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1 Johdanto

1.1 Aihevalinnan perustelu ja lahtékohdat

Tama opinnaytetyo toteutetaan toimeksiantona Joensuun Kataja ry:lle. Opin-
naytetyon kohteena on kaksi Joensuun Katajan lajijaostoa: muodostelmaluiste-
lujaosto ja taitoluistelujaosto. Opinnaytetyd on toiminnallinen, silla tavoitteena
on luoda markkinointia yhtenaistava markkinointisuunnitelma ja markkinoinnin

vuosikello néille kahdelle lajijaostolle.

Joensuun Katajan luistelujaostot valikoituivat opinnaytetyon aiheeksi siita
syysta, etta olen ollut mukana muodostelmaluistelujaoston toiminnassa 19 vuo-
den ajan, ensin luistelijana ja nyt myos toista kautta muodostelmaluistelujaoston
johtokunnassa. Tavoitteellisen luistelun lopetin vuonna 2014, jolloin joukku-
eemme Les Miracles kilpaili vimeista kautta SM-junioreissa. Talla hetkella luis-
telen seuramme seniorijoukkueessa ja toimin joukkueemme edustajana jaoston
johtokunnassa. Johtokunnassa toimimisen my6ta jaoston toiminta on tullut tu-
tuksi, ja ajatus markkinointisuunnitelman tekemisesté on ollut mielessa jo pi-
demman aikaa. Markkinointisuunnitelma tulee seuralle tarpeeseen, silla uusien
harrastajien saaminen ja luisteluharrastuksen tuominen laajemman yleison tie-

toon on elinehto jaostojen toiminnalle.

Markkinointi luistelujaostoilla ei ole télla hetkella yhtenevaa tai organisoitua,
eik& jaostoilla ole ennestd&n markkinointisuunnitelmaa. Mydsk&an emoseura ei
ohjeista jaostojen markkinointia, joten kaikki Katajan jaostot toteuttavat markki-
nointia omalla tavallaan. Opinnaytetydn tavoitteena on tehda kaytannénlahei-
nen markkinointisuunnitelma, jonka avulla saadaan luistelun pariin uusia harras-
tajia ja lisdtaan taito- ja muodostelmaluistelujaostojen ja naiden lajien tunnet-
tuutta erityisesti Joensuun alueella. Markkinointisuunnitelman kohteena on
kaksi jaostoa, silla naiden jaostojen toimintaa pyritddn yhtendistamaan entista
enemman ja yhtenainen markkinointi on tarkea osa sité prosessia. Jaostoilla on

my0s yhteinen harrastepuoli, jonka markkinoinnin kehittaminen huomioidaan



tassa tyossa, silla juuri luistelukoulujen kautta tulee iso osa uusista harrasta-

jista.

1.2 Opinnaytetyon rajaus ja tavoitteet

Opinnaytety6 on rajattu kaytannonlaheisen markkinointisuunnitelman ja vuosi-
kellon toteuttamiseen luistelujaostoille. Aihetta rajattiin toimeksiantajan kanssa
yhteisty6ssa tavoiteaikatauluun mahdolliseksi. Markkinointisuunnitelma valikoi-
tui aiheeksi sen vuoksi, etta opintoni suuntautuvat markkinointiin ja koen mark-

kinointisuunnitelman olevan hyva keino testata ja kehittaa oppimiani asioita.

Jaostojen markkinointibudjetti ei ole suuri, joten keskityn kustannustehokkaisiin
markkinointikeinoihin, kuten sosiaaliseen mediaan. Tavoitteena on luoda mark-
kinointisuunnitelma ja vuosikello kaudelle 2022—-2023, joiden avulla molemmat
luistelujaostot saisivat lisattyd harrastajamaaraa ja tunnettuutta. Vuosikellon
pohjaa voi hyddyntdd myds tulevaisuudessa markkinoinnin suunnittelussa, silla
luistelussa kauden sykli pysyy lahes samana vuodesta toiseen. Vuosikello on

muokattavissa kauden aikataulujen ja tarpeiden mukaan.

1.3 Toiminnallinen opinnaytetyo

Opinnaytetyoni on toiminnallinen opinnaytetyo, ja se tehdaan toimeksiantona
Joensuun Kataja ry:lle. Toiminnallisen opinnéytety6n tavoitteena on luoda tuo-
tos, esimerkiksi suunnitelma, konkreettinen tuote tai ohjeistus. Tassa tyossa
tuotos on markkinointisuunnitelma ja vuosikello. Tuotoksen lisaksi toiminnallisen
opinnaytetydn tekemiseen kuuluu raportin kirjoittaminen. Tama raportti siséltaa
opinnaytetyon aiheeseen liittyvan tietoperustan seké toiminnallisen osuuden ku-
vauksen ja arvioinnin tietoperustaan pohjaten. Raporttiin siséltyy myos tuotok-
sen valmistusvaiheiden kertominen loogisessa jarjestyksessa. (Karelian opin-

naytetydryhma 2021a.)



Raportissa keskityn ensimmaisené johdantoon, jossa esittelen toimeksiantajan,
opinnaytetyon tarkoituksen ja tavoitteet seka perustelen aihevalinnan. Johdan-
non jalkeen siirryn teoriaosuuteen, jossa kerron teoriaa liittyen asiakaslahtoi-
seen markkinointiin, asiakaskayttaytymiseen, harrastamiseen, markkinoinnin kil-
pailukeinoihin seka markkinoinnin suunnitteluun SOSTAC-mallin avulla. Viimei-
sena teoriaosuudessa on vuosikellon teoriaan perehtyminen. Teoriaosuuden
kokosin seka suomen- etté englanninkielisia lahteita hyodyntaen. Lahteina toi-
mii aiemmat tutkimukset, kirjallisuus, verkkolahteet seké keskustelut toimeksi-
antajan kanssa. Teoriaosuuden jalkeen kuvaan tyossa kaytettyja menetelmia ja
tutkimusetiikkaa, seka sita, kuinka niita on huomioitu ja hyédynnetty tassa opin-
naytetyossa. Taman jalkeen tulee itse produktin, eli markkinointisuunnitelman ja
vuosikellon vuoro. Produktin jalkeen kerron opinndytetyon etenemisesta ja sen

vaiheista. Raportin viimeisena osana on johtopaatokset ja pohdinta.

1.4 Toimeksiantajan esittely

Joensuun Kataja ry on Joensuussa toimiva urheiluseura, joka on jaettu lajijaos-
toihin seuraa edustavien lajien perustella. Seura on aloittanut toimintansa
vuonna 1900, ja se onkin yksi Suomen vanhimmista edelleen toimivista urheilu-
seuroista. Joensuun Kataja on yleisseura, jonka alla toimii kuusi eri lajijaostoa;
yleisurheilu, koripallo, hiihto, voimistelu, taitoluistelu ja muodostelmaluistelu. Ka-
tajan lajijaostojen toiminta painottuu kilpaurheiluun, mutta myds harrasteurheilu
ja harrasteliikunta seké niiden edistaminen ovat tarke& osa seuran toimintaa.
Seuran toiminnassa panostetaan erityisesti nuorten kasvattamiseen ja kasvun
tukemiseen liikunnan ja urheilun kautta. Joensuun Kataja on yksi Suomen me-
nestyneimmista urheiluseuroista ja menestysta on saavutettu niin kotimaassa

kuin ulkomaillakin. (Joensuun Kataja ry 2021.)

Joensuun Katajan muodostelmaluistelujaosto on perustettu vuonna 2013 ja ja-
oston toiminta alkoi 1.5.2013. Ennen oman jaoston perustamista, muodostelma-
luistelu oli Joensuun Katajan taitoluistelujaoston alainen laji. Jaostolla on talla
hetkella viisi kilpailevaa joukkuetta: Les Christalles (tulokkaat), Les Petites Visi-

ons (Minorit), Les Visions (SM-noviisit), Les Miracles (juniorit) ja Les Mémoires



(seniorit). Kilpailevissa joukkueissa on kaudella 2021-2022 yhteensa lahes sata
luistelijaa ja harrasteryhmat mukaan laskettuna luistelijoita on lahes kaksisataa.

Valmentajia harrastepuolella ja kilpailevissa joukkueissa on yhteensa kuusi, mu-
kaan lukien paavalmentajana kevaalla 2021 aloittanut Merja Laakkonen. (Joen-

suun Kataja Muodostelmaluistelu 2021a.)

Joensuun Katajan taitoluistelujaosto on ollut toiminnassa jo vuodesta 1949, eli
yli 70 vuoden ajan. Taitoluistelujaostolla on luistelijoita noin sata, mukaan las-
kettuna luistelukoululaiset. Kilpailevia luistelijoita Katajassa on monessa eri sar-
jassa luistelijan iasta ja taitotasosta riippuen. Joensuun Katajaa edustetaan seu-
raavilla sarjatasoilla: tintit, minit, a-silmut, b-silmut, debytantit, noviisit, SM-novii-
sit, juniorit, SM-juniorit ja seniorit. Lisaksi taitoluistelujaostolla on harrastekilpa-
ryhma tahtikilpurit, jossa voi joko kilpailla tai harrastaa ilman kilpailullisia tavoit-
teita. (Joensuun Kataja taitoluistelu. 2022a.) Jaoston paavalmentajana toimii
Miia Hyttinen. Hyttinen on toiminut padvalmentajana vuodesta 2014. (Joensuun
Kataja Taitoluistelu 2021a.)

Liséksi muodostelma- ja taitoluistelujaostolla on yhteinen harrastepuoli, joka tar-
joaa kaiken ikaisille mahdollisuuden paasta tutustumaan luisteluun ja kehitta-
maan taitojaan. Harrasteryhmia ovat luistelukoulu, lapsi-vanhempi-luistelukoulu,
soveltavan luistelun ryhma, koululaisryhma seké aikuisten luisteluryhma. Lisaksi
muodostelmaluistelulla ja taitoluistelulla on omat kehitysryhmat; muodostelma-
luistelulla Minikristallit ja taitoluistelulla Pikkutahdet. Naihin ryhmiin nousevat
lapset luistelukoulusta sen perusteella, kumpi laji kinnostaa enemman. (Joen-

suun Kataja muodostelmaluistelu 2022a; Joensuun Kataja Taitoluistelu 2021b.)

1.5 Aiemmat opinnaytetyot

Markkinointisuunnitelma on melko yleinen opinnaytetyon aihe, ja markkinointi-
suunnitelmia on toteutettu useita myds urheiluseuroille. Oma aiheeni poikkeaa
siin@ mielessa aiemmin tehdyistéd opinnaytetdista, etta se kéasittelee kahden eri
jaoston markkinointia ja pyrkii yhtenaistamaan sitd. Monet opinnaytetya6t, joihin

tutustuin keskittyvat vain yhteen seuraan, joukkueeseen tai jaostoon.



Seuraavaksi kasittelen muutamaa opinnaytety6td, jotka olivat mielestani toteu-
tettu hyvin ja monipuolisesti. Kaikki ty6t kasitelevat urheilun markkinointia, mutta

eri nakdkulmista.

Saija Tarkin (2021) opinnaytetydssa tavoitteena oli kehittdé digitaalisen markki-
noinnin suunnitelma Oulun Karppien naisten liigajoukkueelle. Tydssa luotu
markkinointisuunnitelma on rakennettu SOSTAC-mallin ymparille ja mielestani
SOSTAC-mallia oli kaytetty tydssa todella onnistuneesti. Opinnaytetydn tulok-
sena syntyi markkinointisuunnitelma, vuosikello seka sisaltésuunnitelma vuo-
deksi eteenpain. Tyosta on hyodtyd myds tulevia vuosia ajatellen, silla pohjat

markkinointisuunnitelmalle, vuosikellolle ja siséltdsuunnitelmalle ovat valmiina.

