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1. Projektin tausta ja
eteneminen



Luottamuksellinen - Confidential (3Y)
:
Projektin tavoite

Tavoitteenamme on tukea Lapin alueen yritysten
lilkketoimintaa mahdollistamalla liikunnan ja
fysioterapian huipputason ymparistdjen hyodyntaminen
toimijoiden palveluiden kehittamiseksi.

Taman palvelumuotoiluhankkeen keskeisena
tavoitteena on palvelutarjoaman asiakaslahtéinen
selkeyttaminen ja palvelupolun, -lupauksen seka
-konseptin kirkastaminen.

Konseptin loimme yhteiskehittamalla yhdessa
sidosryhmien ja asiakkaiden kanssa.
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Projektin eteneminen
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Kaynnistys

Aloitustapaamisessa kdvimme lapi
projektin kaytannon asioita,
aikatauluja seka tavoitteita.

Vaiheeseen sisaltyi myos
taustamateriaaleihin tutustuminen,
missd Kuudes kavi ldpi toimitetut
taustamateriaalit.

Aloitustapaamisen ja materiaalien
analyysin jalkeen Kuudes aloitti
tyopajojen suunnittelun.
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Tyopaja 1: Palvelukonsepti

Tyoskentelimme 9.12.2024
Teamsissa sisdisesti Lapin AMK:n
asiantuntijoiden kanssa ja
kartoitimme sidosryhmia seka LiFt-
hankkeen kannalta olennaisia
nykyisid etta potentiaalisia
asiakkaita.

TyOpajan toisessa vaiheessa
hahmottelimme alustavia
palvelukonsepteja perustuen
taustamateriaaleihin seka
tulevaisuuteen katsoen.

Tyopajan pohjalta kiteytimme

asiakasprofiileja ja teimme tyopohjat

seuraavia tyopajoja varten.
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Tyopaja 2: Palvelulupaukset
ja palvelujen paketointi

Tyopaja pidettiin 23.1.2025
Rovaniemelld Lapin AMK:n, Sports
Labin, Sempin seka LiFt-hankkeen
kannalta olennaisten asiakkaiden
kanssa.

Muodostimme asiakaslahtoisia
palvelupaketteja seka -lupauksia
Sports Labin ja Sempin
kehittamisymparistaille.

Tavoitteena oli kehittaa palveluita
silhen suuntaan, etta ne palvelevat
B2B-asiakkaita ja heiddn
loppuasiakkaitaan parhaalla
mahdollisella tavalla.
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Tyopaja 3: Palvelupolku

TyOskentelya jatkettiin 24.1.2025
Rovaniemelld. Konkretisoimme
yrityspalvelupolkua ja Sports Labin
seka Sempin yhteistyota B2B-
asiakkaidensa kanssa.

Kartoitimme mm. tarpeita liittyen
viestintdan ja tietoon seka
odotuksiin

Tavoitteena on muodostaa tydpajan
tulosten avulla Lapin AMK:lle selked
kehitystiekartta B2B-yhteistyon
tiivistamiseksi.
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Dokumentointi

Lopussa koko projektin aikana
syntyneet materiaalit ja oivallukset
kiteytettiin tdman loppuraportin
muotoon. Loppuraportti kaytiin
yhdessa lapi ja sen jalkeen oli
kommenttikierros, minka tuloksena
syntyi viimeistelty loppuraportti.



Desi
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2. Asiakasprofiilit




Konseptien loppuasiakasprofiilit kootusti

O( »

Fyk5|o;cerip!an . Setnlozl-. Huippu-urheilija AT e Hyvinvointi- B2B-asiakas:
B Hntottja matkailija Tuotekehittdja
(Hyvinvointi/Terveyste
} \ } \ } knologia-yritys)
| | |
B2B-asiakas: B2B-asiakas: B2B-asiakas:

Julkinen sektori
Fysioterapiayrittajat

Urheiluseurat
Urheiluakatemiat ja -opistot

Matkailutoimijat

Muita tunnistettuja kohderyhmia: Lapset ja lapsiperheet seka tyohyvinvoinnin asiakas
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Loppuasiakas: Fysioterapian kuntoutuja

1. DEMOGRAFIA

2. TAVOITTEET &
MOTIVAATIO

3. HAASTEET

4. PALVELUTARVE

5. B2B-ASIAKAS

Kuinka hyvin tavoitamme tdmdn kohderyhmdn jo nyt?

heikosti todella hyvin
(asiakkaiden

kuudes.com kautta)

25-65-vuotias, kuntoutumassa loukkaantumisesta, leikkauksesta tai sairaudesta.

