutta tuotteeseen voi varata ilmaisen tutustumisen. Ti-
lauksilla ei ole myoskaan aloitusmaksua. MyClub tarjoaa tuotteelleen riskittoman
kokeilun, joka on voimassa kuusi kuukautta tilauksen aloittamisesta varsinaiselle
tilaukselle tai lisapalvelulle. Alla nakyy mitka palvelut sisaltyvat mihinkin kuukau-
sitilaukseen. Naiden lisaksi kuukausitilauksiin voidaan sisallyttaa lisapalveluita
kuukausiperusteisella hinnoittelulla sen mukaan, mita seura tarvitsee. Saatavilla
olevat lisapalvelut maaraytyvat tilauksen tason mukaan. Tuotteesta I0ytyy kolme
versiota: kulta, hopea ja pronssi.

Pronssitaso on tarkoitettu pienille seuroille ja harrastelijaporukoille. Pronssitilaus
sisaltaa yhden ryhman, yhden paakayttajan, sovelluksen harrastajille, valmiit ja-
senkentat, manuaalisen maksuseurannan, rajattoman maaran laskuja ja tilauk-

seen on saatavilla lisapalveluna verkkomaksut.

Hopeataso on optimaalinen isommille seuroille, joissa on useita eri joukkueita ja
enemman jasenia. Tilaus sisaltaa rajattoman maaran ryhmia, rajattoman maaran
toimihenkiloita, rajattoman maaran laskuja, automaattisen tapahtumalaskutuk-
sen, mobiilisovelluksen harrastajille ja valmentajille, viitemaksun latauksen, jul-
kaisut web-sivuille, API-rajapinnan ja sahkopostituen, seka muuten samat palve-
lut kuin, pronssitilaus. Hopeatilaukseen on saatavilla kaikki lisapalvelut mita my-
Cub tarjoaa.

Kultataso on suunniteltu suurseurojen kayttoon. Se poikkeaa hopea- ja pronssi-
tasosta siten, etta tilaus on kiintedhintainen riippumatta jasenmaarasta. Kultati-
laus sisaltaa lahes samat toiminnot, kuin hopeatilaus, mutta naiden lisaksi siihen

kuuluu lisapalveluita maksuttomana.



Seuran jasenmaara

Pronssi

Pienille seuroille ja harrastejoukkueille
6,08 €«

Yksi ryhma

Yksi p3akayttsjs

Rajaton maira laskuja
Verklomaksut-lisapalvelu
Valmiit jEsenkentst

Manuazlinen maksuseurants

A N U RN

Mabiilisovellus harrastajille

Aloitusmaksu: 0€
Kayttomaksu: 6,08 €/ 50 ]asents / kk

Hinnasto

A NN

LA LK K

Sopii suurimmalle osalle seuroista
9,92 €

Rajaton m3zrs ryhmis

Rajaton mazra toimihenkilzits
Rajaton masra laskuja
Automasttinen tapahtumalaskutus

Mobiilisovellus harrastaiille ja
valmentsiille

Seuran omat jsenkent3t
Viitemaksujen lataus
Lisapalvelut tilattavissa
Julkaisut web-sivuille
API-rajapinta
Sahkapestituki

Aloitusmaksu: 0 €
KEyttBmaksu: 9,92 €/ 50 jSsents / kk

Hinnasta

<

AN

Kulta

Paras valinta suurseuroille
489,8 €«

Rajaton madrs ryhmis

Rajaton m33rs toimihenkilsits
Rajaton mars laskuja
Automaattinen tapahtumalaskutus

Mobillisovellus harrastajilleja
valmentajille

Seuran omat jasenkentat
Viitemaksujen lataus

Kirjanpita, Pankkivhteys & Aulamoodi
mazksuttomia

Korteissa & Varkkokaupassa ei
minimimaksua

Julkaisut web-sivuille
API-rajapinta

sahkapostituki ja etskoulutus (1h) kaksi
kertaavuodessa

Aloitusmaksu: 0 €
Kayttomaksu: 4898 €/kk

Hinnasto

KUVA 10. MyClub hinnoittelu 50 jasenen mukaan (MyClub verkkosivut)

Seuran jasenmaara

Pronssi

Pienille seuroille ja harrastejoukkueille
24,3 €«

ksi ryhma

Yhsi pa3kayttsis

Rajaton maard laskuja
Verkkomaksut-lis3palvelu
Valmiit jSsenkent3t

Manuzzlinen maksussuranta

A N Y

Mabiilisavellus harrastajille

Alojtusmaksu:0 €
Kayttsmaksu: 6,08€/ 50 [Ssentd / ki

Hinnasto

KUVA 11. MyClub hinnoittelu 200 jasenen mukaan (MyClub verkkosivut)

COL s

A Y

Sopii suurimmalle osalle seuroista
39,68 €«

Rajaton m32ra ryhmis

Rajaton mazra toimihenkilgits
Rajaton mazra laskuja
Automaattinen tapahtumalaskutus

Mabiilisovellus harrastajille ja
valmentajille

Seuran omat j&senkentst
Viitemaksujen lataus
Lisgpalvelut tilattavissa
Julkaisut web-sivuille
API-rajzpintz
Sshkapostituki

Aloitusmaksu: 0 €
Kayttsmaksu: 9,92 €/ 50 jasenta / kk

Hinnasto

LLOL LS

AN

Kulta

Paras valinta suurseuroille
489,8 €/«

Rajaton maara ryhmia

Rajaton m3ars toimihenkilgits
Rajaton maara laskuja
Automaattinen tapahtumalaskutus

Mobiilisovellus harrastajille ja
valmentajille

Seuran omat [&senkentit
Viitemaksujen lataus

Kirjanpito, Pankkiyhteys & Aulamaodi
maksuttomia

Korteissa & Verkkokaupassa i
minimimaksua

Julkaisut web-sivuille
API-rajapinta

sahkapostituki ja etskaulutus (1h) kaksi
kertas vuodessa

Aloitusmaksu: 0€
Kayttdmaksu: 489 8 €/ kk

Hinnasto
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Tilit ja kirjanpito

=

Kirjanpito

Eurot jarjestykseen ja talousvelhoille
mielenrauhaa

0€/kk 19€/kk

>

FN

Pankkiyhteys

Juuri oikeanlaista kemiaa - saumaton
suhde pankkisi ja myClubin valilla

0€/kk 19€/kk

33

&

Saatavien hallinta

Urheiluseurojen todellinen N
téhtipuolustaja

0€/lasku

KUVA 12. MyClub tilit ja kirjanpito hinnoittelu (MyClub verkkosivut)

Maksutavat

=2

Verkkolaskutus
Laskut suoraan lapaan ja maksu varmasti

maaliin

0,59 €/ lasku 0,69 €/ lasku

>

Verkkomaksut

Verkot tétterdlle Verkkomaksuilla!

0€/lasku .