Ty6 on ensimmainen opinnaytetyo, joka kayttdad SOSTAC-menetelmaa joukku-
een markkinointisuunnitelman tekemiseen. Markkinointisuunnitelman kohteena
olevalla joukkueella ei ollut entuudestaan markkinointisuunnitelmaa eika markki-
noinnin toteuttaminen ollut tavoitteellista. Joukkueen markkinointi keskittyy paa-
osin sosiaalisen median kanaviin, jonka vuoksi tyo keskittyy digitaalisen markki-
noinnin keinoihin. Tydn teoriaosuudessa on kayty lapi mita markkinointi on ja
esitelty markkinointi mix. Teoriaa urheilumarkkinoinnista on monipuolisesti ja

myds urheilumarkkinoinnin kilpailukeinot on tuotu esille.

Teoriaosuuden jalkeen alkaa markkinointisuunnitelman rakentaminen. Markki-
nointisuunnitelman rakenne on tydssa selked ja osa-alueita on kasitelty moni-
puolisesti. Myds koronapandemian vaikutusta on otettu tydssa huomioon. Lah-
tétilanneanalyysit on tehty huolellisesti ja kohderyhmid analysoitaessa on hyo-
dynnetty joukkueen aiemmin toteuttamia palautekyselyita. SWOT-analyysissa
on huomioitu hyvin vapaaehtoisvoimin toimivan organisaation vahvuudet, heik-

koudet, uhat sekda mahdollisuudet.

Tassa opinnaytetydssa oli havainnollistettu onnistuneesti ja monipuolisesti kaa-
vioiden ja kuvien avulla markkinoinnin toimenpiteita ja menetelmia. Karppien
naisten joukkueelle luotiin opinndytetydssa selkeat missio, visio ja arvolupaus,
jotka yhtenaistavat joukkueen tavoitteita ja padmaaria entisestaan ja helpottavat

yhteisty6kumppaneiden hankkimista. SOSTAC-menetelmé&én on pureuduttu
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erittdin hyvin ja syvallisesti ja néin ollen on onnistuttu luomaan kattava ja toi-
miva pohja markkinoinnille. Tyd koettiin todella hy6dylliseksi naisten liigajoukku-
een organisaatiolle ja ty6ta tulevat hyédyntdmaan myds muiden Oulun Karpéat

ry:n joukkueiden ja seuran markkinoinnissa.

Jenni Metznerin (2016) opinnaytetyon aiheena on markkinointisuunnitelman te-
keminen Lahden Taitoluistelijat ry:lle hyddyntaen sponsorointiyhteisty6ta. Nako-
kulma on mielenkiintoinen, silla sponsorointiyhteistyd voi olla haasteellista eten-
kin pienemmissa urheiluseuroissa. Luisteluseuralla ei ole aiemmin ollut markki-
nointisuunnitelmaa ja muodostelmaluistelujoukkueiden koot alkoivat olla pienet,

joten markkinoinnin kehittamiselle oli tarvetta.

Tama opinnaytetyd on mielestani hyva omaa opinnaytety6tani ajatellen, silla se
keskittyy saman lajin markkinointiin. Tydssa oli tavoitteena luoda konkreettinen
markkinointisuunnitelma ja tydkalu seuran markkinoinnin suunnittelun ja toteu-
tuksen avuksi nyt ja tulevaisuudessa. Teoriaosuudessa on kasitelty markkinoin-
tisuunnitelman vaiheet, markkinointiviestinnéan teoriaa seka sponsorointia ja sen
merkitysta. Sponsorointia kasittelevassa osuudessa Metzner on luonut Lahden
Taitoluistelijat Ry:lle raataldidyt valmiit sponsorointipaketit, joiden avulla uusien

yhteisty6kumppaneiden tavoittaminen ja hankkiminen on helpompaa.

Teorian jalkeen on rakennettu markkinointisuunnitelma aiempaan teoriaan poh-
jaten. Tyo ei ole yht& havainnollistava kuin aiemmin esitelty opinnaytetyo ja se
huomioi enemman myds perinteisid markkinointikanavia, ehké jopa hieman lii-
kaa. Tyd on tosin tehty vuonna 2016, jolloin digitaaliset kanavat eivét viel& olleet
yhté pinnalla kuin nyt. TAssé tuotoksessa markkinointisuunnitelman osiot jaivat

vajavaisiksi, eikd analysointi ollut kovin syvaluotaavaa.

Alex Lindevallin (2021) opinnaytetydssé oli toteutettu markkinointiviestintdsuun-
nitelma Pohjois-Helsingissa sijaitsevalle Tapanilan Era -nimiselle urheiluseu-
ralle. Tapanilan Erd on emoseura, jonka alla on useampaa eri urheilulajia, aivan
kuten Katajassakin. Lindevallin tavoite oli tAssa opinnaytetydssa luoda markki-
nointiviestintasuunnitelma ja kaytannénlaheinen markkinointiviestinnan kasikirja

emoseuralle, jonka avulla seura ja sen jaostot saisivat yhtenaistettya
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markkinointiaan. Tyon tavoite oli lisata seuran jasenmaaréé ja tunnettuutta.
Opinnaytetydssa on toteutettu nykytilakysely, jonka avulla kartoitettiin mielipi-

teita toivotusta markkinointiviestinnasta.

Teoriaosuudessa kasiteltiin markkinointiviestintastrategiaa ja sen suunnittelua
seka urheilumarkkinointia kattavasti. Teorian jalkeen alkaa markkinointiviestin-
tasuunnitelman rakentaminen, jonka yhteydessa on esitelty kyselyn tuloksia ja

pohjattu markkinointiviestinnan toimenpiteet saatuihin tuloksiin.

Tyo6ssa oli hyvia havaintoja ja ideoita ajatellen emoseuran nakdkulmaa jaosto-
jen markkinointiviestintaan seka markkinointiviestinnan yhtenaistamiseen. Hy-
vaa tassa opinnaytetydssa oli lopputuotos, eli valmis markkinointiviestintasuun-
nitelma. Suunnitelma oli selked ja helposti seuratoimijoiden ymmarrettavissa ja
hyodynnettavissa, vaikkei kokemusta markkinoinnista olisikaan. Tuotoksessa ol
selkeasti kasitelty tavoitteet, kohderyhmét, strategiat, markkinointiviestinnan toi-
menpiteet sek& muut markkinoinnin suunnittelun osa-alueet. Tuotoksessa syntyi
lisdksi vuosikello, joka oli toteutettu hyvin ajatellen sen toimimista kaikille lajija-

ostoille.

2 Harrastaminen

2.1 Lasten januorten harrastaminen

Lasten ja nuorten vapaa-aikatutkimuksessa (2020) tehdyn kyselyn perusteella
yhdeksan kymmenesta lapsesta ja nuoresta kertoo harrastavansa jotain. Kun
ikaa tulee lisaa, liikunnan harrastaminen yleensa vahenee, mutta tutkimuksen
mukaan kaikissa ikaluokissa harrastamisen prosentuaalinen maara pysyy lahes
90 prosentissa. Harrastus voi olla mik& vain, esimerkiksi liikunta, musiikki tai lu-
keminen. (Salasuo 2021, 37.)

Liikuntaa harrastaa jopa 88 prosenttia lapsista ja nuorista, mutta tama luku voisi

olla suurempikin, jos mukaan lasketaan ne, jotka olisivat kiinnostuneita
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likunnan harrastamisesta, mutta eivat sita syysta tai toisesta harrasta. (Haka-
nen, Myllyniemi & Salasuo 2019, 15.) Urheiluseuratoimintaan osallistuu jollain
tavalla 1,8 miljoonaa ihmisté ja 60 % lapsista ja nuorista liikkuu urheiluseuroissa
(Suomen olympiakomitea 2021). Suomessa toimii yhdistysrekisterin mukaan
talla hetkella noin 14000 eri kokoista urheiluseuraa ja 70 % suomalaisista urhei-
luseuroista on erikoistunut vain yhteen lajiin. Urheiluseuratoiminta ammattimais-
tuu entista enemman myads pienemmissa seuroissa. Tama nakyy mm. palkallis-
ten paatoimisten valmentajien ja seuratoimijoiden maaran lisdantymisena.
(Koski & Méaenpéaa 2021.)

Liikuntaharrastuksella on paljon kilpailevaa harrastustoimintaa. Kulttuuriharras-
tukset, johon kuuluu mm. pelaaminen, musiikki, kuvataide ja lukeminen ovat
nostaneet suosiotaan lasten ja nuorten keskuudessa. Pelaaminen (tietokone,
puhelin, pelikonsolit) on suosittu harrastus etenkin poikien keskuudessa, mutta
my0s tytdista melko suuri prosentti harrastaa pelaamista vapaa-ajallaan. Perus-
asteella opiskelevat lapset harrastavat eniten pelaamista, pojista 98 % ja ty-
toistd 80 %. Lasten ja nuorten vapaa-aikatutkimuksen perusteella myés lukemi-
nen lukeutuu suosituimpien harrastusten joukkoon pelaamisen ja valo- seka vi-

deokuvauksen rinnalla. (Salasuo 2021, 41)

Media koetaan yleisesti huomattavasti tarkedmmaksi ajanviettotavaksi kuin
vuonna 2015 tehdyn tutkimuksen aikana. Erityisesti digitaalisesta mediasta on
tullut tarkea keino yllapitad ihmissuhteita, etsia tietoa ja viettda vapaa-aikaa.
Median kayttssa itsensa ilmaisu ja mahdollisuus vaikuttaa asioihin ovat kasva-

neet viime vuosien aikana. (Salasuo 2021, 62.)

2.2 Harrastuksen valinta

Harrastuksen valintaan vaikuttavat monet seikat. Vanhemmilla on iso rooli, kun
lapselle mietitaan harrastusta, silla vanhempien resursseista riippuu pitkalti,
mita lapsi voi harrastaa. (Neuvokasperhe 2021.) Sirkeojan (2019) toteutta-
massa tutkimuksessa kohderyhmana olivat 3.- ja 4.-luokkalaisten lasten van-

hemmat. Tutkimuksessa selvitettiin syita siihen, miksi vanhemmat ohjaavat
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lapsiaan tiettyihin harrastuksiin. Tutkimuksessa tehdyn kyselyn vastauksista
kavi ilmi, etta hinta oli ylivoimaisesti merkittavin tekija vanhempien nakokul-
masta harrastusta valitessa. Toiseksi yleisin kriteeri harrastuksen valinnalle ol
harrastuspaikan sijainti ja sinne kulkeminen. Vastaajien mielesta harrastuspai-
kan tulisi olla sellaisella etaisyydelld, etta lapset pystyvat kulkemaan sinne tar-
peen tullen itse. (Sirkeoja 2019.) Naiden lisaksi vaikuttava tekija on harrastajan,
hanen perheenjasentensa tai ystaviensa omakohtaiset ja yksil6lliset arvostuk-
set. Henkilokohtaisia seikkoja, jotka vaikuttavat yleisesti likunnan harrastami-
seen ja harrastuksen valintaan ovat edella mainittujen lisaksi myds liikuntaa
kohtaan koetut asenteet, tiedot ja taidot, motivaatio, kaverit seka harrastuksen
julkisuuskuva. (Puronaho 2006, 162.)

Mannerheimin lastensuojeluliiton vuosina 2018 teettaman kyselyn perusteella
lapsen liikunta- ja urheiluharrastuksen aloittamisessa ja harrastukseen kiintymi-
sessa tarkea vaikuttava tekija on sosiaalinen ymparist6. Kaverit, hyva joukkue-
henki ja kavereiden kannustus sek& esimerkki ovat merkittava osa lapsen har-
rastuksessa viihtymista ja sen pariin [6ytamista. Harrastuksen on tuotettava lap-
selle iloa ja positiivisia onnistumisen kokemuksia. Hyva vuorovaikutussuhde val-
mentajaan lisdd harrastuksen mielekkyyttd. (Mannerheimin Lastensuojeluliitto
2018.)