Palauttaa toimintakyky ja liikkkuvuus mahdollisimman tehokkaasti ja turvallisesti. Saada tietoa
kuntoutumisprosessin edistymisesta. Motivaation kasvattaminen ja yllapitaminen

Kiputilat, hitaat tulokset, motivaatio yllapitaa harjoittelua.

Yksil6lliset mittaukset toimintakyvyn arviointiin, kuntoutusohjelmien suunnitteluun ja edistymisen
seurantaan.

Kuntoutusalan yritys, potilasjarjestot

Kuinka merkittdvd kohderyhmd on Lapin AMK:lle? (punainen)
Kuinka suuri potentiaali sillé on tulevaisuudessa? (vihred)

pieni suuri
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Loppuasiakas: Seniori(kuntoutuja)

1. DEMOGRAFIA

2. TAVOITTEET &
MOTIVAATIO

3. HAASTEET

4. PALVELUTARVE

5. B2B-ASIAKAS

Kuinka hyvin tavoitamme tdmdn kohderyhmdn jo nyt?

heikosti todella hyvin

kuudes.com
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75-85+ eldkeldinen, kotihoidossa. Lapissa nopeimmin kasvava kohderyhma.

Sailyttaa liikkuvuus, itsendinen toimintakyky ja elamanlaatu. Sosiaaliset kontaktit, yhdessa oleminen
ja tekeminen.

Tasapaino, lihasvoiman heikkeneminen, sairaudet kuten nivelrikko. Digitaidot.

Helposti saavutettavat mittaukset, jotka tukevat toimintakyvyn yllapitoa ja turvallisuutta.
Teknologiaratkaisut ja digitaaliset palvelut = palvelu tulee luokse. Etdhoito on kasvussa ja siind on
potentiaalia kehittaa ratkaisuja.

Terveydenhoito, tyéterveyshuolto mainostaa palvelukonseptia seniorineuvolat

Kuinka merkittdvd kohderyhmd on Lapin AMK:lle? (punainen)
Kuinka suuri potentiaali sillé on tulevaisuudessa? (vihred)

pieni suuri
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Loppuasiakas: Tavoitteelliset urheilijat ja ammattiurheilijat

1. DEMOGRAFIA

2. TAVOITTEET &
MOTIVAATIO

3. HAASTEET

4. PALVELUTARVE

5. B2B-ASIAKAS

Kuinka hyvin tavoitamme tdmdn kohderyhmdn jo nyt?

heikosti todella hyvin

kuudes.com

18-35-vuotias, lajinsa edustaja kansallisella tai kansainvalisella tasolla.

Parantaa suorituskykya ja optimoida harjoittelua kilpailuihin valmistautumisessa. Terveena
pysyminen, fyysinen ja psyykkinen puoli. Vammojen valttaminen, palautumisen optimointi.

Suuri harjoittelukuormitus, palautumisen seuranta, pienet marginaalit suorituskyvyn parantamisessa.

Tarkat ja lajinomaiset mittaukset suorituskyvyn eri osa-alueista, kuten voima, nopeus ja kestavyys.
Harjoittelun optimointi mittaustulosten avulla.

Urheiluseurat, -akatemiat ja -opistot

Kuinka merkittdvd kohderyhmd on Lapin AMK:lle? (punainen)
Kuinka suuri potentiaali sillé on tulevaisuudessa? (vihred)

pieni suuri
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Loppuasiakas: Aktiiviliikkuja

25-50-vuotias, harrastaa liikuntaa saannéllisesti ja tavoitteellisesti (esim. juoksu,

1. DEMOGRAFIA kuntosaliharjoittelu).

2. TAVOITTEET & Kehittaa kuntoa ja saavuttaa henkilokohtaisia tavoitteita, kuten puolimaraton tai lihasvoiman kasvu.
MOTIVAATIO Sosiaaliset tarpeet.
3. HAASTEET Vammojen ehkaisy, motivaation sadilyttaminen, suorituskyvyn tasaantuminen.