)
0
(]
Y

Mobilepay Invoice

Laskutuksen lapisy6ttd -- seuramaksut >

swaippaamalla maaliin

0,19 €/ lasku

KUVA 13. MyClub maksupalveluiden hinnoittelu (MyClub verkkosivut)

Lisdominaisuudet

[ [u]u]
fs]

Verkkokauppa

Rahan tuloa ei voi estaa - Verkkokaupalla
seuramyynti uudelle tasolle

0,19 €/tilaus 0,49 €/tilaus

(&

Vuorosuunnittelu

Hallitse vuoro- ja varausrumbaa
yhteispelissd myClubin kanssa!

alk. 19 €/kk

N

Palloliitto Pelipassi

Futisseuran ykkostykki - pelipassit
seinasy6télla myClubiin

0€/kk

Aulamoodi

Harjoituspaikan hovimestari on
Aulamoodi

0€/kk

19€/kk

=)
Kortit

Se nyt vaan on tyhméa, jos ei tieda keita N
seuran maksullisissa tapahtumissa kay

0,19 €/ kortti 0,49 €/ kortti

il

Kotisivut

Seuran edustusasu priimakuntoon -
persoonalliset, tyylikkait ja helpot
verkkosivut kaikille urheiluseuroille

49 €/kk

KUVA 14. MyClub lisaominaisuuksien hinnoittelu (MyClub verkkosivut)
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4.3.2 XPS Network

XPS Network tarjoaa eri tarpeisiin erilaisia paketteja. Tuote on suhteessa muihin
kohtalaisen arvokas ja tasta voidaan paatella, etta se on suunnattu varsinkin ta-
voitteelliseen urheiluun. Valmentajapaketilla voidaan tehokkaasti toimia yksilour-
heilijan valmennuksen parissa ja se tarjoaa tyOkalut suunnitteluun ja analysoin-
tiin. Joukkue- ja seurapaketeilla kayttaja saa samat ominaisuudet kayttoon, mutta
nimensa mukaan joukkuepaketti on tarkoitettu yhden joukkueen kayttoon ja kayt-
tajamaaria on rajattu. Seurapaketissa kayttajamaarat ovat rajoittamattomat. Or-
ganisaatiopaketti on tarkoitettu esimerkiksi suurempien lajiliittojen kayttoon.
Tasta hyvana esimerkkina on Kanadan jalkapalloliitto.

Mika kuvaa sinua parhaiten?

Joukkue

Seura

Valmentaja Organisaatio

Valmennat yksil6lajien urheilijoita.

Valmennat joukkuetta, jossa on
enemman kuin yksi urheilija tai
valmentaja.

Johdat seuraa, jossa on useita
joukkueita, valmentajia ja
urheilijoita.

Olet kansallinen- tai kansainvélinen
organisaatio.

ALKAEN .
Ota yhteytta

hinnoittelustamme.

ALKAEN ALKAEN

vvvvvvvv

ALOITA ILMAINEN
KOKEILU

*Useampi kuin yksi

vvvvvvvv

ALOITA ILMAINEN
KOKEILU

ALOITA ILMAINEN o
KOKEILU OTA YHTEYTTA

KUVA 15. XPS Network pakettihinnat (XPS Network verkkosivut)
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Valmentaja Joukkue Seura Organisaatio
Urheilijoiden maara 0 20 KAIKKI URHEILIJAT RAJATON
Valmentajien maara 1 3 KAIKKI VALMENTAJAT RAJATON
Joukkueiden maaré 0 1 KAIKKI JOUKKUEET RAJATON
Kokoelmat
Video Analyzer
Kaaviot ja animaatiot
Presentation Builder
Urheilijaprofili
Fyysinen valmennus
Suoritustiedot
Lasndolotilastot
Kyselyt ja urheilijoiden palautteet

Viestinta

KUVA 16. XPS Network pakettien sisallot (XPS Network verkkosivut)

4.3.3 CoachTools

CoachTools ei kerro suoraa hintaansa verkkosivuillaan. Haastattelimme Coach-
Toolsin edustajaa puhelimitse ja he kertoivat, etta tuote raataldidaan aina asiak-
kaan tarpeiden ja kayttajien maaran mukaan. CoachTools on varsinkin kotimai-
silla markkinoilla paljon kaytetty valmennustyodkalu ja sen etuna on esimerkiksi
XPS Networkiin verrattuna edullisempi hinta, mika mahdollistaa kayton myos

alemmilla tasoilla helpommin.

4.3.4 Nimenhuuto

Nimenhuudon perusversio on ilmainen. Taman lisaksi Nimenhuudosta on saata-
villa my6s maksullisia versioita. Pro- ja business-paketit ovat ominaisuuksiltaan
hyvin 1ahella toisiaan, mutta eroa tulee esimerkiksi palvelun tarjpamassa tallen-
nustilassa, viestien maarassa ja tallenteiden sailyvyydessa, esimerkiksi lokikirja
sailyy kaksi kertaa kauemmin business-paketissa. Business-paketin kohderyh-
mana toimii isot suurseurat, joilla on useita joukkueita ja nain ollen tarve esimer-

kiksi isommalle tallennustilalle. Hinnat tilauksille on asetettu siten, ettd vuoden
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tilaus tulee edullisemmaksi joukkueelle kuukausitasolla, kuin yksittaisen kuukau-

llmainen perusversio Pro-paketti

limainen perusversio sisaltda huikean maaran joukkueille raatalsityja Tehokayttajan Pro-paketissa on hyvia joukkueen toimintaan ja seuratychén

ominaisuuksia. liittyvia lisdominaisuuksia ja mielenkiintoisia tilastoja kuluneesta kaudesta.

Kayttdonotto on helppoa, eika vaadi muuta kuin nettiyhteyden. Uusi 8 € kuukaudessa per joukkue.

joukkuesivusi on heti kayttévalmis.

Temrstillsm e iy e Eect e meeh Paketin voi ma%(saa esimerkiksi sina tai JoukKU§95\ sponsori. Yhdella
maksulla koko joukkue nauttii Pro-ominaisuuksista koko vuoden.

Hinta: llmainen
Tilaa Pro-paketti joukkueesi sivuilta klikkaamalla -kuvaketta.

Hanki joukkuesivut

KUVA 17. Nimenhuuto paketit (Nimenhuuto verkkosivut)

lImainen 32 €/kk 128 € / kk

lImainen 8 €/ kk 32 €/ Kk
(suosittelemme)

KUVA 18. Nimenhuuto hinnasto (Nimenhuuto verkkosivut)

4.3.5 Sportlyzer

Sportlyzer tarjoaa kayttajalle mahdollisuuden ilmaiseen versioon tai maksulliseen
tayteen pakettiin. Tuotteesta on saatavilla ilmainen kokeilujakso. Tuotteeseen
kuuluvat ilmaiset sovellukset, jotka ovat ladattavissa sovelluskaupoista. Valmen-
tajalle, pelaajille ja taustahenkilGille on omanlaisensa sovellukset.

limaisversio on hyvin karsittu, eika se sisalla oikeastaan, kuin kalenterin, aikatau-
lut, pelaajatiedot ja sovellukset. Maksullisessa versiossa asiakas saa kayttoonsa
laajemmin kaikki alustan toiminnot pelaajien seurannasta ja valmennuksesta ta-
louden hoitoon. Maksullinen versio mahdollistaa laskutuksen, maksuseurannan,
palautteenannon, viestinnan, aikataulutuksen ja datan keraamisen esimerkiksi

testeista.
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Club size [26-50 ~| players
FREE FULL PACKAGE
EUR/month EUR/month

or 260.40 EUR/year (-30%)

TRY 15 DAYS FOR FREE

* Prices include VAT based on the selected country: | Finland v |

Try the Full Package for free. No credit card required at signup. You can switch to Free plan any time.