Harrastajan nakokulmasta urheiluseuran on tarkeaa huomioida ne seikat, joiden
takia harrastaja on alun perin tullut mukaan toimintaan. Esimerkkina tallaisia
motivaatiotekijoitéa voivat olla kilpailullinen menestys tai itse lajiin liittyvat tekijat.
Lajiin liittyvia tekijoita ovat mm. laadukas valmennus ja hyva harrastusympa-
ristd. Myas terveys ja turvallisuus harrastuksessa on ensisijaisen tarkeda. Van-
hempien tulee pystya luottaman siihen, ettéd harrastus on turvallinen niin henki-
sesti kuin fyysisestikin. (Puroaho 2006, 176.)

Seurassa toimiminen luo turvaverkostoa. Myo6s aikuiset saavat lasten harrastus-
ten myOta uusia ystavia, miké yhdistaa perheita ja lapsia tiiviimmin toisiinsa.
Harrastuksiin liittyvien asioiden, kuten kuljetusten tai kotiintuloaikojen sopiminen
on helpompaa, kun ymparilla on tuttuja ihmisid. (Valtakunnallinen liikunta ja ur-

heiluorganisaatio Ry 2014, 7.) Lapsesta asti likkuminen on tarkeaa luuston ja
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motoristen taitojen kehittymisen vuoksi. Liikunnan avulla lapsi pystyy kasva-
maan taitavammaksi ja kestavammaksi, seka sosiaaliset taidot kehittyvat pa-
remmiksi. Liikunnallinen lapsuus johtaa usein urheilulliseen elaméén myds ai-
kuisena, silla liikunnallinen elamé&ntapa on opittu jo lapsena. Kun lapsen arkeen
sisaltyy positiivisia liikuntakokemuksia, vahvistuu myos lapsen minédkuva. (UKK-
instituutti 2021.)

Liikuntaharrastuksen sukupuolittuneisuudesta on ollut paljon keskustelua viime
vuosina, mutta lasten oma mielipide on keskustelusta unohdettu taysin. Vuoden
2018 lasten ja nuorten vapaa-aikatutkimuksessa kysyttiin lasten ja nuorten mie-
lipiteité ja kokemuksia harrastuksessa erottelusta sukupuolen tai muiden tekij6i-
den perusteella. Suurin osa oli sita mielta, etta erottelu on merkityksetonta, ja
ettd tytot ja pojat voisivat harrastaa liikuntaa yhdessa. Samaa mielta oltiin myos
seksuaali- ja sukupuolivihemmistdista seka maahanmuuttajista ja vammaisista.
(Hakanen, Myllyniemi & Salasuo 2019, 30.)

Lapset ovat avoimia yhdistdmaan tyttojen ja poikien likuntaharrastukset. Syy
erotteluun 16ytyy kenties siis vanhemmista sukupolvista ja vanhentuneista ar-
voista ja rakenteista. (Hakanen, Myllyniemi & Salasuo 2019, 30.) Luistelun la-
jien parissa on enemman tyttéja kuin poikia (Suomen Taitoluisteluliitto 2022.),
mika voi osakseen johtua tasta jo hieman vanhahtavasta ajattelutavasta tyttdjen
ja poikien lajeista. Voi olla, etta tulevaisuuden vanhemmat vievat entista avoi-

memmin lapsiaan kokeilemaan kaikkia harrastuksia sukupuolesta riippumatta.

2.3 Harrastuksen loppuminen ja harrastamattomuus

Jo vuosikymmenten ajan tutkimukset ovat osoittaneet, etta likunnan harrasta-
minen vahenee ian myo6ta. Erityisesti ohjattu liikunta jaa vahemmalle, kun ikéé
tulee lisaa. Viimeistdan 15-ikdvuoden kohdalla omaehtoinen liikunta muuttuu
paaasialliseksi liikunnan muodoksi ohjatun likunnan vaistyessa taka-alalle. (Ha-
kanen, Myllyniemi & Salasuo 2019, 15.)
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Merkittavin tekija harrastuksen lopettamisen kannalta on liian suuret harjoitus-
maarat. Talléin harrastus on vienyt liikaa aikaa tai voimia ja johtanut harrastuk-
sen lopettamiseen. (Mannerheimin Lastensuojeluliitto 2018.) Taitoluistelu on
tunnetusti laji, jossa harjoitellaan paljon jo nuorena. Puronahon (2006) toteutta-
massa tutkimuksessa tutkittiin eri urheilulajeja ja niiden harrastajia. Harjoitus-
maaria koskevassa kyselyssa harjoitusmaarat olivat ylivoimaisesti suurimmat
taitoluistelussa. Jo 6—10-vuotiaat harjoittelivat 185 tuntia vuodessa. Samassa
ikaluokassa esimerkiksi tanssijat harjoittelivat 75 tuntia vuodessa. (Puronaho
2006, 112-113.) Vanhemman tehtédvana on miettid lapsen harrastusta valitessa
lapsen luonteenpiirteita ja jaksamista, ettei lapsi kuormitu harrastuksessa lilkkaa
ja paady lopettamaan. Lapsen kanssa tulee keskustella siitéa, millainen liikkunta
voisi olla hanelle mieluisaa. Vanhemman on tarkeaa muistaa, etté lapsi voi olla
kiinnostunut hyvinkin erilaisista harrastuksista kuin vanhempi itse. (Neuvokas-
perhe 2021.)

Tarkeana seikkana harrastukseen kiintymisessa on porukkaan kuulumisen
tunne. Mannerheimin lastensuojeluliiton toteuttaman kyselyn mukaan joka toi-
nen itsensa ulkopuoliseksi tuntenut lapsi on miettinyt harrastuksen lopettamista.
Ulkopuolisuuden kokeminen vaikuttaa my6s lapsen omaan pystyvyyden tuntee-
seen. Lapsi kokee olevansa urheilijana toisia huonompi ja n&in onnistumisen
kokemukset vahenevét eikd harrastaminen ole en&é palkitsevaa ja mielekasta.

(Mannerheimin Lastensuojeluliitto 2018.)

Ohjattu liikunta aloitetaan nykyisin entistd nuorempana, yleensa 6—7-vuotiaana.
Vanhempien nakdkulmasta lapsen harrastuksen tulisi olla ennen kaikkea kivaa,
ja mita nuoremmasta lapsesta on kyse, sen kielteisemmin vanhemmat suhtau-
tuvat huippu-urheilijuuteen tdhtaavaan harrastustoimintaan. Vield 10-14-vuotiai-
den ikaryhmassa 60 % vanhemmista oli sitd mielta, ettei huippu-urheilijuuteen
ole liikuntaharrastuksessa toivottavaa tahdata. Vanhemmat toivovat harrastuk-
sen kasvatuksellisen ohjaamisen olevan laadukasta seka vahvistavan lapsen

likunnallisia kykyja. (Hakanen, Myllyniemi & Salasuo 2019, 34-36.)

Lasten ja nuorten vapaa-aikatutkimuksessa selvitettiin syita lapsen liikkumatto-

muudelle. Vastauksista selvisi, etta yleisia syita lapsen likkumattomuudelle



16

olivat se, ettei liikunta ole lapselle mieleista tekemista, liikunta on lapselle liian
kilpailullista seka pelko siitd, ettei tule hyvaksytyksi porukkaan. Nuorien kohdalla
syyt olivat melko samoja kuin lasten kohdalla. Lisaksi tuli ilmi vaikuttavina teki-
j6ina ajan puute seka liikunnallisen lahjattomuuden kokemus. My6s harrastus-
kaverin puuttuminen ja huonot kokemukset koululiikunnasta vaikuttavat harras-
tamattomuuteen. Tutkimuksessa kay ilmi myds ruutuajan vaikutus likunnan
maaraan. Jos ruutuaikaa on paljon, yli 4 tuntia paivassa, on sen vaikutus jo
merkittava liikunnan maaran vahenemiseen. (Hakanen, Myllyniemi & Salasuo
2019, 21-23.)

2.4 Luistelu harrastuksena

Taitoluistelun lajeja ovat yksinluistelu, jaatanssi, muodostelmaluistelu seka pari-
luistelu. Kaikki muut taitoluistelun lajit ovat olympialajeja, paitsi muodostelma-
luistelu. Kaikissa lajeissa esiinnytaan musiikin tahtiin ja elaydytaan kertomaan
tarinaa sen avulla. Taitoluistelu on monipuolinen harrastus, silla siina kehittyvat

mm. vahvuus, notkeus, musikaalisuus, taiteellisuus seka keskittymiskyky.

Taitoluistelua harrastaa vuosittain noin 13000 luistelijaa. Luistelu sopii harras-
tuksena niin tytdille kuin pojillekin. Myds monet huippujaékiekkoilijat ovat hyo-
dyntaneet taitoluistelun oppeja kehittdédkseen omia taitojaan. (Aalto 2017). Tai-
toluistelun voi aloittaa myds vanhemmalla ialla, silla monet seurat tarjoavat
omia ryhmié lasten lisdksi my0s aikuisille. Taitoluistelua voivat harrastaa mo-
nissa seuroissa myos erityista tukea tarvitsevat lapset ja nuoret. (Suomen Taito-
luisteluliitto 2022.).

Taitoluistelun lajikulttuuritutkimuksessa (2021) kysyttiin taitoluistelun harrasta-
jilta mik& heita motivoi luistelemaan. Tarkeimmé&ksi motivaation lahteeksi tutki-
muksessa nousi harrastajan halu kehittya ja oppia uutta. Tassakin tutkimuk-
sessa korostui kavereiden tarkeys seka hyvan joukkuehengen merkitys moti-
vaation nakokulmasta. Taitoluistelu on monille luistelijoille elamantapa ja lajin
viehatys innostaa luistelijoita pysymaan harrastuksessa mukana. Myods kisamat-

kat kuuluivat tarkeimpiin tekijoihin, jotka motivoivat harrastajia. Muun muassa
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esiintyminen, treenit, itsensa haastaminen, halu menestya ja saavutettu menes-
tys olivat paljon mitattdmampia tekijoita motivaation kannalta kuin aiemmin mai-
nitut joukkuehenki, kaverit, halu oppia ja kehittya seka rakkaus lajiin. (Suomen
taitoluisteluliitto 2021, 12.)

3 Asiakaslahtdoinen markkinointi

3.1 Markkinoinnin maarittely

Markkinoinnille k&sitteena on olemassa lukuisia eri maaritelmia. Maaritelmiin
vaikuttaa aikakausi, jolloin maaritelma on Kkirjoitettu, silla markkinointiajattelu on
kehittynyt nopeasti vuosikymmenten saatossa. Nykyisin markkinointi on muuta-
kin kuin vain yksi yrityksen pakollisista toiminnoista. Se on tapa ajatella ja toi-
mia. Markkinoinnin ajatuksena on pyrkiéd luomaan kaikille osapuolille arvoa tuot-
tava tarjooma. Markkinoinnin merkitys myads yrityksen strategisella tasolla on
suuri ja asiakaslahtéinen markkinointi ohjaa monia yrityksen liikketoiminnallisia
paatoksia. Nykyaikainen markkinointi on osa koko organisaation toimintaa, eika
markkinointi ole enda ainoastaan markkinoinnista vastaavien toteutettavana. On
tarkeaa ymmartaa, etta kaikki yrityksessa tapahtuva toiminta on markkinointia ja

nakyy menestyksessa markkinoilla. (Bergstrom & Leppanen 2018, 18-20.)

Markkinointi on paljon muutakin, kuin yksittdinen markkinointitoimenpide silloin
talléin. Markkinoinnin tulisi olla monessa muodossa toteutuva jatkuva prosessi.
Digitaalisten kanavien lisdannyttyd markkinointi on kehittynyt monikanavaiseksi,
ja sité tapahtuu niin ihmisten kuin laitteidenkin valityksella. Markkinoinnissa on-
kin tarkeda loytdd markkinointikanavat, joista haluttu kohderyhma tavoitetaan.
(Bergstrom & Leppanen 2018, 33.)