Mittaukset, jotka auttavat ymmartamaan kehon vahvuuksia ja kehittamiskohteita. Lahtotason

4. PALVELUTARVE s .
selvittaminen, seuranta, ohjelmat.

5. B2B-ASIAKAS Hyvinvointi- ja lilkuntapalveluja tarjoavat yritykset, esim. Santasport liikuntaklubi

Kuinka hyvin tavoitamme tdmdn kohderyhmdn jo nyt? Kuinka merkittdvd kohderyhmd on Lapin AMK:lle? (punainen)
Kuinka suuri potentiaali sillé on tulevaisuudessa? (vihred)

heikosti todella hyvin pieni suuri

kuudes.com 11
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Loppuasiakas: Hyvinvointimatkailija (kansallinen & kv-asiakas)

1. DEMOGRAFIA

2. TAVOITTEET &
MOTIVAATIO

3. HAASTEET

4. PALVELUTARVE

5. B2B-ASIAKAS

Kuinka hyvin tavoitamme tdmdén kohderyhmdn jo nyt?

heikosti todella hyvin

kuudes.com

30-55-vuotias, matkustaa aktiivisesti ja etsii kohteestaan liikunnallisia elamyksia. Varakkaat urheilun
ja hyvinvoinnin hifistelijat. Masters-urheilijat.

Kokea jotain uutta ja ainutlaatuista, yhdistaa urheilu ja matkailu. Moninainen kohderyhma itsea ja
omaa suorituskykya tarkastelevia ihmisia.

Lyhyt oleskeluaika, tarve saada nopeat ja vaikuttavat elamykset.

Helposti saavutettavat ja innovatiiviset mittaukset, jotka tarjoavat lisdarvoa matkailuelamykseen.
Haluavat tietda yksityiskohtaisia asioita.

Luxury sport —palveluiden tuottajat

Kuinka merkittdvd kohderyhmd on Lapin AMK:lle? (punainen)
Kuinka suuri potentiaali sillé on tulevaisuudessa? (vihred)

pieni suuri
12
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B2B-asiakas: Tuotekehittaja (terveysteknologia-alan yritys)

Terveys- tai hyvinvointiteknologia-alan yritys, lilkkuntateknologiayritykset, havaintomotoriikkaa

1. DEMOGRAFIA .. P . . s
hyodyntavat toimijat, esim. autojen valmistajat

2 2. TAVOITTEET & Kehittdaa omaa tuotetta vastaamaan paremmin asiakastarpeisiin seka erottautumaan kilpailijoista,
. MOTIVAATIO uusien innovaatioiden kehittaminen, kilpailuetu
Al /
7 .
i 3. HAASTEET TKI-kustannukset, kehittdmisymparistdjen tuntemus
\ g
.
P Tuotteen validointi, testaus ja/tai kehittaminen, laitteiden hyédyntaminen (esim.
4. PALVELUTARVE aktiivisuustapahtumien datan tutkiminen, eri skenaarioiden tunnistaminen), tekodlyn hyédyntaminen
syntyneesta datasta
Kuinka hyvin tavoitamme tdmdn kohderyhmdn jo nyt? Kuinka merkittédvd kohderyhmd on Lapin AMK:lle? (punainen)
Kuinka suuri potentiaali sillé on tulevaisuudessa? (vihred)

heikosti todella hyvin pieni suuri

kuudes.com 13
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3. Palvelukonseptit

Ehdotus potentiaalisimmista palvelukonsepteista, joiden
pilotoinnilla voisi lahtea liikkeelle:

Fysioterapeutin mittauspaketti

Lilkkujan kuntotestaus

Lajikohtaiset testipaketit

Tuotekehittajan palvelutestaus

kuudes.com 14



KONSEPTI

Fysioterapeutin
mittauspaketti

Fysioterapian asiakkaat hyotyvat Lapin AMK:n ja Sempin
mittausymparistdjen testausmahdollisuuksista seka
oman motivaationsa yllapitamiseen etta hoidon tehon
todentamiseen.