KUVA 19. Sportlyzer hinta 26-50 jasenelle (Sportlyzer verkkosivut)

Club size [176-200 vl players
FREE FULL PACKAGE
0 66.92
EUR/month EUR/month

or 562.15 EUR/year (-30%)

TRY 15 DAYS FOR FREE

* Prices include VAT based on the selected country: | Finland v |

Try the Full Package for free. No credit card required at signup. You can switch to Free plan any time.

KUVA 20. Sportlyzer hinta 176-200 jasenelle (Sportlyzer verkkosivut)

4.4 Kilpailijoiden kohdesegmentti

Kaikkien toimijoiden pohjimmainen segmentti liittyy urheiluun. Kun tuotteiden
ominaisuuksia vertaillaan, huomataan, etta osa tuotteista on sopivia yksilourhei-
lutasolle, osa harrastetasolle ja osa absoluuttiseen huippu-urheiluun. Yhteinen
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segmentti kaikilla on siis urheiluseurat. Osa vertailtavista toimijoista eivat myos-
kaan sulje toisiaan pois, esimerkiksi myClub on palveluna enemmankin hallinnol-

linen ja sita voidaan kayttaa esimerkiksi XPS Networkin rinnalla.

MyClub on tuotteena sellainen, mika helpottaa jokaisen seuran toimintaa. Hinta
voidaan saataa tarkasti eri jasenmaaran mukaan, eika tuote ole pienelle seuralle
investointina ylitsepaasematon. Taloudenhallinta on sellainen osa-alue, mista
kaikkien urheiluseurojen tulee pitaa huolta ja tallaiset alustat ovat erinomaisia
apuvalineita tadssa. MyClub on suunnattu kotimaisille markkinoille talla hetkella ja

alusta on suomenkielinen.

Nimenhuuto on alusta, mika toimii kaikenlaisessa joukkueurheilussa. Lahtokoh-
taisesti viestintakanavana toimiva tuote on suunnattu kaikenkokoisille seuroille ja
edullisen hintansa puolesta se palvelee erilaisia seuroja. Ensisijaisia kayttajia
ovat joukkueet, joille riittaa yksinkertaiset ajanhallinta- ja viestintapalvelut. Nimen-
huuto on myds alustana sellainen, jota voidaan kayttaa toisen palvelun rinnalla,
mutta se ei sisalla myClub palvelun kaltaisia talouden- ja seuranhallintatyokaluja.
Valmennusalustat sisaltavat lahes poikkeuksetta myOs vastaavan kaltaiset ka-
lenteri- ja viestintatoiminnot, mutta Nimenhuuto on ilmaisversionsa ja edullisem-

man hintansa puolesta suosittu perinteisessa harrastekaytossa.

XPS Network on kansainvalinen toimija ja voidaan paatella sen asiakkaiden ja
hinnan puolesta se, etta tuote on suunnattu erityisesti tavoitteellisille urheilijoille
ja seuroille. XPS Network poikkeaa myClub ja Nimenhuuto palveluista siina, etta
kyseessa on varsinaisesti valmennuksellinen tyokalu. Tuotteen ominaisuudet
mahdollistavat sen kayttamisen aivan korkeimmalla urheilun tasolla. Alusta on

kaannetty kuudelletoista eri kielelle, myds suomeksi.

CoahTools on XPS Networkin kanssa saman tyylinen valmennustyOkalu. Tuote
on suunnattu myos tavoitteellisille joukkueille, jotka tahtovat tehostaa pelaajake-
hitysta. CoachTools on sopiva myos seuroille ja joukkueille, jotka eivat toimi am-
mattilaisurheilun parissa, mika laajentaa kayttajakuntaa. Alusta on kaannetty seit-

semalle eri kielelle.
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Sportlyzer on ulkomainen toimija ja ei ole Suomessa yleinen alusta. Alustan verk-
kosivut on kaannetty 9 eri kielelle ja sen paapaino on Keski-Euroopan markki-
noilla. Sportlyzer on samankaltainen valmennustyokalu kuin CoachTools ja XPS
Network. Hinnan puolesta alusta on sopiva myos kevyemman tason seuroille,

mutta palvelee ominaisuuksien puolesta myds tavoitteellisempaa urheilua.

4.5 Yhteenveto kilpailijoista

Seuraavassa teemme yhteenvetoa tekemistamme havainnoista, koskien valittuja
kilpailijoita. Yhteenvedossa sovellamme soveltuvin osin SWOT-analyysin teoriaa

ja tekemaamme sisaltdanalyysia.

4.5.1 MyClub

MyClub palvelun vahvuuksia ovat ensinnakin tunnettavuus. Tuote on laajasti kay-
tossé Suomessa eri tasoisilla joukkueilla. Tunnettavuus edistda uusien asiakkai-
den loytamista. Suuri vahvuus tuotteella on my0s se, etta se sopii laajasti eri la-
jeihin. Kyseessa on seuranhallintatykalu ja sen toiminnot ovat jokaiselle urhei-
luseuralle tarpeellisia lajista riippumatta. Seurojen hallinnalliset toiminnot ovat sa-
manlaisia pohjimmiltaan lajista rippumatta. Se on myos tata kautta yleishyodylli-
nen, koska esimerkiksi maksuliikennetta jokaisen seuran tarvitsee hallita ja talla
tyokalulla se onnistuu helposti. Tuotteen ominaisuudet on my6s tuotu verkkosi-
vuilla heti selkeasti esille ja tutustuminen tuotteeseen on helppoa. Vahvuudeksi
katsomme my0Os aktiivisuuden sosiaalisessa mediassa. Taman kaltaisille tuot-
teille digitaalinen markkinointi on yksi tarkeimmista kanavista ja aktiivinen sosi-
aalinen media mahdollistaa esimerkiksi toimintojen esittelyn olemassa oleville

asiakkaille, jotka eivat viela jotain palvelun toiminnoista kayta.

Heikkouksiksi tassa tutkimuksessa katsomme sen, etta palvelusta puuttuu val-
mennustyOkalu. Vaikka myClub on tuotteena ja kayttotarkoituksiltaan erilainen,
kuin Flappi, olisi valmennustyokalu taman kaltaiselle tuotteelle valtavasti lisaar-

voa tuottava ominaisuus. Seura saisi yhdesta palvelusta kaiken tarvitsemansa.
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Vaikka myClub on aktiivinen sosiaalisessa mediassa, ovat sen seuraajamaarat
viela melko maltillisia. Suurempi seuraajamaara mahdollistaa edullisen ja nopean
potentiaalisten ja olemassa olevien asiakkaiden tavoittamisen. MyClub tarjoaa
paljon eri palveluita tuotteessaan, mutta lisapalveluiden lisdmaksut voivat tuntua
potentiaalisista asiakkaista korkeilta. Tuote on yleisilmeeltadan selkea ja hinnoit-
telu on rakennettu jarkevasti. Toisaalta seuralle, jolla ei ole viela mitdan vastaa-
van kaltaista digitaalista palvelua kayt6ssa, voi tallaisen ison kokonaisuuden so-
vittaminen omiin tarpeisiin olla haastavaa. Tata varten myClub tarjoaa kylla esit-
telya tuotteelleen verkkosivuillaan, mutta esimerkiksi hinnoitteluun ja ominaisuuk-
siin liitetyt esimerkit eri seurojen kayttotarpeista voisivat helpottaa kayttoonottoa

ja herattaa tata kautta enemman kiinnostusta.