Markkinointiviestintakanavien maara on lisaantynyt merkittavasti ja kuluttajan
tavoittaa nykyisin yhdessa péaivassa jopa 5000 markkinointiviestia. Kuitenkin
suurin osa naista viesteistd menee hukkaan, silla huomaamme noin 2 prosent-

tia tAsta viestitulvasta ja vain 0,1 prosentilla on meille jotain merkitysta.
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Markkinointia maarittdd nyt ja tulevaisuudessa entistd enemman ymmarrys siita,
etta asiakkailla on valta. Liiallinen markkinointiviestien tuottaminen ei ole avain
onneen, vaan organisaation on aidosti pystyttava tuottamaan asiakkaalle lisaar-
voa. (Takala 2007, 13-15.)

Markkinointi digitaalisia kanavia hyddyntaen mahdollistaa kustannustehokkaan
markkinoinnin, silla se on edullisempaa ja paremmin kohdennettavissa kuin pe-
rinteiset markkinointikanavat. Esimerkiksi sosiaalisen median sisallon tuottami-
nen tai verkkosivujen paivittdminen itse on lahes maksutonta. Digitaalinen
markkinointi on myds helposti mitattavissa, minka perusteella ndkee nopeasti,
ovatko toteutetut toimenpiteet toimivia vai taytyyko jotain muuttaa. Kun yritys
hallitsee digitaalisen markkinoinnin, silla on paremmat mahdollisuudet parjata
kilpailussa. (Blomster, Kurtti, Maatta & Sinisalo 2020, 4-5.) Perinteisia markki-
noinnin keinoja ei kannata kuitenkaan unohtaa, vaan ne on hyva ottaa mukaan

digitaalisen markkinoinnin rinnalle (Takala 2007, 15).

3.2 Urheiluharrastuksen markkinointi

Liikuntaharrastus voidaan luokitella markkinoinnin kannalta palveluiden markki-
nointiin, silla se on aineetonta ja sité tuotetaan ja kulutetaan yhtaaikaisesti. Har-
rastaminen tapahtuu vuorovaikutuksessa harrastajan ja liikunnan tuottajan va-
lilla. Vuorovaikutus on yksi palvelun maarittelyn kriteeri. (Puronaho 2006, 159—
160.) Kun mietitaan palvelutuotteiden erityispiirteitd markkinoinnin nakokul-
masta, palvelut voivat olla markkinoinnin kohde, osa markkinoitavaa kokonai-
suutta tai se voi olla kilpailukeino tavaroita markkinoitaessa. (Bergstrom & Lep-
panen 2018, 177.)

Palvelut eroavat tavaroista monella tapaa. Eroja 16ytyy niin markkinoinnista, ta-
loudesta kuin tuotannostakin. Palvelut tuotetaan aina yhdessa asiakkaan
kanssa, ne tuotetaan ja kulutetaan samanaikaisesti, niité ei voi varastoida eika
niitd voi kokeilla ennen ostoa. Palvelutuotteissa erityisen tarkedd on panostaa
henkiloston kouluttamiseen, silla positiivinen palvelukokemus on palvelutuot-

teen menestymisen kannalta ensisijaisen tarkeda. Ostoon liittyvaa riskia
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asiakas voi pienentaa etsimalla tietoa palvelun laadusta, kuten hinnoista ja hen-
kilostostd mm. sosiaalisesta mediasta tai verkkosivuilta. (Bergstrom & Leppa-
nen 2018, 177.)

Puroaho (2006) mainitsee tutkimuksessaan yhtena parhaimmista liikkuntaseuro-
jen markkinointikeinoista "word-of-mouth”-periaatetta. Tama tarkoittaa tyytyvais-
ten harrastajien viestimaa tietoa lajista eteenpain. Word-of-mouth- periaatteen
avulla saavutetaan helpommin erityisesti ne ihmiset, joille laji on entuudestaan
vieras. (Puroaho 2006, 177.) Seuraidentiteetin kehittdmiseksi on tarkeaa nostaa
esille seuran arvoja kaikessa viestinnéssa ja toteuttaa viestintda naiden arvojen
pohjalta. Tarinat seurasta ja seuraan kuuluvista henkildista ovat keinoja, joilla
identiteettia seka brandid voidaan korostaa. Tarinat ovat kiinnostava ja tehokas

keino myos arvojen esiin tuomisen kannalta. (Kuuluvainen 2021.)

4  Asiakaskayttaytyminen

4.1 Kuluttajan ostokayttaytyminen

Markkinoinnin ja liiketoiminnan téarkein osa on asiakkaat. Asiakkaita voivat olla
itselleen ostavat asiakkaat eli yksittaiset kuluttajat, tai yritykselle ostavat asiak-
kaat, eli B2B-asiakkaat. Molemmissa asiakasryhmissa paatoksen ostosta tekee
ihminen. Silla on kuitenkin merkitysta, ostetaanko tuotetta tai palvelua itselle ja
perheelle vai yritykselle. Kun itselle tai perheelle ostetaan jotain, nousevat paa-
toksenteossa tarkeaan rooliin emotionaaliset ja psykologiset tekijat. B2B-asiak-
kaiden paatostenteko perustuu enemman jarkisyihin. (Juuti, Laukkanen, Puusa
& Reijonen 2015, 171.)

Asiakkaan kayttaytymisen, ostoprosessin ja ostopaatokseen vaikuttavien syiden
selvittdminen ja tunteminen on ensimmainen askel organisaation tavoitteiden
saavuttamiseen. Asiakaskayttaytymisen tunteminen on pohja asiakassegmen-
toinnille. Ulkopuoliset arsykkeet, kuten taloudellinen tilanne, seka asiakkaan
henkilokohtaiset syyt, esimerkiksi ostamiseen liittyvat tavat ja tottumukset
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vaikuttavat asiakaskayttaytymiseen. Kun organisaatiossa tiedostetaan asiak-
kaan tarpeet, ostotavat, arvostukset ja elamantyyli, on sopivien markkinointitoi-

menpiteiden suunnittelu helpompaa. (Bergstrom & Leppanen 2018, 92-93.)

Ostokayttaytyminen digitalisaation myota on muuttunut huomattavasti, silla ku-
luttajista yli 90 % etsii tietoa yrityksista ja tuotteista hakukoneiden avulla. Jos
yritysta tai tarvittavaa tietoa tuotteesta ei I6ydy nopeasti tietoa hakiessa, jaa yri-
tys nopeasti pois vaihtoehtoisista palveluntarjoajista. Yrityksen on siis tarke&aa
olla ndkyvissa koko ostoprosessin ajan ja erityisesti hakukonenékyvyys nousee
suuren arvoon digitaalisten kanavien seasta. Nykyisin vaikuttajien ja toisten ku-
luttajien suosittelujen vaikutus ostopaatokseen on lisaantynyt. (Blomster, Kurtti,
Maatta & Sinisalo 2020, 4.)

4.2 Ostoprosessi

Ostoprosessin (kuvio 2) kaynnistavat asiakkaan tarpeet ja motiivit, jotka heréatta-
vat asiakkaassa ostohalun. Ostoprosessissa on kuitenkin muitakin ostotapahtu-
man syntyyn vaikuttavia tekijoita (kuvio 1), kuten asiakkaan ostokyky. Ostoky-
vylla tarkoitetaan taloudellista mahdollisuutta toteuttaa ostoja. Siihen liittyy niin
varallisuus, kuin ostoihin kaytettavissa oleva aika. Ostotottumukset voivat muut-
tua, jos ostokyky muuttuu. Esimerkiksi hintojen noustessa ihmiset alkavat miet-
tid ruokakaupassa mita ostoskoriinsa laittavat, tai ajan sadstamiseksi ostokset
hoidetaan verkkokaupan kautta. N&in ollen markkinoijan tulee huomioida, mitka
ovat kanavat, mita kautta tuote tai palvelu saadaan asiakkaalle, ja mista asiakas

on valmis maksamaan. (Bergstrom & Leppanen 2018, 93.)
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Markkinointiympdristd

2 A

Ostokyky Ostotavat Ostohalu

Elinympdristo
e Kulttuuri
¢ Sosiaaliluokka
¢ Perhe

Kuvio 1. Ostajien ostopaatokseen vaikuttavat tekijat (Mukaillen Bergstrom &
Leppanen 2018, 92.)

Kuten edellisessé kappaleessa kerrottiin, ostoprosessi alkaa tarpeen tunnista-
misella. Prosessina tarpeen tunnistaminen saattaa olla pitka ja tapahtua alitajui-
sesti, tai prosessi voi olla impulsiivinen ja johtaa nopeaan ostotapahtumaan. Ih-
minen luo itse itselleen tarpeen, jonka organisaatio voi omalla toiminnallaan, ku-
ten mainostamalla, herattdd. Jos ostopaatdkselle ei ole esteitd, siirtyy kuluttaja
tiedonhankintavaiheeseen. Tietoa voidaan keraté joko alitajuisesti tiedostamatta
tai aktiivisesti hakemalla tietoa. Saatavilla olevan tiedon ylitarjonta tai vahaisyys
voivat johtaa ostoprosessin katkeamiseen. Tiedonhankinnan jalkeen saatua in-
formaatiota mietitddn ja arvioidaan, ja hankitun tiedon avulla kuluttaja erittelee
itselleen tarkeimpia seikkoja tuotteesta tai palvelusta, johon han perustaa osto-
paatoksensa. Naita seikkoja voivat olla esimerkiksi brandi, hinta tai
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tuoteominaisuudet. Lopulta seuraa paatds. Paatos voi yhta hyvin johtaa ostota-
pahtumaan, kuin myds prosessin paattymiseen ilman kauppojen syntymista.

(Juuti, Laukkanen, Puusa & Reijonen 2015, 173-174.)

Tarpeen
tunnistaminen

Informaation
hankinta

Vaihtoehtojen
arviointi

Paatos

Hankinnan jdlkeinen
arviointi

Kuvio 2. Ostopaatosprosessi (Mukaillen Juuti, Laukkanen, Puusa & Reijonen
2015, 173.)

Ostoprosessi ei paaty kuitenkaan paatoksen tekoon ja kauppojen syntymiseen.
Jos prosessi johtaa ostopaatokseen, tuote tai palvelu testataan ja todetaan joko
toimivaksi tai toimimattomaksi. T&ma prosessi on hankinnan jalkeista arviointia,
joka vaikuttaa asiakkaan tulevaisuuden ostokayttaytymiseen. Jos tuote tai pal-

velu todetaan hyvaksi ja toimivaksi, se todennakdisesti ostetaan uudelleen. Jos
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taas kokemus on huono, sita tuskin ostetaan enaa uudelleen tai kehutaan tutta-
ville. (Bergstrom & Leppanen 2018, 124-125.)

4.3 Kuluttajan kayttaytymiseen vaikuttavat tekijat

Kuluttajan kayttaytymiseen ja ostopaatoksen syntymiseen vaikuttavat monet te-
kijat. Ihmisen elinpiirilla, maailman tilanteella, yhteiskunnalla ja markkinoivien
organisaatioiden toiminnalla on vaikutusta ostokayttaytymiseen. Henkilokohtai-
silla tekij6illa on myds merkitysta. Naita ovat asiakkaan demografiset tekijat eli
vaestotekijat, psykologiset tekijat seka sosiaaliset eli viiteryhméatekijat. Demo-
grafisia tekijoita ovat ihmisen ominaisuuksia koskevat tekijat, kuten ika, suku-
puoli, asuinpaikka ja ammatti. Psykologisia tekijoitd ovat ihmisen sisaiset tekijat,
kuten tarpeet ja tunteet, motiivit ja arvot. Sosiaalisia tekijoita ovat sosiaaliset
ryhmat, joihin ihnminen kuuluu. Tallaisia ovat muun muassa perhe, sosiaaliset

yhteisot ja sosiaaliluokka. (Bergstrom & Leppanen 2018, 94-116.)