Fysioterapian
kuntoutuja




KOHDERYHMA KESKEISTA ONNISTUMISELLE MAHDOLLISIA HIDASTEITA

* Paikalliset fysioterapiayritykset ja —yrittajat * Testauksen hyoty seka * Jos testauksen aikaansaaminen on
o . o o loppuasiakkaalle etta lilan vaikeaa, se jaa helposti
> EGEEs] EPUEIRERED s erfolEl hyvinvointialueelle tulee osoittaa tekematta
yritykset L
selvasti
ARVO ASIAKKAALLE MITA PITAA VIELA SELVITTAA

* Fysioterapia asiakas voi todentaa oman

* Onko talla saralla alueella kilpailijoita? Keita he voisivat olla?
palvelunsa vaikuttavuuden loppuasiakkaalleen

* Voisiko konseptin pilotointi alkaa tydopajaan osallistuneiden kanssa? Heita voisi
hyodyntaa heita ns. testiryhmana
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Fysioterapia-alan asiakkaiden tarpeita ja odotuksia palvelulle

LOPPUASIAKKAAN
TIEDONTARVE

ODOTUKSET

PALVELULLE KOMMUNIKAATIO

TIEDONTARVE

AMK:n asiantuntija vetamassa
testauksen

Ohjausta datan tulkitsemiseen tai
analyysi osana palvelua

Kaydaan lapi, mita hyotyja
tutkimuksesta olisi meille

Helppo ajanvaraus

Helppokayttoisyys, tulee maksaa
itsensa takaisin

*  S3hkoposti suosituin kanava, viestin
otsikossa heti kerrotaan mista on
kyse

*  Puhelimitse, selkea yhteyshenkilo
*  Esite, missa ohjaus nettisivulle

*  Esittelytilaisuudet tai -tapahtumat,
esim. ymparistoihin tutustuminen

*  Osallistumalla tapahtumiin ja
koulutuksiin

Hinta

Mita kaytto vaatii

Miten aika varataan

Mita tietoa asiakas saa testauksesta
Mika tuote meidan asiakkaalle sopii

Selked informaatio siita millaisia
tuotteita tai paketteja on tarjolla, lisaa
tietoa mahdollisuuksista

Mitd testeja voidaan hyodyntaa
apuvalineratkaisujen hyodyn
osoittamiseksi (esim. kehonhallinta,
puolierot, liikelaajuudet)

Hinta
Mitd, missa, milloin ja miten

Miten han hyotyy, esim. testituloksia
mita peruspalveluista ei saa

Asiakas kay analyysissa ja saa tiedon
mukaansa ja tuo sen fysioterapeutille,
jonka avulla han voi tehda
apuvalinearvion

Tietoa vaikuttavuudesta, hyoty
loppuasiakkaalle

Tukea hankintapaatokselle
Ohjaus oikealla asiantuntijalle

LAPHA voisi haluta lisaa tietoa

apuvalineen hyodyista loppuasiakkaalle



KONSEPTI

Lilkkujan kuntotestaus

Aktiiviliikkujat ja hyvinvointimatkailijat voivat rikastuttaa
liikunnallista lomaansa mittauspalveluilla, jotka tarjoavat
lisamotivaatiota. Testipaketit voidaan mukauttaa eri
lajien, kuten esim. hiihdon ja juoksun, tarpeisiin.

Aktiiviliikkuja Hyvinvointi-
matkailija




KOHDERYHMA

e 30-55-vuotiaat suomalaiset seka kansainvaliset
hyvinvointimatkailijat

* Tavoitteellisesti liikkuvat

* Mahdollista tavoittaa myos matkanjarjestadjien
kautta

ARVO ASIAKKAALLE

* Treenipaketti taydentyy korkealaatuisella,
asiantuntevalla suorituskyvyn mittauksella

* Oman treenin kehittaminen raataloityyn faktatietoon
perustuen (esim. hapenottokyvyn taso ja
parantaminen, juoksutekniikan kehittaminen)

* Lisdaa motivaatiota liikkua enemman harrastelijalle,
motivoivana tekijana esim. arjen jaksaminen

KESKEISTA ONNISTUMISELLE MAHDOLLISIA HIDASTEITA

* Tulokset asiakkaalle konkreettisessa ja * Testien varaaminen

ymmarrettavassa muodossa, missa

selkeat ja toteutettavat kehityskohteet Kohderyhman tavoittaminen

MITA PITAA VIELA SELVITTAA

* Seuranta ja jatko: miten asiakkaat saadaan sitoutumaan follow up —tutkimukseen

* Missa vaiheessa viestinta ja myynti on tehokkainta asiakkaan nakokulmasta:
varaamisen vaiheessa ja / tai paikan paalla?



KONSEPTI

Lajikohtaiset testipaketit

Joko valmentajan ja seurojen kautta urheilijalle tai
suoraan urheilijalle tarjotut lajikohtaiset testauspaketit,
joilla voidaan optimoida suorituskykya seka palautumista.