Mahdollisuuksia myClubilla on paljon. Digitalisaatio helpottaa seuranhallintaa ja
kysynta myClub palvelun kaltaisille tuotteille kasvaa tulevaisuudessa viela enem-
man. Oikeanlainen hinnoittelu mahdollistaa sen, ettd myClub on yha useamman
asiakkaan saatavilla. Kilpailun ja digitalisaation kasvaessa, myos pienemilla toi-
mijoilla on mahdollisuus aloittaa tuotteen kayttd. limainen kokeilu edesauttaa
tassa. Tuotteeseen voidaan myos helposti lisatd ominaisuuksia, esimerkiksi val-
mennustyokalu, kun pohja sovellukselle ja alustalle on olemassa. Alusta on myos
sellainen, jota voitaisiin mahdollisesti hyddyntda myos urheilun ulkopuolella ja
tassa on todella paljon potentiaalia tulevaisuudessa.

Potentiaalisia uhkia on tuotteen kopioitavuus. Samankaltaisia palveluntarjoajia
voi tulla markkinoille paljon lisaa, kun kysynta digitalisaation myota kasvaa. My-
Club on linkitettyna maksuliikenteeseen ja jasenrekisteriin, joten tulevaisuudessa
turvallisuus naiden ymparilld on merkittava tekija, johon palveluntarjoajan tulee
vastata. Digitalisaatio lisda esimerkiksi tietovuotoriskeja. Mahdollinen uhka on
myo0s se, etta myClub on saatavilla vain suomeksi. Potentiaalisia asiakkaita voi
jo talla hetkella olla Suomen ulkopuolella, mutta naita ei tavoiteta. Suomessa seu-
raurheilussa myos monikulttuurillisuus kasvaa ja alustalle selkea etu olisi laaja

kielivalikoima. Tama on myos samalla palvelulle mahdollisuus.
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4.5.2 Nimenhuuto

Nimenhuudon suurimpia vahvuuksia on edullisuus. Palvelun perusversio on tay-
sin ilmainen ja saatavana on myos edulliset pro- ja business-versiot. Palvelun
kayttd ei rajoitu tiettyihin urheilulajeihin, vaan sita voivat kayttaa kaytannossa
kaikki seurat. Nimenhuuto on todella tunnettu palvelu Suomessa, joka on merkit-
tava vahvuus. Verkkosivujen mukaan kayttajia on yli 400 000 ja Facebookin tyk-
kaajamaara on kaikista kilpailijoista suurin. Nimenhuudon mobiilisovellus takaa
myos laajan kaytettavyyden eri mobiililaitteilla, joka on varsinkin nykyaikana tar-
kead ominaisuus. Mobiilisovellus edistaa kayttoonoton helppoutta, joka voidaan
samalla nimeta yhdeksi vahvuudeksi. Lisaksi palvelun kayttdonotto on tehty erit-
tain helpoksi Nimenhuudon verkkosivujen kautta.

Heikkouksiksi voidaan nahda epaaktiivisuus sosiaalisessa mediassa. Faceboo-
kin suuresta tykkaajamaarasta huolimatta sivusto ei ole aktiivinen. Toiseksi heik-
koudeksi katsomme palvelun vahaiset ominaisuudet. Nimenhuuto tarjoaa kay-
tanndssa vain palvelua, joka helpottaa seuran sisaista kommunikaatiota, kuten
joukkueen kalenterin ja ilmoittautumiset harjoituksiin. Nimenhuuto on saatavana

vain suomen kielella, joka on heikkous verrattuna moneen muuhun kilpailijaan.

Nimenhuudolla valmiina oleva suuri kayttaja- ja seuraajamaara on selkea mah-
dollisuus. Palvelun tunnettavuus luo hyvan pohjan, jota kautta kayttajamaaraa
voidaan lahtea kasvattamaan entistda enemman. Talla hetkellda Nimenhuuto on
profiloitunut urheiluseuroille tarkoitetuksi palveluksi, mutta ndemme, etta taman
tyylisella jasenpalvelulla voisi olla kysyntaa myos urheilun ulkopuolella. Nykyisel-
ldan Nimenhuudolla on hyvin vahan ominaisuuksia, joten uusien ominaisuuksien

lisddminen palveluun voisi avata uusia mahdollisuuksia palvelulle.

Yksi Nimenhuudon uhista on sen yksipuolisuus. Se tarjoaa hyvin vahan ominai-
suuksia ja muita hyotyja verrattuna kilpailijoihin. Sosiaalisen median kanavista
Nimenhuudolla on kaytdssa vain Facebook. Tama on selvasti vahiten Kilpailija-
analyysissa esilla olevista kilpailijoista. Viimeisena uhkana katsomme olevan pal-
velun helpon kopioitavuuden, silla kilpailijat tarjoavat jo nykyisellaan samantyyli-

sia palveluita kuin Nimenhuuto.
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4.5.3 CoachTools

CoachTools-tyokalun kotimaisuus ja laaja tunnettavuus Suomessa ovat sen mer-
kittavia vahvuuksia. Palvelun kaytto ei kuitenkaan rajoitu vain Suomeen, vaan se
on kaannetty seitsemalle eri kielelle. CoachTools on raataloitavissa seuran tar-
peiden mukaan, joka voi olla monille seuroille todella hyodyllinen elementti. Omi-
naisuuksien puolesta CoachTools on monipuolisempi, kuin moni kilpailija, joten
tata voidaan pitaa palvelun yhtena vahvuutena. Vahvuudeksi voidaan lukea myos
palvelun laaja lajivalikoima, joten sita voidaan kayttaa lahes missa urheilulajissa
tahansa.

Ensimmainen Ioytamamme heikkous liittyi hinnoitteluun, josta emme |0ytaneet
mitaan tietoja. Tama voi omalta osaltaan johtua siita, ettei palvelua ole niin helppo
hinnoitella sen raataldinnista johtuen. Kaikilta muilta kilpailijoilta oli hintatiedot 10y-
dettavissa helposti. CoachToolsin kayttoonotto ei ole yhta yksinkertaista kuin kil-
pailijoilla. Palvelun kayttoa ei voi suoraan aloittaa, vaan taytyy ensin tayttaa yh-
teystietolomake yrityksen verkkosivuilta, jonka jalkeen CoachTools on yhtey-
dessa takaisinpain. Tunnettavuudesta huolimatta CoachToolsilla on sosiaali-
sessa mediassa maltilliset seuraajamaarat, jonka katsomme olevan yksi yrityk-

sen heikkous suhteessa kilpailijoihin.

CoachToolsin kaytettavyys ja ominaisuudet tarjoavat lukuisia mahdollisuuksia.
Valmennustyokaluna se on selvasti edullisempi kuin esimerkiksi XPS Network,
joten sita voidaan hyoddyntaa helpommin eri sarjatasoilla. Nain ollen myos pie-
nempien resurssien organisaatioista voidaan saada asiakkaita. CoachTools kayt-
taa sosiaalista mediaa aktiivisesti ja tata kautta onnistuneella markkinoinnilla voi-
daan saavuttaa kilpailuetua. Yksi mahdollisuus voisi taten olla sosiaalisen medi-
aan viela isompi panostaminen. Suuren potentiaalin naemme myos CoachTool-
sin tarjoamissa webinaareissa. Nama webinaarit koskevat talla hetkella itse tyo-
kalua ja sen kayttda. Naiden webinaarien valikoimaa voisi kuitenkin laajentaa
koskemaan esimerkiksi valmennusta tai muuhun urheiluun liittyvaan opetusma-

teriaaliin.