Kayttaytymiseen vaikuttavat myoés motivaatiotekijat ja asenteet. Maslow’n tarve-
hierarkia (kuvio 3) on yleinen keino kuvata ostopaattkseen vaikuttavia motivaa-
tiotekijoita. Siin& kuvataan motivaatiotekijat pyramidin muodossa, jossa alim-
malla tasolla on perustarpeet, eli fyysiset tarpeet. Nama tarpeet on tarkeaa olla
kunnossa ennen kuin seuraaviin kerroksiin siirtyminen on mahdollista. (Juuti,
Laukkanen, Puusa & Reijonen 2015, 176.)
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Itsensd
toteuttamisen
tarve

Arvostuksen tarve

Laheisyyden ja
rakkauden tarve

Turvallisuuden tarve

Fyysiset tarpeet

Kuvio 3. Maslow’n tarvehierarkia. (Mukaillen Snellman 2020.)

Kayttaytymiseen vaikuttavat asenteet voidaan jakaa kolmenlaisiin asenteisiin:
kognitiivisiin, affektiivisiin ja konatiivisiin asenteisiin. Asenteista se rationaalisin
on kognitiiviset asenteet, jolloin kuluttaja miettii tuotteeseen tai palveluun liittyvia
faktoja seka ominaisuuksia ja kayttaa jarkisyita hankkiessa tuotetta. Affektiiviset
asenteet ja arviot perustuvat tunteeseen. Tunteen pohjalta tehdyt hankinnat voi-
vat olla esimerkiksi sellaisia arvostettuja tuotteita, joiden ansiosta kuluttaja tun-
tee, ettd hanen asemansa paranee esimerkiksi kaveripiirissa. Asenteista viimei-
nen on konatiiviset asenteet, jotka liittyvat oletukseen siita, etta tietyt asenteet
johtavat tietynlaiseen toimintamalliin. Esimerkkina téllaisesta voisi olla tilanne,
jossa asiakas menee ostamaan uusinta Applen IPhonea. Tuote on hanesta laa-
dukas ja saattaa nostaa hanen statustaan. Vieressa on tarjouksessa uusi Ho-
norin puhelin tdysin samoilla ominaisuuksilla, mutta edullisemmin. Asiakas paa-
tyy ostamaan Honorin ostotapahtumaa edeltavista asenteista huolimatta. Ko-
natiivisiin asenteisiin vaikuttaminen markkinoinnin keinoin on kaikista haasta-
vinta, silla tallaista kaytosta on hankalaa ennakoida. (Juuti, Laukkanen, Puusa
& Reijonen 2015, 176-177.)
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5 Markkinoinnin kilpailukeinot

Asiakasmarkkinoinnin tarkoituksena on tuottaa asiakkaalle parempaa arvoa
kuin kilpailijat. Markkinoinnin kilpailukeinoja tarvitaan, kun lahestytédan asiakasta
ja muita ulkoisia sidosryhmia. Kilpailukeinoista kootaan yritysta parhaiten palve-
leva kokonaisuus, joka tunnetaan nimella markkinointimix. Peruskilpailukeinoja
ovat hinta (price), tuote (product), saatavuus/jakelu (place) ja markkinointivies-
tintd (promotion). Naita neljaa kilpailukeinoa kutsutaan yleisesti 4P-malliksi.
Mallin kehittivat Neil Borden ja Jerome McCarthy 1960-luvulla, mutta se on saa-
nut nykyisin kritiikkia sen vanhentuneesta, tuotetta korostavasta ajattelutavasta.
(Bergstrom & Leppanen 2018, 148.)

4P-mallin rinnalle on tullut 1980-luvulla Bernard H. Boomsin ja Mary Jo Bitnerin
7P-malli, joka on modernimpaa ajattelutapaa edustava malli ja palvelee nain ol-
len paremmin myds palveluiden markkinointia. TAssa mallissa hinta, tuote, saa-
tavuus ja markkinointiviestinta saavat lisakseen henkiloston ja asiakkaat
(people, participants), toimintatavat ja prosessit (processes) seka palveluympa-
riston ja muiden nékyvien osien (physical evidence) kilpailukeinot. (Bergstrom &
Leppanen 2018, 148.) Tahan tydhon olen valinnut kilpailukeinoiksi tuotteen, hin-

nan, saatavuuden, markkinointiviestinnan seka henkiloston ja asiakkaat.

5.1 Tuote/Palvelu

Tuote tai palvelu on markkinoinnin kilpailukeinoista keskeisimmassa osassa,
silla sen ymparille rakennetaan muut kilpailukeinot. Tuote on muutakin kuin pe-
rinteisesti mielletty fyysinen tuote. Se on markkinoinnin keinoin luotu koko-
naisuus, jonka tarkoituksena on luoda arvoa sen ostajalle. Tuote termina sisal-
taa fyysisten tavaroiden lisaksi palvelut (kampaaja), ihmiset (urheilijat), paikka-
kunnat, organisaatiot (SPR) ja ideat (kotimaisuus). Tuote on kasitteena moni-
puolinen ja on hyva ymmartaa, etta usein tuotteet sisaltavat palvelua ja palvelut
tuotteita. Esimerkkina kampaajalla kaynti on palvelu, joka sisaltaa tuotteen, eli

hiusvarit, tai puhelin tuotteena sisaltad usein huoltopalvelun. Taman ajatuksen
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pohjalta organisaatiossa luodaan tarjooma, joka tyydyttaa asiakkaan tarpeet ja

luo arvon, jota asiakas odottaa. (Bergstrom & Leppénen 2018, 174-175.)

5.2 Hinta

Hinta on yrityksen kilpailukeinoista seuraavaksi tarkein heti tarjooman jalkeen.
Hinnan avulla taataan yrityksen kannattavuus. Se on my6s ainoa kilpailukeino,
joka tuo yritykselle tuottoja. Yleisesti hinta méaraytyy kustannusten perusteella,
mutta hintaa maariteltdessa on huomioitava my6s muita vaikuttavia tekijoita, ku-
ten asiakkaitten kokema arvo ja hintaherkkyys seka yrityksen tavoitteet, kilpailu
ja julkisen vallan vaikutukset, kuten verotus. Hintaa miettiessa tulee huomioida
se, kenelle tuotetta myydaan ja mita valitut asiakassegmentit ovat valmiita tuot-
teesta maksamaan. (Bergstrom & Leppanen 2018, 177; Verkko Varia 2016a.)

5.3 Saatavuus

Saatavuus on kilpailukeinoista se, joka tekee palvelun ostamisesta helppoa.
Sen avulla asiakas saa tiedon siita, miten yrityksen tavoittaa, ja etta asiointi on
helppoa. Ei riita, ettd tuote on asiakkaitten tarpeet tayttava ja hintakin on sopiva,
vaan tuotteen hankkimisen on oltava helppoa. Toiminnasta tulee kannattavaa
vasta silloin, kun asiakkaat l16ytavét oikean tuotteen oikeaan aikaan, sopivan
hintaisena ja helposti. Tuotetta ei pysty markkinoimaan, jos asiakkaalle ei osata
kertoa, mista ja miten tuotteen voi hankkia. Yleisesti saatavuutta tarkkaillaan
kolmesta eri ndkdkulmasta: markkinointikanavat, tuotteiden jakelu seka sisdinen
ja ulkoinen saatavuus. Markkinointikanavilla tarkoitetaan koko sitd matkaa ja
kaikkia vélikasia, jotka toimivat tuotteen matkalla asiakkaalle. Ulkoisen saata-
vuuden tarkein osa on toimipaikan sijainti ja tavoitettavuus, sek& aukioloajat ja
yhteystiedot. Sisdiseen saatavuuteen liittyy kaikki kokemukset toimipisteessa

asioitaessa, kuten henkilokunta ja opasteet. (Verkko Varia 2016b.)
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5.4 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinnan avulla tuodaan yritys nékyvaksi ja sen tarjooma tunne-
tuksi. Viestinta on tarkeassa roolissa, silla sen avulla lisatadéan tunnettuutta, luo-
daan mielikuvaa yrityksesté sekéa tiedotetaan tuotteista, hinnoista seka siita,
mista tuotetta voi hankkia. Viestinnan avulla pyritddn myds yllapitamaan asia-
kassuhteita seka muokkaamaan kysyntaa. Markkinointiviestinnan muotoja ovat
mainonta, myyntityd, menekinedistdmisen keinot seka tiedotus- ja suhdetoi-
minta. Tarkeintd markkinointiviestinndssa on yhtenaistaa eri viestintatavat ja ka-
navat, joita viestintaan kaytetaan. Viestinnan on oltava samanlaista viestintaka-
navasta tai valineesta riippumatta. Markkinointiviestintdan kuuluu olennaisena
osana selvittédd, mista kanavista tavoittaa potentiaaliset asiakkaat parhaiten.
Tassa tulee huomioida asiakkuuden eri vaiheet, kuten nykyiset ostajat ja uudet
ostajat. Mainonnan valineita, joilla asiakkaita voidaan tavoittaa ovat mediamai-
nonta (esim. radio, tv, verkkomainonta), suoramainonta (painettu- ja sahkoinen

suoramainonta) sek& muu mainonta (tapahtumat, toimipaikka).

5.5 Henkilosto ja asiakkaat

Nykyisin henkilostd nahdaan tarkeana osana markkinointia. Henkiloston kiin-
nostus ja osaaminen ovat tarkeassa roolissa asiakasmarkkinointia ajatellen, jo-
ten sisaiseen markkinointiin panostaminen on olennaisessa osassa markkinoin-
nissa menestyakseen. Henkildstd on erityisen tarkeassa asemassa, kun yritys
myy palveluita, silla henkildsté on tuottamassa niitd yhdessa asiakkaan kanssa.
Sisaisen markkinoinnin avulla tyontekijoitd voidaan motivoida, kouluttaa ja lisata
tyossa viihtyvyytta. Tydssaan viihtyvat tyontekijat antavat yritykselle takaisin uu-
sien ideoiden ja kehitysideoiden muodossa. My6s asiakastyytyvaisyys lisaantyy
ja tyontekijoiden vaihtuvuus vahenee. Tama kaikki parantaa organisaation Kil-

pailukykya ja mainetta markkinoilla. (Bergstrém & Leppéanen 2018, 153-154.)
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6 Markkinoinnin suunnittelu SOSTAC-mallin avulla

6.1 SOSTAC-malli

SOSTAC on PR Smithin 1990-luvulla kehittama suunnittelumalli, joka on saanut
vuosien saatossa laajan suosion sen helppokayttdisyyden ja monipuolisuuden
vuoksi. SOSTAC-mallia hyddynnetaan niin laajoissa markkinointisuunnitelmissa
kuin yksittaisten toimintojenkin suunnittelussa. Malli helpottaa suunnitelmien ra-
kentamista, silla siind kaydaan lapi kaikki toimintojen suunnittelussa muistetta-
vat osa-alueet. Mallissa on kuusi suunnitteluvaihetta, jotka tukevat toinen toisi-
aan (kuvio 4). Suunnitteluvaiheet SOSTAC-menetelmassa ovat: Situation, Ob-
jectives, Strategy, Tactics, Action ja Control. (Chaffey 2021.) Suomeksi termit
kaantyvat seuraavasti: S= Nykytila-analyysi, O= Tavoitteet, S= Strategia, T=

Toimenpiteet, A= Toimintasuunnitelma, C= Hallinta.

C S

6. ik

Hallinta ja Nykytila-
seuranta analyysi

5 2

A Toiminta- Tavoitteet O

suunnitelma

4. 3
Toimenpiteet  Strategia

T S

Kuvio 4. SOSTAC-malli. (Mukaillen Digimarkkinoinnin opas 2021.)

SOSTAC-malliin voidaan lisatd myds resurssit, jotka tunnetaan nimella 3M:

1. Men (Ihmiset)
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2. Money (Budijetti)
3. Minutes (aika). (MMC Learning 2021.)

6.2 Nykytila-analyysi

Nykytila-analyysissa halutaan |6ytaa vastaus siihen, missa yritys on talla het-
kella. Tarkoitus on vastata kysymykseen: "Missa nyt ollaan?”. Nykytila -analyy-
sissa kuvataan organisaatio ja sen kilpailijat mahdollisimman tarkasti. Tavoit-
teena on myos selvittaa kuka, on asiakas ja miten kohderyhmén tavoittaa. Ny-
kytila-analyysissa arvioidaan my®s organisaatioon vaikuttavia sisaisia ja ulkoisia
tekijoita. (D.Clary 2020.)