Aktiiviliikkuja Tavoitteelliset urheilijat,
ammattiurheilijat




KOHDERYHMA

* 18-30-vuotiaat tavoitteelliset urheilijat,
ammattiurheilijat

* Tavoitteelliset aktiiviliikkujat

ARVO ASIAKKAALLE

* Kyse pienien marginaalien |0ytamisesta, joilla voidaan
viilata urheilijan suorituskykya harjoittelun ja
palautumisen optimoinnilla

* Lapin AMK tarjoaa korkealaatuista, asiantuntevaa
mittausta, josta urheilija/seura saa vastinetta
rahalleen

KESKEISTA ONNISTUMISELLE

e Tuloksellisuus

* Kyky vakuuttaa soveltuvuudesta ja
asiantuntijuudesta ko.lajiin (yhteistyo
seurojen ym. kanssa)

MITA PITAA VIELA SELVITTAA

MAHDOLLISIA HIDASTEITA

e Testien varaaminen

* Kohderyhman tavoittaminen

* Eri pakettien raataldinnin ja kommunikaation taso esim. lajien mukaan, kuten kestavyyslajit

* Tunnistaa mitka lajit ovat potentiaalisimpia

* Kerata ymmarrysta toteutuksen kautta
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Lilkunta-alan asiakkaiden tarpeita ja odotuksia palvelulle

ODOTUKSET
PALVELULLE

* Joustavia ja muokattavia palveluita

* Sujuvuus

¢ Haasteiden ennakointi

kuudes.com

KOMMUNIKAATIO

Sahkoposti suosituin kanava

Kasvotusten tapaaminen, esim.

kaynnit labrassa ja kdytannon
suunnittelu

Teams
Puhelinyhteys yhteyshenkiloon
Uutis- tai asiakaskirje

Sosiaalinen media

TIEDONTARVE

Kaytettavissa oleva laitteisto:
* Laitteiston perusominaisuudet
e Kayttoalue (fyysiset rajat,
kantama jne.)
* Integrointimahdollisuudet
* Kayttoonotto ja kalibrointi
(helppous vs. haastavuus)
* Datan keruu ja hyédyntaminen
* Rajoituksia?
* Laitteiston/teknologian
sovellettavuus eri palveluihin
Millaista osaamista palveluntuottajalta

vaaditaan

* Case-esimerkit, jotta osaa hahmottaa

ja suhteuttaa omiin tarpeisiin, eli mihin
ymparistot taipuvat

Luottamuksellinen - Confidential (3Y)

LOPPUASIAKKAAN
TIEDONTARVE

Hinta

Toimintaymparistdjen mahdollisuudet
Laitteiden speksit, voiko itse kayttaa?
Mittausten ja palvelujen luotettavuus
Voiko palvelua raataloida

Saako tulokset reaaliaikaisesti eli
paaseeko heti hydodyntamaan
Onko mittaustulos ymmarrettavaa ja

hyodynnettavissa

Tietoturva ja yksityisyys, kuka omistaa
datan

22



KONSEPTI

Tuotekehittajan
palvelutestaus

Mittauslaitteiston tarjoaminen tuote- ja palvelutestauksen
eri kehitysvaiheisiin mahdollistaa moniammatillista tukea,

hyddyntaen aitoa toimintaymparistoa.

P
&
S .

~'.

Tuotekehittdja




KOHDERYHMA

* Yritykset, jotka kehittavat tuotteita ja palveluita, joilla
ei ole omaa mittauslaitteistoa (kuten hyvinvointi-
terveys- ja urheiluteknologia-, peli- ym. yritykset)

* Yritykset, jotka hyotyvat aidossa ymparistossa
tehdyista mittauksista

* Aloittelevat, pienet ja keski-suuret yritykset, joilla ei
ole halua tai resursseja hankkia omia mittalaitteita

ARVO ASIAKKAALLE

* Paikallisille ja muille yrityksille arvokasta kaytannon
palautetta, nopeuttaa innovaatioiden kehittamista ja
optimoi asiakaslahtoisyytta.