43

CoachToolsin yksi suurista uhista on kansainvalinen kilpailu. Kansainvalisia kil-
pailijoita on jo alkanut tulemaan Suomen markkinoille, naista esimerkkina XPS
Network. MyOs perinteisten valmennustyylien vaaliminen urheiluseuroissa voi-
daan nahda uhkana. Taman tyylisten valmennustyokalujen kaytto varsinkin pie-
nemmissa seuroissa on varsin uusi asia, joten tassa asiassa voi esiintya muutos-
vastarintaa. CoachTools on kaytettavissa mobiililaitteilla, mutta sille ei ole saata-
vana omaa sovellusta Googlen Play Kaupasta tai Applen App Storesta. Monilta
kilpailijoilta tallaiset sovellukset kuitenkin IOytyvat, joten tama voi olla uhka

CoachToolsille.

4.5.4 XPS Network

XPS Network on kansainvalisesti tunnettu huippu-urheilun puolella. Se on suun-
nattu erityisesti korkeatasoiseen ja tavoitteelliseen urheiluun ja tuotteen kayttajiin
kuuluu nimekkaita urheiluseuroja ja lajilittoja. Taman kaltainen tunnettavuus on
suuri vahvuus tuotteelle. Se on myos saatavilla useilla eri kielilla ja tavoittaa kan-
sainvalisesti kayttajia. Tuotteen ominaisuudet ovat todella laajat ja optimoitu sen
kohderyhmaa varten. Vahvuus XPS Networkilla on myds sen monipuolisuus.
Tuote sopii kaytettavaksi eri lajeissa, eri tasoilla ja eri kokoisten organisaatioiden

kaytossa. Tuotetta kayttavat esimerkiksi jopa lajiliitot.

Heikkouksia XPS Networkin kohdalla on sen hinta. Tuote on suunnattu toimijoille,
joilla on resursseja panostaa taman kaltaisiin tyokaluihin, mutta kayttajakunta on
talléin hyvin rajattu. Suuri osa seuroista Suomessa on pienia, joiden toiminta ei
ole niin ammattimaista, ettd taman kaltaisen palvelun kayttaminen on realistista
resurssien puolesta. Suomen markkinoihin peilatessa heikkoudeksi voidaan kat-
soa myos ulkomaisuus. Suomalaisten toimijoiden tuotteet ovat Suomessa kehi-
tettyja ja yrityksilla voi olla paremmin suhteita joukkueisiin ja liittoihin. Ulkomaisen
tuotteen kohdalla myo6s teknisen tuen, koulutusten ja paivitysten saaminen voi

tuntua asiakkaasta haastavammalta, kuin kotimaisen. Yksi heikkous on myos
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XPS Networkin maltilliset seuraajamaarat sosiaalisessa mediassa. Suurella kan-
sainvalisella toimijalla voisi olla mahdollisuus todella laajaan seuraajapohjaan,

ottaen huomioon asiakaskunnan, johon kuuluvat huippuorganisaatiot.

Mahdollisuuksia XPS Networkille on helppo nahda. Tuote on talla hetkella suun-
nattu huippu-urheiluun, mutta potentiaalia voisi olla alemmillakin tasoilla. Suomen
markkinoilla tuote on hintava suurelle osalle seuroja. Edullisempi ja ominaisuuk-
siltaan karsitumpi versio voisi herattaa kysyntad myos matalammalla urheiluta-
solla. Urheilun kilpailullisuus kasvaa alemmillakin tasoilla ja taitotasot nousevat
monessa lajissa. Taman myota kysyntaa tarkemmalle pelaajakehitykselle ja val-
mennukselle voisi olla. Tuote sopii isoille organisaatioille ja onkin jo naiden kay-
tossa, mutta tama mahdollistaa myos lajiliittojen kautta levittaytymisen liittojen
alaisiin seuroihin paremmin. Tuotteella on ilmainen kokeilu, mika pienentaa sen
kayttoonottokynnysta. Mahdollisuudeksi naemme myos sen, etta XPS Networkin
matalista seuraajamaarista huolimatta, se on aktiivinen sosiaalisessa mediassa.

Taman avulla voidaan tavoittaa tehokkaammin potentiaalisia asiakkaita.

Uhkaksi XPS Networkille voidaan katsoa kilpailu. Vastaavan kaltaisia palvelun-
tarjoajia on jo markkinoilla ja naiden ominaisuudet palvelevat myos huippu-urhei-
lua. Monella kilpailijalla hinta on my0os edullisempi, joten ne ovat isomman kayt-
tajakunnan saatavilla. XPS Network toimii suurten urheiluorganisaatioiden
kanssa ja uhkana voidaan nahda se, etta valtavat resurssit omaavat asiakkaat
kehittaisivat omia palveluitaan, joilla voidaan palvella paremmin juuri seuran
oman lajin tarpeita. Toisaalta uhkakuva on mydskin siina, etta nykypaivana seu-
rojen taloudellinen tilanne on esimerkiksi koronapandemiasta johtuen heikentynyt
merkittavasti ja XPS Networkin kaltaiset palvelut voidaan katsoa tiukassa talous-
tilanteessa ylimaaraiseksi kuluksi. Mikali XPS Network pyrkii tulevaisuudessa ta-
voittamaan laajempaa kayttgjakuntaa, voi se kohdata vastustusta pienemmista

seuroista, joissa uskotaan perinteisempaan valmennustyyliin.
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4.5.5 Sportlyzer

Sportlyzer on myds kansainvalinen toimija, joka on varsinkin Euroopassa tun-
nettu. Se on kaannetty monelle eri kielelle. Se poikkeaa aikaisemmista kilpaili-
joista siten, etta se tarjoaa paatuotteenaan valmennustyokalua, mutta taman Ii-
saksi myoOs osittaista maksuliikenteen hallintaa. Tassakin tyokalussa on laaja la-
jivalikoima, mika laajentaa kayttajakuntaa. Tuote on valmennustyokaluihin ver-
rattuna edullinen. Sen hinta saatyy kayttajien maaran mukaan ja se sopii tasta
syysta myos hyvinkin pienille seuroille ja joukkueille. Tama myo6s mahdollistaa
kayton eri sarjatasoilla. Ominaisuuksien puolesta Sportlyzeria voidaan kayttaa
myos tavoitteellisemmassa urheilussa. Tuotteesta on myos saatavilla ilmaisver-

sio, mika voidaan katsoa vahvuudeksi.

Suomen markkinoita miettiessa Sportlyzerin isoin heikkous on suomen kielen
puute. Taman myota se ei myoskaan ole Suomessa juurikaan kaytossa, eika tun-
nettu. Sportlyzer rakentuu neljasta eri mobiilisovelluksesta, riippuen roolista seu-
ran tai joukkueen toiminnassa. Tama on heikkous, kun vertaa kilpailijoihin, joilla
tama on toteutettu yhdessa sovelluksessa tai mobiilialustassa. Sportlyzer ei juu-
rikaan hyodynna sosiaalista mediaa ja on epaaktiivinen siella.