6.2.1 Organisaatio

Organisaatiota analysoitaessa keskitytaan yrityksen siséisiin toimintoihin ja toi-
mivuuteen, kaytettaviin resursseihin seka sisdiseen osaamiseen. Kun mietitdan
organisaation nykytilannetta, kaydaan lapi organisaation kokonaistilanne. Siihen

kuuluu mm. markkinointi, henkildsté seka talous. (Puranen 2022.)

6.2.2 Markkinointiviestintakanavat

Markkinointikanavia on seka digitaalisia etta perinteisia kanavia. Perinteisia
markkinointikanavia edustavat televisio, radio seka ulkomainonta. Perinteisiin
markkinointikanaviin kuuluvat myds mm. sponsorointi seka flaijerimainonta. Di-
gitaalisia kanavia ovat puolestaan esimerkiksi sosiaalisen median markkinointi,
Google-hakukone ja hakukoneoptimointi, séhkdpostimarkkinointi ja nettisivut.
(Kubla Oy 2021.)

Markkinoitavalla tuotteella on merkitysta sopivia kanavia valittaessa. Toinen tar-

ked asia markkinointikanavia mietittdessa on valitut kohderyhmat sek& mista
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heidét tavoittaa. Lisaksi markkinointiin varattu budjetti maarittaa kanavien valin-
taa. (Kubla Oy 2021.)

Markkinointi on kaikista kustannustehokkainta silloin, kun viesti osataan koh-
dentaa tarkasti oikeille ihmisille. Kohdentaminen onnistuu helpoiten kayttamalla
digitaalisia markkinointikanavia. (Kubla Oy 2021.) Esimerkiksi koko Suomen
mittakaavalla markkinointi on turhaa, jos halutaan jasenia joensuulaiseen urhei-
luseuraan. Kun urheiluseuran viestintd on innostavaa ja onnistuneesti toteutet-
tua niin sisaisesti kuin ulkoisestikin, se valittdd seurasta hyvaa ja houkuttelevaa
kuvaa. Hyva sisdinen viestinta motivoi ja lisda seuratoimijoiden yhtenaisyytta,
mika johtaa sisaisen ilmapiirin paranemiseen seka toiminnan laadun kasvami-

seen. (Valtakunnallinen liikunta ja urheiluorganisaatio Ry 2014, 2.)

Sisainen viestinta

Sisadinen viestinta on osa urheiluseuran johtamista, joukkojen kasaamista ko-
koon. Parhaimmillaan viestinta on silloin, kun jasenia kuunnellaan aktiivisesti
seka otetaan saatu palaute ja uudet ajatukset avoimin mielin vastaan. Seuran
kehittamisen kannalta on tarkeaa toimia vuorovaikutuksessa seuran jasenten
kanssa. Talloin syntyy parhaiten uusia ideoita ja kehitysehdotuksia seuran toi-
minnan nakokulmasta. Sisaisen viestinnan tarkoitus on tiedottamisen lisaksi
vahvistaa seuran sisaista yhteenkuuluvuuden tunnetta ja saada kaikille jasenille
tunne, etta he ovat tasavertaisia seuran jasenia. Sisaisen viestinnan avulla tuo-
daan esiin seuratoimijoiden mahdollisuutta vaikuttaa seuran asioihin. (Valtakun-

nallinen liikkunta ja urheiluorganisaatio Ry 2014, 5-8.)

Onnistunut siséinen viestinta lisdd seuraan kuuluvien henkildiden ylpeyttd omaa
seuraa ja seuratoimintaa kohtaan. Se myd@s sitouttaa ja kannustaa ottamaan
vastaan seuran tehtavid. Nain my6s vastuu jakautuu tasaisemmin seuratoimijoi-
den valilla. Viestinnéssa tarkedaa on avoimuus. Se auttaa jasenhankinnassa
seka helpottaa uusien jasenten saamista. Seuran jasenten yksildllisten vah-
vuuksien huomaaminen ja niiden perusteella toimintaan pyytdminen on motivoi-
vaa, silla kukapa ei tuntisi pienta ylpeytta siita, ettd omat vahvuudet on huo-

mattu. (Valtakunnallinen liikunta ja urheiluorganisaatio Ry 2014, 5-8.)
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Huonosti hoidettu sisainen viestintéd puolestaan heikentda ryhméhenkea ja ja-
senten osallistumishalukkuus vahenee. Huonosti hoidettu viestinta vaikeuttaa
seuran paasemista tavoitteisiinsa. Usein urheiluseuroissa toiminta on laaduk-
kaampaa ja monipuolisempaa kuin mita seuran jasenille osataan tai muistetaan

viestid. (Valtakunnallinen liikunta ja urheiluorganisaatio Ry 2014, 5.)

Ulkoinen viestinta

Ulkoiseen viestintaan kuuluu kaikki tiedottaminen, joka tapahtuu seuran ulko-
puolisille toimijoille. Tallaista tiedottamista voi olla esimerkiksi seuran toimin-
nasta kertominen seké& seuran tunnettuuden lisaaminen sosiaalisessa medi-
assa. Onnistuneesti toteutetun ulkoisen viestinnén avulla voidaan luoda organi-
saatossa kilpailuetua muihin toimijoihin ndhden, silla viestinnan keinoin pysty-
taan erottumaan muista kilpailijoista ja luomaan mainetta organisaatiolle. Ulkoi-
nen viestinta auttaa vahvistamaan myonteista mielikuvaa organisaatiosta ja on

nain ollen tarke& osa organisaation toimintaa. (TJS Opintokeskus 2021.)

Erottuakseen kilpailijoista, urheiluseuran on suositeltavaa luoda itselleen erot-
tuva ydinviesti. Ydinviesti auttaa seuran ulkopuolisia henkilditd ymmartamaan,
mista seuran toiminnassa on kyse. Toimiva ydinviesti on yksinkertaisuudessaan
lyhyt kiteytys seuran toiminnasta. Ydinviestin tulee olla vaikuttava, ja onnistu-
neessa seuraviestinndssa sita hyddynnetddn monipuolisesti mutta jarjestelmalli-
sesti eri viestintdmuodoissa. (Valtakunnallinen liikunta ja urheiluorganisaatio Ry
2014, 6.)

Ydinviestia miettiessa on tarkeda miettia niita asioita, mitka urheiluseurassa yh-
distavat. Urheiluseuraan kuuluminen on iso osa eldmaa, ellei jopa elamantapa.
Ydinviestiin on hyva pyrkia kiteyttdma&an se, mita seura yhdessa tai mita me yk-
siléind haluamme olla, mita tavoittelemme, miten ja kenen kanssa yhteistydssa.

(Valtakunnallinen liikunta ja urheiluorganisaatio Ry 2014, 6.)
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6.2.3 Kilpailijat

Kilpailija-analyysi auttaa organisaatiota selvittdmaan sen tarkeimmat kilpailijat
seka kilpailijoiden toimintatavat ja tavoitteet. Kilpailijoiden tunteminen auttaa
oman organisaation toimintaa ja kehittamista, silla analysoimalla ja tutkimalla
muiden toimintaa I6ydetaan parhaat keinot oman aseman nostamiseen markki-
noilla. Kilpailijoiden tunteminen auttaa valmistautumaan toimintaympariston
muutoksiin ja tunnistamaan oman organisaation vahvuuksia ja heikkouksia.
(Suomi.fi-verkkotoimitus 2019.)

Kilpailijoita analysoitaessa on mietittava suorat kilpailijat, eli ketka ovat niita toi-
mijoita, jotka tarjoavat samoja palveluita kuin oma organisaatio. Naiden lisaksi
on otettava huomioon epasuorat kilpailijat. Naitd ovat ne toimijat, jotka tuottavat
samaa tarvetta tyydyttavia palveluita. Urheilu on yleensa keino viettaa vapaa-
aikaa, ja sen kanssa kilpailee moni muukin toimija, kuten elokuvateatterit ja ra-
vintolat. (Takala 2007, 115.)

6.2.4 SWOT

SWOT-analyysi on nelikenttaanalyysi (kuvio 5), jota on kaytetty organisaatioi-
den strategisen johtamisen apuvdlineena jo 1960-luvulta saakka. SWOT-ana-
lyysin avulla organisaatio voi huomata toimintaansa heikentavat tekijat ajoissa,
ja nain ollen niihin varautuminen paasee alkamaan hyvissa ajoin. (Juuti, Lauk-
kanen, Puusa & Reijonen 2015, 76—77.) SWOT-analyysin avulla voidaan analy-
soida organisaation nykytilaa maarittelemalld sen vahvuudet (Strength) ja heik-
koudet (Weakness) seka mahdollisuudet (Opportunities) ja uhat (Threats). Ana-
lyysin avulla organisaation on helppoa arvioida omaa toimintaansa ja selvittaa
sen nykytilaan ja tulevaisuuteen vaikuttavat ulkoiset ja siséaiset tekijat. Tama
analysointimenetelma on toimiva valine koko organisaation tai sen pienempien
toimintojen tarkasteluun, ja se sopii kaikentyyppisille yrityksille ja organisaati-
oille. (Suomen Riskienhallintayhdistys 2021.)
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SWOT Positiiviset | Negatiiviset

Sisaiset Vahvuudet Heikkoudet

Ulkoiset Mahdollisuudet

Kuvio 5. SWOT-malli.

Organisaation vahvuuksia mietittdessa tulee pohtia organisaation sisaisia, posi-
tiivisia ja toimivia piirteita. Esimerkkeja tallaisesta ovat toimivat prosessit, henki-
|6ston vahvuudet tai toimiva tuote tai palvelu. Heikkoudet ovat puolestaan yri-
tyksen siséisia heikkouksia, jotka heikentavat vahvuuksien tuomaa kilpailuetua.
Heikkouksia tulee kehittda, jotta organisaation kilpailukyky paranee. Heikkouk-
sia voivat olla esimerkiksi henkiloston valiset heikot suhteet, organisaation

huono sijainti tai kehitysta vaativat prosessit. (Parsons 2021.)

Mahdollisuudet ovat ulkoisia toimintaympariston ominaisuuksia, joita organisaa-
tio voi tavoitella tai joissa se voi olla mukana. Tallaisia voivat olla esimerkiksi
trendit, joiden myota asiakkaita on mahdollista saada lisaa, tapahtumat joihin
organisaatio voi osallistua tai asiakkaiden positiivinen mielikuva yrityksesta.
Uhat ovat myds ulkoisia tekijoita, joihin yrityksella ei ole vaikutusmahdollisuutta.
Na&ita ovat muun muassa kilpailijat, asiakaskayttaytymisen muutokset tai trendit,
jotka voivat heikentaa organisaatiota ja vahentaa asiakaskuntaa. (Parsons
2021.)
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6.3 Tavoitteet

Nykytila-analyysissa tehtyjen havaintojen ja analyysien pohjalta mietitddn orga-
nisaatiolle sopivat tavoitteet. Tavoitteet voivat olla lyhyen tai pitkan aikavalin ta-
voitteita. Lyhyen aikavalin tavoitteita voivat olla esimerkiksi sosiaaliseen medi-

aan ja sen kehittamiseen liittyvat tavoitteet. Lyhyen aikavalin tavoitteet nojaavat
organisaation muihin tavoitteisiin. Pitkan aikavalin tavoitteita voivat olla mm. or-
ganisaation koon tai liikevaihdon kasvattaminen. Nama tavoitteet mukailevat or-

ganisaation missiota ja visiota. (Digimarkkinointiopas 2021.)