* Mahdollistaa yrityksille korkeatasoisten
mittauslaitteistojen hyddyntamisen

KESKEISTA ONNISTUMISELLE

* Viestinta: tavoittaa potentiaaliset
yritykset tuotekehityksen kannalta
tarpeeksi varhaisessa vaiheessa

* Kommunikoida hyodyt ja asiantuntijuus
uskottavasti (referenssit ja case —esimerkit
tukena tassa)

KILPAILIJAT

MAHDOLLISIA HIDASTEITA

e Alkuvaiheessa mahdollinen refenssien
puute

* Mahdollisuus raataloida palvelu
yrityksen spesifia tarvetta vastaavaksi

Muut ammattikorkeakoulut ja yliopistot, kuten Jyvaskylan liikuntatieteellinen tiedekunta
(Wellbeing Data Lab), biomekaniikkaan ja liikeanalyysiin erikoistuneet yritykset seka yksityiset
palveluntarjoajat kuten Qualisys ja Firstbeat Technologies

MITA PITAA VIELA SELVITTAA

* Mita yrityksia laajemmin ja eri toimialoja voisi kiinnostaa mittaamisen palvelut

tuotekehityksessa



4. Palvelupolku ja
kehitystiekartta

kuudes.com 25
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1. Tietoisuus 2> 2. Harkinta 2> 3. Ostopaatos =2 4. Palvelun kiyttdénotto >
B2B-asiakkaan ensimmdiinen Asiakas arvioi palvelun sopivuutta omiin Asiakas tekee pddtoksen palvelun Asiakkaan ensimmdiiset kokemukset
kohtaaminen palvelun kanssa tarpeisiinsa hankkimisesta palvelun kdytostd
* Testausympadristot eivat ole talla * Palveluiden oltava selkeitad paketteja * Palvelun sopimus ja kaytto- seka * Kayttokoulutukset ja yhteydenpito

hetkellda AMK:n sivuilla ndkyvissa vakuutusehdot selkeat asiakkaan kanssa
* Oltava selvaa, miten palveluprosessi
* Testauspalveluilla ei ole etenee ja millaisella aikataululla * Mita resursseja palvelun kaytto * Hyvat ohjeistukset laitteistoille
kattokonseptia tai nimed, missa asiakkaalta vaatii selkeaksi
liikunta- ja hyvinvointipalvelut olisi * Referenssit ja yhteydenottokanava * Sovitaan aika palvelun kayttoonotolle
kootusti saatavilla puuttuvat * Tietoturvasta huolehdittu tapaamisen muodossa
* Yhteinen viesti, mitd AMK:n edustajat - Selkeit, konkreettiset = Aiheet lisittiva osaksi - Haluaako asiakas itse kayttaa laitetta
osaavat toistaa palvelukuvaukset ja sisallot viestintdstrategiaa ja asiakkaan vai toivooko ”labramestaria”
palvelupolkua vetamaan testin?
- Ympiristéille oma sivusto - Selkeidt kontaktit ja kettera
kommunikaatio asiakkaan kanssa, -> Ajanvarauksen pitda toimia
- Palveluille yhteinen nimi esim. yhteystiedot ja ”"labramestari” itsendisesti ja digitaalisesti

tavattavissa tiettyina aikoina
- Viestintastrategia

- Selkea hinnoittelu

kuudes.com 26
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5. Kayttokokemus 2>

Asiakas kdyttdd palvelua aktiivisesti

* Asiakas kayttaa palvelua suhteellisen
itsendisesti, mutta on yhteyshenkilo,
johon olla ongelmatapauksessa
yhteydessa

- Onko laitteiden itsendinen kéaytto
esim. fysioterapiayrittajalle jarkevaa
ajankayttoa? Tulisiko palveluiden
toimia Lapin AMK:n henkilokunnan
voimin?

-> Asiakkaiden toiveissa oli enemman
valmis paketti, mihin heidan ei itse
tarvitse osallistua ja tulokset tulevat
asiakkaan mukana heille.

kuudes.com

6. Palvelun ylldpito 2

Asiakkaan jatkuva palvelun kdytté ja
sitoutuminen

» Uutiskirje 2 kertaa vuodessa
* Kumppanuuden luominen

- Viestintéstrategiaan suunnitelma
jatkuvasta viestinnasta

7. Suosittelu, palaute,
kehittaminen =2

Asiakas suosittelee palvelua muille,
palvelua kehitetdéin palautteen
perusteella

¢ Palautteen keraaminen ehdotonta
palvelun kehittamiseksi

¢ Asiakaskokemukset markkinoinnissa
tarkeitd, yhteistyosta pitaa viestia

*  Ammattimaisuuden pitaa nakya
toiminnassa

- Kysyttavia asiakkailta referenssiluvat

- Palautteiden hyédyntamiselle
prosessi: Milloin ne kdydaan lapi?
Miten paatetaan, mita toimia niiden

pohjalta tehdaan?