Sportlyzerilla on epaaktiivisesta sosiaalisesta mediasta huolimatta paljon seuraa-
jia kanavissaan ja tassa silla on iso mahdollisuus kasvattaa tunnettavuuttaan.
Tuote on ominaisuuksien ja hinnoittelun perusteella erittain vahva, joten silla voisi
olla paljonkin enemman markkinapotentiaalia esimerkiksi Suomessa, mikali pal-
velu olisi suomeksi tarjolla. Sen kayttoonotto on myos helpompaa, kuin monella
muulla kilpailijalla, ottaen huomioon ilmaisversion ja maksuttoman kokeilun mak-

sulliselle versiolle.

Uhkana Sportlyzerilla on sen tuotteen laajuus. Se tarjoaa samassa paketissa
seuranhallinta- ja valmennustyokalua. Tama voi olla uhka siina mielessa, etta
pystyyko Sportlyzer pysymaan molempien kilpailussa relevanttina, kun rinnalla
on kumpaankin erikoistuneita toimijoita. MyOs tuotekehitykseen taytyy satsata
paljon, kun tuote on nain laaja. Digitalisaation myota markkinapotentiaali kasvaa
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ja Suomen markkinoiden kannalta Sportlyzerin uhka on my0s siind, onko se tar-
peeksi ajoissa markkinoilla, kun kysyntaa on. Suomen markkinapotentiaalin lu-

nastaminen edellyttaisi suomenkielista alustaa.
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Tassa luvussa kasitellaan toimeksiantajan omasta toiveesta kehitysideoita kos-

kien Flappi-sovelluksen markkinointia, hinnoittelua ja muita mahdollisia kilpailija-

analyysissa esille nousseita asioita. Lisaksi teemme SWOT-analyysin, jossa

kaymme lapi Flappin vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. Kehitys-

ideat ja SWOT-analyysi perustuvat opinnaytetydssa tehtyyn kilpailija-analyysiin,

seka teoriaosaan. Tarkoituksena on luoda tyOkalu, joka auttaa toimeksianta-

jamme suunnittelemaan Flappin lopullisia markkinointi- ja hinnoittelustrategioita.

Kehitysideat ovat opinnaytetydmme tutkimukseen perustuvia ehdotuksia ja se,

kuinka naitd halutaan todellisuudessa hyodyntaa, jaa toimeksiantajamme va-

paasti paatettavaksi.

5.1

SWOT-analyysi

TAULUKKO 1. Flappi-sovelluksen SWOT-analyysi

Vahvuudet

Kilpailukykyiset toiminnot
Kotimaisuus

Monipuolinen kaytettavyys
Erikoistuminen

Selkea tavoite

Mahdollisuudet

Digitalisaatio

Mahdollisuus laajentaa

Kaytettavyys sarjatasosta riippumatta
Markkinapotentiaali
Markkinointipotentiaali

Helppokayttdisyys

Kilpailun kasvaminen urheilussa
Mahdollisuus yhteistydhon hallinnollisten

tyokalujen kanssa

Heikkoudet

Uhat

Lajien vahyys

Resurssien puute

Ei tarkkaa analysointia

Taysin uusi tuote

Julkaisun aikataulu

Useita kokeneita ja tunnettuja kilpaili-

joita

Seurojen muutosvastarinta

Alkuun paaseminen

Samankaltaisuus kilpailijoihin verrat-

tuna
Kopiointivaara

markkinoille

ja uudet

tulokkaat
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Flappi-sovelluksen vahvuuksia analysoitaessa sen merkittavaksi vahvuudeksi
voidaan laskea kilpailukykyiset toiminnot, joita ei kaikilta kilpailijoilta I0ydy. Flappi
tarjoaa hyodyllisia ominaisuuksia koko urheiluseuran kaytettavaksi, aina pelaa-
jista joukkueen valmennukseen saakka. Joukkueenhallintaan liittyvien tapahtu-
makalenterin ja raporttien lisaksi siita 10ytyy valmennuksen tyokaluja, joita ovat
esimerkiksi piirtopoyta ja harjoitekirjasto. Kotimaisuus on myos vahvuus ulkomai-
siin kilpailijoihin verrattuna, kun asiaa tarkastellaan kotimaan markkinoita silmalla
pitden. Flappia on mahdollista kayttaa monipuolisesti Iahes kaikilla mobiililaitteilla
ja tietokoneilla. Tama on ominaisuus, jota monet potentiaaliset asiakkaat tulevat
varmasti arvostamaan. Flappin erikoistuminen nimenomaan salibandyyn kohdis-
tettuna tyokaluna voidaan nahda sen vahvuutena. Kaikki kilpailija-analyysin kil-
pailijat tarjoavat my0s tuotteitaan salibandyyn, mutta samalla yksikaan ei ole eri-
koistunut palvelemaan pelkastaan salibandya. Tama voi toimia Flappille kilpai-

luetuna ja selkea tavoite olla salibandyyn erikoistunut sovellus on sen vahvuus.

Flappi on keskittynyt tarjoamaan sovellustaan salibandyseuroille ja organisaati-
oille. Vaikka tama erikoistuminen voidaan nahda vahvuutena, niin kilpailijoiden
tarjoamaan kirjavaan lajivalikoimaan verrattuna, se on suuri heikkous. Osasta kil-
pailijoiden tarjoamista palveluista lahes samanlaiset ominaisuudet ja naiden Ii-
saksi useita muita urheilulajeja, joihin nama voi yhdistaa. Flappi haviaa resurs-
seissaan selvasti kilpailijoilleen. Talla hetkella sen ymparilla ei tydoskentele kuin
muutama ihminen, kun taas kilpailijoiden takaa 10ytyy isompia kollektiiveja. XPS
Network, CoachTools ja Sportlyzer tarjoavat sovelluksissaan modernin analy-
sointityokalun, jonka avulla harjoittelua ja kehittymista voidaan tarkasti seurata.
Flappista ei 10ydy tallaista ominaisuutta, joten se on selva heikkous. Flappista
puhuttaessa taytyy muistaa, ettd kyseessa on taysin uusi ja viela kehityksessa
oleva tuote. Monet kilpailijat ovat taas kokeneita tekijoita, jotka ovat olleet alalla
jo yli kymmenen vuotta. Tama taysin uutena tuotteena markkinoille tulo voi ai-
heuttaa taten hankaluuksia, jos esimerkiksi monet potentiaaliset asiakkaat ovat
kayttaneet toisen yrityksen tuotetta pitkaan, eivatka taman takia halua kokeilla
uutta tuotetta. Flappin aikataulu voidaan kokea myos heikkoutena. Koska itse so-
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vellus on viela kehitysvaiheessa, niin ei julkaisun aikataulua ole voitu lyoda luk-
koon. Nyt koronaviruksen hellittdessa ja ensi syksyna uuden kauden alkaessa,

julkaisulle voisi olla otollinen aika.