Tavoitteissa maaritellaan myos KPI-mittarit jokaiselle tavoitteelle erikseen. KPI-
mittarit, englanniksi Key Performance Indicator, kertovat organisaatiolle sen,
vievatko toimenpiteet organisaatiota kohti asetettuja tavoitteita. Mittarit tulee
maarittdd omien tavoitteiden ja tarpeiden perusteella. Mittarit selkeyttavat tavoi-
teltavia padmaaria ja organisaation toimintaa. Niiden avulla tehokkuus kasvaa
ja organisaation sisainen ja ulkoinen viestinta selkeytyy. Valittuja mittareita on
hyvéa tarkastella ja muuttaa sdéanndllisin valiajoin. (Jarvinen 2021.)

Tavoitteiden tulee olla sellaisia, ettd ne on mahdollisia saavuttaa. Realistiset ta-
voitteet auttavat keskittdmaan markkinoinnin toimenpiteita oikeisiin asioihin. Ta-
voitteita arvioitaessa ja asettaessa voidaan hy6édyntdd SMART-menetelmaa,
jossa maaritellaan tavoitteen kriteerit. SMART-menetelman avulla voidaan
luoda konkreettiset tavoitteet ja sen avulla varmistetaan, etta tavoite on saavu-
tettavissa, miten tavoitteen onnistuminen mitataan ja nimetédén keinot, joilla ta-
voitteeseen paastaan. SMART muodostuu sanoista Specific (tasmallinen), Mea-
sureable (mitattava), Attainable (saavutettava), Relevant (merkityksellinen) ja
Timely (aikataulutettu). (Asikainen 2021.)

1. Spesific
Ensimmaisena tavoitetta maarittdessa on mietittava, etta tavoite on tas-
mallinen. Markkinoinnillinen tavoite pyritddn rajaamaan niin hyvin kuin
mahdollista. Tavoite voi olla esimerkiksi Instagram-seuraajien lisaéaminen
orgaanisella markkinoinnilla tai uusien harrastajan hankkiminen jaoston

jarjestamasta tutustumistapahtumasta. (Kokkonen 2016, 41.)



35

2. Measurable
Toisena on mietittava tavoitteen mitattavuutta. Tavoitteen on oltava mi-
tattavissa jollain keinolla, jotta voidaan arvioida sen onnistumista. Tavoite
voidaan esittdéd mm. numeroina tai prosentteina. Esimerkiksi harrastaja-
maaran kasvaminen kymmenella prosentilla tai 100 uutta Facebook-seu-
raajaa. (Kokkonen 2016, 41.)

3. Attainable
Kolmas kriteeri on saavutettavuus. Tavoitteen tulee olla mahdollinen saa-
vuttaa, mutta se ei tarkoita, etta tavoitteeseen paasemisen tulee olla
helppoa. Tassa mietitaén sitd, onko tavoite realistinen esimerkiksi kaytet-
tavissé olevan budjetin suhteen ja miten tavoite saavutetaan. (Mindtools
2021.)

4. Relevant
Neljas kriteeri on tavoitteen merkityksellisyys. Tavoitteen on tuettava or-
ganisaation muuta markkinointia ja kokonaistavoitteita. Tassa kohtaa on
hyva miettia organisaation pitkan aikavalin tavoitteita, ja pohtia, millaiset
toimenpiteet ovat tarkeimpié niiden tavoitteiden saavuttamiseksi. Kannat-
tavuus ja ajankohdan sopivuus tulee myds miettia tarkasti. (Kokkonen
2016, 43.)

5. Timely
Aikaan sidottavuus on viimeinen hyvan tavoitteen kriteeri. Tama tarkoit-
taa sitd, etta tavoitteelle tulee pystyd maarittamaan aikataulu. Aikataulut-
taminen auttaa tavoitetta kohti vievien toimenpiteiden keskittamisessa ja

priorisoinnissa. (Mindtools 2021.)

6.4 Strategia

Strategia on "iso kuva” niista toimenpiteista, joilla paastaan asetettuihin tavoit-

teisiin. Strategiassa selvennetaan mm. asiakassegmentit, joihin keskitytaan
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seka segmenteille kohdennettava viesti. Myds sita, miten kilpailijoista halutaan
erottua, tulee miettia tassa strategiavaiheessa. (McKnight 2021.) Strategiavai-
heessa tulee pohtia asiakkaan ostoprosessia ja sen pohjalta miettida, millaista
viestid ja mita kanavia hyodynnetaan markkinoitaessa eri ostoprosessin vai-
heissa oleville asiakkaille. Strategiaa tuodaan kaytantdon markkinointitoimenpi-

teiden, kuten sosiaalisen median avulla. (Rasa, Metsapalo & Kinnunen 2019.)

6.4.1 Segmentointi

Segmentointi on yksi tarkeimmista asioista markkinointia suunniteltaessa. Seg-
mentoinnin tarkoituksena on I0yt&a4 toisistaan poikkeavia asiakasryhmia markki-
noinnin kohteeksi. Segmentointi on pohja kilpailukeinoille, silla mm. markkinoin-
tiviestinta ja tuotetarjooma tulee miettid ja suunnitella segmenteittain. llman seg-
mentointia ei pystyta tekemaan onnistunutta asiakaslahtoista markkinointia. Hy-
vin tehty segmentointi luo organisaatiolle kilpailuetua. (Bergstrém & Leppanen
2018, 132-133.)

Segmentointi tehostaa markkinointia. Markkinoinnin kohdentamisella tietyille
kohderyhmille saastetddn markkinointiin varattuja resursseja, kun ei yriteta
tehda "kaikille kaikkea”. Segmentteihin kohdentamalla viestit saadaan suunnitel-
tua niin, etta ne tehoavat paremmin vastaanottajiin. Yleiset viestit eivat puhut-
tele juuri ketdan, mutta segmentoinnin avulla voidaan vaikuttaa kohderyhmaan-
henkilokohtaisemmin. Segmentoinnin avulla pystytdan vahvistamaan organi-

saation imagoa ja houkuttelevuutta. (Bergstrom & Leppanen 2018, 134-135.)

6.4.2 Asiakasanalyysi

Asiakasanalyysissa selvitetddn organisaation kohderyhma. Keitéa asiakkaat ovat
ja miten heidat tavoittaa. (D.Clary 2020.) Organisaation on tarke&a tuntea oma
asiakaskuntansa, erityisesti millaisista inmisryhmista on kyse, millaisista kana-

vista heidat tavoittaa seka millaisia kayttaytymismalleja asiakkailla on.
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Asiakasanalyysia tehdessa voi miettia kolmea kysymysta: "Millaisia? Miksi? Ja
Miten?”. (Blomster, Kurtti, Maatta & Sinisalo 2020, 9.)

Ensimmaisena tulee miettia millaisia ovat yrityksen asiakkaat. Usein tata miet-
tiessé tehdaan se virhe, ettd mietitdan jo ostaneita asiakkaita ja jatetaan huomi-
oimatta muut potentiaaliset ostajat. Tietoa potentiaalisista ostajista voi analy-
soida esimerkiksi digitaalisten kanavien analytiikan avulla. Tama on hyoédyllista
etenkin silloin kun markkinointia tehdéén paéosin digitaalisessa muodossa.
(Blomster, Kurtti, M&&tta & Sinisalo 2020, 9.)

Toinen kysymys "Miksi?” auttaa yritysta miettimaa, miksi asiakkaat haluavat os-
taa yrityksen tuotteen tai palvelun. Usein toiminnalliset arvot ja syyt on helpom-
paa kertoa kuin "aineettomat arvot”, kuten tuotteen tai brandin arvostukseen liit-
tyvét syyt. Asiakasanalyysia varten olisi tarkeda tiedostaa tarjooman kokonais-
arvo. Kokonaisarvo tarkoittaa aineettomien ja toiminnallisten arvojen yhdista-
mista. Kun kokonaisarvo tiedostetaan, ymmarretddn paremmin syyt, miksi asia-
kas valitsee yrityksen tuotteen tai palvelun. (Blomster, Kurtti, M&&tta & Sinisalo
2020, 9.)

Kolmas kysymys "Miten?” on vaativampi vastattava ja erityisesti digitaalisessa
markkinoinnissa siihen vastaamiseen tarvitaan digitaalista osaamista. Tassa
kohtaa tutkitaan asiakkaan matkaa, esimerkiksi sitdq, miten asiakas on paatynyt
verkkosivuille, mita kautta saadaan eniten uusia asiakkaita ja millaisesta sisal-

|6sta asiakaskunta pitda. (Blomster, Kurtti, Maatta & Sinisalo 2020, 9.)

6.4.3 Asiakaspersoonat

Asiakaspersoonien avulla on helpompaa hahmottaa se, millaisia organisaation
asiakkaat oikeassa elamassa ovat. Asiakaspersoonien luominen auttaa mietti-
maan, milla keinoilla asiakkaita voi tavoittaa parhaiten. Asiakaspersoonia voi
luoda useamman. Talldin mahdollisuudet oikeiden henkildiden tavoittamiseen

paranevat entisestaan. Informaatioita, joita asiakaspersoonaan voi miettia ovat
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mm. sukupuoli, ik&, sijainti, elaméntyyli seké mista kanavista asiakkaan tavoit-
taa parhaiten. (D.Clary 2020.)

6.5 Toimenpiteet

Toimenpiteet ovat strategian pohjalta tarkennettuja toimintoja ja tyokaluja, joi-
den avulla asetettuihin tavoitteeseen paastaan. Organisaatio valitsee omat
markkinointitoimenpiteensa mm. strategiassa maariteltyjen asiakassegmenttien
ja arvolupausten perusteella. Toimenpiteet on strategiaa tarkentava osa-alue.
(Kokkonen 2016, 74.)

6.6 Toimintasuunnitelma

Toimintasuunnitelmassa toimenpiteet puretaan tarkemmiksi tyévaiheiksi. Toi-
mintasuunnitelmassa méaaritelldén tarkasti toteutettavat markkinointitoimenpi-
teet, kuten kuka tekee, mita ja milloin. Naiden toimenpiteiden vieminen kaytan-
t6on helpottuu huomattavasti, kun niille on liséaksi maaritelty budjetti ja tavoit-
teet. Jokaiselle tavoitteelle voi maarittaa oman, pienen toimintasuunnitelman,
jonka avulla saadaan kaytya lapi toimenpiteet ja toteuttajat jokaiseen tavoittee-
seen sopiviksi. Kun toimintasuunnitelmaa lahdetaéan rakentamaan, on tarkeinta
miettia ensimmaisena kaytdossa olevat resurssit seké suhteuttaa toimenpiteet

kaytossa olevaan budjettiin. (Kokkonen 2016, 92.)

6.7 Hallinta ja seuranta

Jotta tiedetaan, onko markkinoinnin tavoitteet saavutettu, tulee niitd pystya mit-
taaman. Tata varten tarvitaan mittausmenetelma, jonka avulla tuloksia pysty-
tdan seuraamaan aktiivisesti ja tarvittaessa reagoimaan ajoissa, jos tulokset ei-
vat lahde nousuun eivatka tavoitteet tayty. Seurannassa valitaan jakso, jonka

ajalta tuloksia tarkastellaan aiemmin maaritettyjen KPI:tten avulla. Ajanjakson
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tuloksia voidaan verrata nykytila-analyysissa esiintyviin lukuihin. (Digimarkki-

nointiopas 2021.)

Tassé vaiheessa markkinointisuunnitelmaa nousee tarkedan asemaan tavoit-
teita maarittdessa luodut SMART-tavoitteet. Niissa on maaritetty konkreettiset
mittarit, joilla markkinoinnin etenemista pystytaan nyt mittaamaan ja tarkastele-
maan. liman tarkkaan maaritettyja tavoitteita ja niiden KPI:ta tulosten seuraami-
nen on kaytdnnéssa mahdotonta ja markkinointitoimenpiteiden onnistuminen on
taysin arvailujen varassa. Digitaalisen markkinoinnin mittaamiseen hyva apuva-
line on Google Analytics, jonka avulla tulosten seuraaminen onnistuu reaa-
liajassa. (Kokkonen 2016, 95.)