- Miltd ammattimaisuus ndyttaa?

Luottamuksellinen - Confidential (3Y)

8. Poistuminen

Asiakas pddttdd lopettaa palvelun kdytén

¢ Jatkokontaktointi, asiakassuhteen
hoitaminen

-> Asiakassuhteen uudelleen
sytyttdminen viestintastrategiaa
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Kehitystarpeet

Voi aloittaa heti 2-5 vuoden sisalla

1. Kattokonseptin nimedaminen 1. Muiden konseptien pilotointi tai lanseeraus, hyddyntaen

_ ' S _ ensimmaisen pilotin oppeja
2. Palvelupakettien lopullinen valinta ja niiden palvelukuvausten ja

sisaltojen lukkoon lydminen (sis. esim. hinnoittelu, yhteyshenkilot, 2. Palvelujen markkinointi

kanavat)
3. Referenssien kokoaminen

3. Viestintastrategia (miten puhumme palvelusta, mitka ovat

viestinnan karjet milla erotumme kilpailijoista) 4. Palvelujen palautteiden kasittelyn ja kehittamistydn prosessit

5. Asiakkaan yksityiskohtainen palvelupolku eri konsepteissa (esim.
mika taho lopulta suorittaa palvelutapahtuman asiakas vai Lapin
AMK)

6. Palvelun pilotointi testiryhman, esim. tyopajassa olleiden
fysioterapeuttien, kanssa

7. Nakyvyys verkkosivuilla (joko konseptin tuominen olemassa oleville
sivuille tai oman kokonaisuuden kehittaminen)
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Loppupohdintaa

* Konseptien mukaisten palvelujen tarjoaminen vahvistaa mielikuvaa Lapin AMK:sta ja Sempista
asiantuntevana toimijana alan kentalla. Voi olla jopa oletus, etta olympiaurheilijoiden
treenikeskuksesta tallaisia palveluja saa.

* Viestinnassa ja markkinoinnissa olisi hyva tuoda vahvasti ilmi tieteellinen tausta ja
korkeakouluyhteisty6. Nailla on mahdollista hakea erottuvuutta kilpailijoihin.

* Kannattaa lahtea liikkeelle pilotoinnilla eli kokeilla yhta konseptia, kerata siita oppeja ja
kehittaa sen kautta prosesseja ja toimintaa. Taytyy esimerkiksi paattaa, kuka palvelun
loppuasiakkaalle tuottaa: Onko se B2B-asiakas vai Lapin AMK:n henkildstosta vai vaihteleeko
tama kenties kohderyhmittain?

kuudes.com 29



	Lapin AMK Asiantuntijapalvelut:  Palvelupolun ja palvelu-kuvausten uudistaminen ja palvelukonseptin luominen, Lift -hanke 
	Slide Number 2
	1. Projektin tausta ja eteneminen
	Projektin tavoite
	Projektin eteneminen
	2. Asiakasprofiilit
	Slide Number 7
	Loppuasiakas: Fysioterapian kuntoutuja
	Loppuasiakas: Seniori(kuntoutuja)
	Loppuasiakas: Tavoitteelliset urheilijat ja ammattiurheilijat
	Loppuasiakas: Aktiiviliikkuja
	Loppuasiakas: Hyvinvointimatkailija (kansallinen & kv-asiakas) 
	B2B-asiakas: Tuotekehittäjä (terveysteknologia-alan yritys)
	3. Palvelukonseptit
	Fysioterapeutin mittauspaketti  
	Slide Number 16
	Fysioterapia-alan asiakkaiden tarpeita ja odotuksia palvelulle
	Liikkujan kuntotestaus
	Slide Number 19
	Lajikohtaiset testipaketit
	Slide Number 21
	Liikunta-alan asiakkaiden tarpeita ja odotuksia palvelulle
	Tuotekehittäjän palvelutestaus
	Slide Number 24
	4. Palvelupolku ja kehitystiekartta
	Slide Number 26
	Slide Number 27
	Kehitystarpeet
	Loppupohdintaa