Digitalisaatio tarjoaa todella paljon mahdollisuuksia Flappille. Kilpaurheilussa ja
pelaajakehityksessa digitalisaatio alkaa nakya yha laajemmin digitaalisten tyoka-
lujen hyddyntamisessa. Kilpailu kasvaa yha aikaisemmin junioritasolla ja etua
haetaan esimerkiksi nailla tyokaluilla. Kilpailu alalla on alentanut ja alentaa hinta-
tasoa erilaisten tyokalujen kohdalla, ja palvelut ovat yha useamman seuran ja
urheilijan kaytettavissa. Oikeanlaisilla valinnoilla Flappi voi lahtea tavoittelemaan
tata kasvavaa markkinaa seuroista, jotka eivat viela digitaalisia palveluita kayta
osana jokapaivaista toimintaa. Flappi on ominaisuuksien puolesta rakennettu si-
ten, ettd se palvelee joukkueita kaikilla sarjatasoilla. Tata tukee myos se, etta
Flappi on pyritty rakentamaan helppokayttoiseksi. Tama madaltaa kayttoonoton
kynnysta. Mahdollisuudeksi voidaan katsoa markkinointi. Alalle on tyypillista digi-
taalinen markkinointi ja esimerkiksi sosiaalista mediaa hyodyntamalla tuotteelle
voidaan saada alussa paljonkin nakyvyytta. Tama vaatii aktiivisuutta ja naky-
vyytta oikeissa paikoissa. Flappi on aluksi suunnattu salibandylle, mutta tulevai-
suudessa silla on mahdollisuuksia laajentaa lajivalikoimaa. Olemassa olevaa
alustaa voidaan siirtda ja muokata sopivaksi muihinkin lajeihin. Taytyy kuitenkin
muistaa, etta yksinaankin salibandy tarjoaa suuren markkinan ja mahdollisuuden.
Salibandy on yksi Suomen suosituimmista urheilulajeista ja rekisterdityjen pelaa-
jien maara oli 61 109 vuonna 2020 (Suomen Salibandyliitto ry 2020). Markkinoilla
toimivat valmennustyoOkalut eivat juurikaan tee yhteisty6ta seuranhallintaan tar-
koitettujen tyokalujen kanssa ja tdssa naemme suuren mahdollisuuden Flappille.
Flappia voidaan kayttaa esimerkiksi myClub palvelun rinnalla ja tamankaltaisia
yhteistydmahdollisuuksia kannattaa selvittaa.

Suurimpia uhkia Flappilla on alkuun paaseminen toiminnan kanssa. Vastaavan
kaltaisia tuotteita ja palveluita on jo markkinoilla ja Flappin pitaa pystya tavoitta-
maan potentiaaliset asiakkaansa. Kilpailijat ovat laajasti tunnettuja alalla. Uhkana
voidaan nahda myo0s se, etta valmennustyokalut ovat isossa kuvassa samankal-
taisia ja potentiaalisille asiakkaille taytyy tulla selkeaksi Flappin kilpailuedut naihin

verrattuna. Kuten muillakin kilpailijoilla, Flappilla uhkana on my0s perinteisten
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valmennustyylien vaaliminen. Asiakkaat eivat valttamatta ymmarra heti sita, mi-
ten valmennustyokalulla voidaan kehittda koko valmennusprosessia ja auttaa pe-
laajakehitysta. Digitalisaatio on valmennustyokaluille iso mahdollisuus, mutta sa-
maan aikaan se lisaa kilpailua, kun markkinapotentiaali kasvaa. Uusien kilpaili-
joiden uhkaa taytyy minimoida olemalla tietoinen alan trendeista ja muutoksista.
Flappin kaltaisissa tuotteissa myds kopioinnin uhka on huomoitava.

5.2 Flappi-sovelluksen viestinta

Flappi-sovelluksen viestintaa suunniteltaessa tulee ottaa huomioon kaytettavissa
olevat resurssit. Toimeksiantajamme mukaan viestintaan panostettavat resurssit
ovat alkuvaiheessa vahaiset, joten kehitysideat tulee suunnitella taman mukaan.
Esitamme seuraavassa ehdotuksia digitaalisten kanavien valintaan ja kaytetta-
vyyteen kilpailija-analyysin pohjalta.

Asiakkaat ovat yha kasvavassa maarin verkossa, joten ne yritykset menestyvat,
jotka hallitsevat verkkomedian kayton. Verkkoviestinnan tulee olla osa kokonais-
suunnittelua ja yrityksen tulee tuntea kohderyhmansa, jotta verkkoviestinta voi-
daan suunnitella palvelemaan heidan tarpeitaan (Kananen 2018, 72—73). Omien
verkkosivujen merkitys on siis nykypaivana yrityksille aarimmaisen tarkea ja
my0s kaikilla kilpailija-analyysin yrityksilla oli sellaiset kaytossa. Toimivat kotisivut
edistavat yrityksen liiketoimintaa ja markkinointia, joten Flappille omien verkkosi-
vujen suunnitteleminen on erittain suositeltavaa. Verkkosivujen tulisi olla selkeat
ja helposti navigoitavissa olevat. Heti verkkosivuille tullessa tulisi vierailijalle tulla
ilmi, etta mista sovelluksesta on kyse ja kenelle se on tarkoitettu. Sovelluksen
ominaisuudet ja hintatiedot on hyva laittaa selkeasti esille. Verkkosivut voisivat
edistda myos kayttoonoton helppoutta, jos sita kautta voisi suoraan aloittaa Flap-
pin kayton. Hakukoneoptimointi on yksi hyoddyllinen asia, joka olisi syyta ottaa
huomioon verkkosivuja ja markkinointia suunniteltaessa. Huomasimme tehdes-
samme Kkilpailija-analyysia, etta kilpailijoita ei 10ytynyt helposti Googlen hakuko-
neesta. Tutkiessamme tata asiaa kaytimme seuraavia hakusanoja: valmennus-
sovellus, valmennustyokalu, valmennuspalvelu, urheilusovellus, urheilutyokalu ja

urheilupalvelu. Hakukoneoptimointiin panostaminen resurssien puitteissa voisi
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tuoda kilpailuetua Flappille suhteessa kilpailijoihin. Lahes kaikilta kilpailijoilta 10y-
tyi verkkosivuilta blogi, mutta katsomme taman olevan Flappille mahdollisesti tar-
peellinen vasta tulevaisuudessa. Asiakkaita voisi kiinnostaa tarinat ja uutiset liit-
tyen sovellukseen, joten tama blogin lisdaminen verkkosivuille on hyva pitaa mie-
lessa. Hyodyllisena ja hyvana sisaltona verkkosivuilla toimisi ohjevideot Flappi-
sovelluksen kaytosta. Yhteystiedot ja linkit sosiaalisen mediaan olisivat muita tar-
keita asioita, jotka olisi syyta loytya verkkosivuilta.

Sosiaalisista median alustoista yrityksen tulee valita itselleen sopivimmat, eika
kaikkien medioiden kayttoa voi suositella heti alkuun. Jokaisen alustan yllapito
vie resursseja, silla aktiivinen toiminta sosiaalisessa mediassa edellyttaa jatku-
vaa uuden sisallon tuottamista (Kananen 2018, 282—-283). Suosituimmat kilpaili-
joiden sosiaalisen median kanavat ovat Facebook, Instagram ja YouTube. Muita
kaytettyja kanavia olivat LinkedIn ja Twitter. Naista tunnetuista kanavista suosit-
telemme Flappille aluksi Instagramia ja Facebookia. Nama kanavat kuuluvat
maailman kaytetyimpien sosiaalisten medioiden kanaviin ja naita kautta olisi hyva
mahdollisuus tavoittaa potentiaalisia asiakkaita. Naiden kanavien kayton aloitta-
minen on maksutonta ja helppoa. Mielestamme on aluksi parempi keskittya muu-
tamaan sosiaalisen median alustaan, kuin lahtea kayttamaan kaikkia mahdollisia
kanavia. Yrityksen sosiaalisen median toiminta pitaisi olla aktiivista ja siksi vain
muutaman kanavan kaytto olisi jarkevaa tassa tilanteessa. Instagram ja Face-
book tarjoavat myds mahdollisuuden maksulliseen markkinointiin, jota voidaan
harkita resurssien puitteissa. Flappi on suunnattu salibandyjoukkueille, joten so-
siaalisen median sisallon olisi tarkeaa olla kohdennettu juuri talle asiakasryh-
malle. Muita sisaltdideoita Flappin sosiaaliseen mediaan ovat esimerkiksi ominai-
suuksien esittely, yhteistydbkumppaneiden esittely, Flappin tarina ja vinkit sovel-
luksen kayttoon. Hyvana sisaltona voisi toimia myos erilaiset kilpailut, joiden tar-
koituksena on saada tykkayksia ja saada jaettua Flappin paivityksia.

Tarkea osa onnistunutta viestintaa on seuranta. Sosiaalisen median kanavat ja
verkkosivut antavat valtavasti dataa kavijamaarista, tykkayksista, jaoista ja ylei-
sesti vuorovaikutuksesta omiin seuraajiin ja asiakkaisiin. Tata dataa on tarkea
seurata ja hyddyntaa osana viestintaa ja markkinointia. Data mahdollistaa suun-

nitelmallisuuden ja reagoinnin omissa kanavissa. Digitaaliset alustat tavoittavat
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nykyaan parhaimmillaan valtavan maaran ihmisia ja ne kannattaa hyodyntaa

mahdollisimman tehokkaasti osana omaa toimintaa.

5.3 Flappi-sovelluksen hinnoittelu

Flappi-sovelluksen hinnoitteluun voidaan ottaa paljon huomioita alan yleisista
kaytannoista. Kilpailija-analyysista voidaan huomata, ettd hinnoittelu kannattaa
rakentaa kayttajien maaran mukaan. CoachTools ja XPS Network tarjoavat laa-
jempia ominaisuuksia, joten tuotteen hintapiste tulisi asettaa naiden alapuolelle.
Sportlyzer on ominaisuuksiltaan l1ahimpana Flappia. Tasta olisi jarkevaa ottaa
vertailupohjaa hinnoitteluun. Hinta kannattaa rakentaa kayttajien maaran mu-
kaan. Tama mahdollistaa laajemman asiakaskunnan ja tuote on saatavissa esi-
merkiksi yhdelle joukkueelle, mikali koko seura ei koe sita tarpeelliseksi. Edulli-
nen hintapiste toimii kilpailuetuna, kun tavoitellaan alemman sarjatason joukku-
eita, joiden resurssit eivat ole riittavat kalliimpien palveluiden kayttamiseen. Hyva
hinnoittelumalli voisi olla sellainen, jossa seura voi kayttajien maaran mukaan ot-
taa itselleen kuukausiperusteisen paketin. Asiakas voidaan sitouttaa pidemmaksi
aikaa tarjoamalla edullisempi hinta esimerkiksi vuoden kestotilaukselle verrattuna
pelkkdan kuukausitilaukseen. Tama myds poistaa riskia siita, etta asiakas kayt-
taa tuotetta vain kauden aikana. Kesatauot voivat olla joukkueilla ja seuroilla sel-
laisia, etta valmennustydkalulle ei nahda tarvetta. Tulevaisuudessa Flappiin voisi
sisdllyttaa ominaisuuksia, jotka tukevat harjoittelumuotoja, joita kaytetaan kau-
sien valissa, esimerkiksi fysiikkaharjoittelu.

Hinnoittelumalli olisi hyva rakentaa selkeaksi. Kayttdonoton tulisi olla helppoa ja
asiakkaan taytyisi kokea tuote helposti lahestyttavaksi. Tata voidaan auttaa ilmai-
sella kokeilujaksolla. llmainen kokeilujakso madaltaa kayttoonoton kynnysta.
Asiakas paasee kaytannossa kokeilemaan, miten tuote toimii omiin tarkoituksiin.
Jasenmaaran valinta esimerkiksi 50 hengen tarkkuudella helpottaa myos kayt-
toonottoa, eika asiakkaalle tule oloa, etta han maksaa likkaa, kun tuote on taman
puolesta raataloity heille optimaaliseksi. Verkkosivut on hyva muokata sel-
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laiseksi, etta ne tukevat kayttoonoton helppoutta. Asiakkaalle on hyva tehda mah-
dollisimman pian sivuille tulemisen jalkeen selvaksi se, mita ominaisuuksia han

saa millakin hinnalla.

Flappi on tuotteena tulossa vasta markkinoille ja julkaisua tukemaan voidaan
hyodyntaa pilottijoukkueita. Joukkue saisi Flappin ilmaiseksi kayttoon ja antaisi
palautetta tuotteen toimivuudesta ja kaytettavyydesta. Talla tavalla voidaan myds
tavoittaa potentiaalisia asiakkaita, jotka haluavat alkaa kayttamaan tuotetta pilot-

tijakson jalkeen. Pilottimalli lisaa myds tunnettavuutta alalla.
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5.4 Kehitysehdotuksien yhteenveto
Seuraavaan taulukkoon on koottu keskeisimmat kehitysehdotukset Flappi-sovel-
lukselle. Taulukko auttaa lukijaa havainnollistamaan aikaisemmin esittdmamme

ideat.

TAULUKKO 2. Flappi-sovelluksen kehitysehdotuksien yhteenveto

Verkkosivut - Selkeat ja ammattimaiset kotisi-
vut

- Helppo Idydettavyys

- Kayttéonoton helppous

- Kaikki oleelliset tiedot esille

- Kohderyhman tunteminen

- Hakukoneoptimointi

- Ohjevideot

Digitaaliset kanavat - Facebook

- Instagram

- Yhtenainen

- Aktiivinen

- Urheiluun ja salibandyyn kohden-
nettu markkinointi

- Viestinnan seuranta

Hinnoittelu - Edullinen

- llmainen kokeilujakso

- Pilottijoukkueet

- Kuukausiperusteinen tai kausi-
kohtainen hinta

- Pitkalle kestotilaukselle edulli-
sempi hinta

- Joukkuekohtainen

- Jasenmaaran mukaan
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LITTEET

Liite 1. Haastattelukysymyksia CoachTools edustajalle. Haastateltu 20.5.2021

CoachTools hinnoittelu
Milla perusteella hinnoittelette tuotteenne?
Onko hinnoittelunne tapauskohtainen vai kiintea?

Kilpailu markkinoilla
Millainen kilpailutilanne markkinoilla on talla hetkella?

Ketka ovat merkittavimmat toimijat?

Markkinointi alalla
Millaista tyypillinen markkinointi alalla on?

Kuinka suuressa osassa digitaalinen markkinointi on alalla?