Markkinoinnin tulosten mittaamisen jalkeen tulokset on hyva analysoida. Analy-
soinnin avulla voidaan perustella markkinointitoimenpiteiden valinnat ja tarkas-
tella ovatko valitut toimenpiteet olleet oikeita organisaation tavoitteita ajatellen.
Jos toimenpiteet eivat nayta analyysin perusteella vievan haluttuun suuntaan,
toimii analyysi pohjana markkinoinnin toimenpiteiden kehittamiselle. (Kokkonen
2016, 97.)

7 Vuosikello

Markkinoinnin vuosikelloa kaytetdan markkinoinnin suunnittelun tukena seké
apuvalineend markkinoinnin toimenpiteiden toteutuksessa. Markkinoinnin vuosi-
kelloon kirjataan kuukausittain tapahtuvat markkinoinnin toimenpiteet vuoden
ajalle. Vuosikellon tehtéavana on auttaa markkinoinnin aikataulutuksessa ja ha-
vainnollistamisessa, ja sen avulla markkinoinnista tulee tavoitteellisempaa. Se
my0os helpottaa organisaation markkinointitoimintojen arviointia ja suunnittelua.
Itse tuotos voidaan esittda joko sanallisesti tai toteuttaa graafisin menetelmin.
Vuosikelloa on hyva paivittaa ja tarkistaa saannollisin véliajoin ja tehda tarvitta-
essa lisdyksia ja muutoksia. Markkinointi on kuitenkin jatkuvasti muuttuva pro-

sessi, joten muutokset ovat todennakaisid. (Innokyla 2021.)
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Markkinoinnin vuosikellon suunnittelu kannattaa aloittaa miettimalla, mitka ovat
organisaation tavoitteet ja kuinka ne ovat saavutettavissa markkinoinnin kei-
noin. On huomioitava myos tarvittava kohderyhma sekéa oikeat kanavat. Pitkan
ja lyhyen aikavalin tavoitteet ja keinot seké tulosten analysointi ja mittaaminen
ovat myos olennaisia seikkoja vuosikelloa suunniteltaessa. (Kiesildinen 2021.)

Vuosikellon avulla tuotettu sisélté on yhtenaisempaa ja laadukkaampaa, silla si-
saltdd voidaan toteuttaa enemman etukateen. Kun sisélté on suunniteltu ja to-
teutettu etukateen, valtytddn turhalta stressilta esimerkiksi some-paivityksia
miettiessa, kun vahintaan julkaisuiden teemat ovat valmiiksi mietittyna. Vuosi-
kellon avulla ndkee heti kaikki tarkeat paivamaarat, eika tarkeat markkinointitoi-
menpiteet paase unohtumaan. Sen avulla organisaatio saavuttaa helpommin
markkinoinnilliset tavoitteensa. Vuosikellon avuksi on hyva ottaa kayttdon sosi-
aalisen median julkaisujen ajoittamiseen tarkoitettu ohjelma. Téllainen ohjelma

on esimerkiksi Hootsuite. (Ruotsalainen 2019.)

8 Opinnaytetyon toteuttaminen

8.1 Toiminnallinen opinnaytety6

Toiminnallinen opinnaytetyd on tydelamalahtbinen ja siina on tarkoituksena to-
teuttaa oikea, olemassa oleva tehtava toimeksiantajan tarpeisiin (Karelian opin-
naytetyéryhma 2021a). Toiminnalliseen opinnaytety6hon sisaltyy produkti, joka
on tassa opinnaytetydssa markkinointisuunnitelma ja markkinoinnin vuosikello.
Markkinointisuunnitelma on luotu aiemmin esitettya teoriaosuutta apuna kayt-
téden. Ennen teoriaosuuden kirjoittamista tuli miettid tarkasti aihealueet, jotka tu-
kevat markkinointisuunnitelman toteuttamista. Teoriapohjan tuli olla mietitty niin
hyvin, ettd sen pohjalta voi rakentaa markkinointisuunnitelman esimerkiksi toi-
selle lajijaostolle. Talloin tyd on toisinnettavissa, mika on yksi peruste myads tyon

luotettavuudelle.
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8.2 Tutkimusetiikka

Olen noudattanut opinnaytety6ta toteuttaessani Tutkimuseettisen neuvottelu-
kunnan (2012) maarittamaa hyvaa tieteellista kaytantda. Esittelen raportissa
opinnaytetyon vaiheet ja tulokset totuudenmukaisesti ja huolellisesti. Olen huo-
lehtinut tutkimusetiikan toteutumisesta opinnaytetydssani perehtymalla huolelli-
sesti aiheeni teoriaan, niin kirjallisuuteen, verkkolahteisiin kuin aiemmin toteutet-
tuihin tutkimuksiinkin. Valitsin aineistoksi seka suomen- etta englanninkielisia
l&hteita varmistaakseni mahdollisen laajan ndkemyksen kustakin teoriaosuu-
dessa esitetysta aihealueesta. Pyrin valitsemaan lahivuosina kirjoitettuja teoksia
tuoreimman tiedon takaamiseksi. Kerasin tietoa opinnaytetyohoni useista eri
l&hteistd, kuten lahdeluettelosta on nahtavissa. Runsas lahteiden kaytto lisaa
opinnaytetyoni luotettavuutta. Valttaakseni plagioinnin, merkitsin kayttamieni
lahteiden alkuperan huolellisesti Karelian opinnaytetydn ohjeen mukaisesti. (Ka-
relian opinnaytetyéryhma 2021b.) Olen toteuttanut tydssa esiintyvat kuviot itse

|&hteitd mukaillen vahentaakseni tekijanoikeusrikkomuksen mahdollisuutta.

Olen suuntautunut liiketalouden opinnoissani markkinointiin ja valitsin opinnay-
tetydni aiheen opintojeni suuntautumisen pohjalta varmistuakseni siita, etta mi-
nulla on tarvittava osaaminen seka opinnot kaytyné toteuttaakseni opinnayte-
tyon onnistuneesti. Markkinointisuunnitelma valikoitui aiheeksi sen vuoksi, etta
koen sen edistdvan ammatillista kehittymistani, asiantuntijuuttani ja tybelamatai-

tojani, mitka ovat myds Arenen (2018) kriteerit sopivalle aihevalinnalle.

Yksi tarked asia tutkimuksen luotettavuudelle on sopimusten tekeminen. (Arene
2018.) Kirjoitimme toimeksiantosopimukset toimeksiantajani Joensuun Katajan
edustajan ja opinndytetydni ohjaajan kanssa. Toimeksiantosopimuksessa so-
vimme toimeksiannon alustavasta aikataulusta, aiheesta seka tuotoksesta, eli
markkinointisuunnitelmasta ja markkinoinnin vuosikellosta. Sopimuksia allekir-
joitettiin kolme kappaletta, yksi jokaiselle sopimuksen osapuolelle. My6s resurs-
sien riittavyys taytyi miettid huolella. Taman toteutin rajaamalla opinnaytetyoni
aiheen yhdessé toimeksiantajani kanssa.
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9 Markkinointisuunnitelma

9.1 Nykytila-analyysit

Nykytila-analyysiin on keratty perusteellisesti tietoa Joensuun Katajan luisteluja-
ostojen nykytilasta. Analyysissa on otettu huomioon organisaation nykytila, jo-
hon siséltyy tuotteet ja palvelut, henkildresurssit seka jaostojen visio, missio ja
arvot. Myds markkinoinnin nykytilaa on analysoitu kokonaisuutena seka ulkoista
ja sisaista viestintaa erikseen. Markkinoinnin nykytila-analyysiin on sisallytetty
myds kilpailija- sekd SWOT-analyysi.

9.1.1 Organisaatio

Tuotteet ja palvelut

Joensuun Katajan taito- ja muodostelmaluistelujaosto ovat Joensuussa toimivia
luisteluvalmennusta tarjoavia lajijaostoja. Jaostot toimivat emoseura Joensuun

Katajan alla. Molemmat jaostot ovat Suomen Taitoluisteluliiton jAsenseuroja.

Joensuun Katajan luistelujaostoilla on tarjpomassaan yksin- ja muodostelma-
luistelu valmennusta lapsista nuoriin ja aikuisiin, niin kilpa kuin harrastetasolla-
kin jopa kansainvaliselle tasolle asti. Luistelun lisaksi harrastukseen sisaltyy
tanssia, kuntoharjoittelua seka oheisia luistelijan iasté ja taitotasosta riippuen.
Luistelujaostot kertovat tarjoavansa mukaansatempaavaa toimintaa myaos luis-
telijoiden perheille seka seuratoimijoille. Nuorimmat harrastajat ovat 3-vuotiaita
luistelukoululaisia ja vanhimmat yli 50-vuotiaita aikuisluistelijoita. Harrasteryh-
mat (luistelukoulu, lapsi-vanhempi-luistelukoulu, soveltavan luistelun ryhma ja
koululaisryhma) ovat luistelujaostoilla yhteisid. Toiminnan yhtenéistaminen on
jaostojen imagon kannalta hyva, silla se selkeyttaa jaostojen toimintaa ulkopuo-

lisille.
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Muodostelmaluistelujaostolla on myynnisséa yhteistydssa Tukkutiimin kanssa ja-
oston logolla varustettuja tuotteita. Kaikki voivat halutessaan hankkia niita Tuk-
kutiimin verkkokaupasta. Verkkokaupan tuotevalikoimaa on paivitetty loppuvuo-
den 2021 aikana laajemmaksi. Tuotteita on yhtenaistetty Katajan voimisteluja-
oston tuotteisiin sopiviksi. Nain Katajan jaostoja saadaan yhtenaistettya ja tuo-

tua paremmin nakyviksi myods katukuvaan.

Vahvuudet

- Ammattitaitoinen valmennus. Molemmissa jaostoissa on p&atoiminen,
pitkan valmennusuran tehnyt padvalmentaja.

- Emoseura Katajan nimen alla toimiminen lisaa tunnettuutta.

- Jaahalli sijaitsee keskeisella paikalla Joensuun keskustassa. Harjoituk-
siin paasee helposti myos julkisilla kulkuvalineilla.

- Harrastuksen aloittamista helpottaa luistinlainaamo.

- Paljon ryhmia eritasoisille ja eri-ikaisille harrastajille. Tarjonnassa on huo-
mioitu my6s vamman, sairauden tai muun toimintakyvyn rajoitteen omaa-
vat lapset ja nuoret.

- Jaostoja pyritaan kehittamaan jatkuvasti olemassa olevien resurssien

puitteissa.

Heikkoudet
- Luistelu on melko kallis harrastus.
- Kohut luistelun ymparilla ovat saattaneet vaikuttaa lajin maineeseen.
- Muodostelmaluistelu on tuntematon laji verrattuna muihin taitoluistelula-
jeihin.
- Lajin ulkopuolisista henkildista saattaa olla sekavaa, kun on kaksi eri luis-

telujaostoa.
- Jaostojen johtokunta toimii vapaaehtoisvoimin ja vapaaehtoisten saami-

nen mukaan toimintaan on haasteellista.

Hinta
- Luistelukoulun lukukausimaksu on 110 €/1 krt/vko ja 170 €/2krt/vko har-

joittelevassa ryhméassa.
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- Koululaisten ryhmén, soveltavan luistelun ryhmén seka lapsi-vanhempi-
ryhman lukukausimaksu on 110 €. Muodostelmaluistelun kehitysryhma
Mini Kristallit harjoittelevat kahdesti viikkoon jaélla seka oheisissa ja hei-
dan kuukausimaksunsa on 75 €. Taitoluistelun kehitysryhman Pikkutah-
tien kuukausimaksusta ei ole tietoa taitoluistelujaoston sivuilla.

- Molemmilla jaostoilla on aikuisille harrasteryhma. Taitoluistelujaostolla ai-
kuisten ryhmalla on kaytdssa kertamaksu, joka on 15 €. Muodostelma-
luistelun puolella aikuisten ryhmalla on kausimaksu, joka on 140 €/luku-
kausi. Aikuisten tulee ottaa lisaksi luistelupassi ja lisenssi. Kaikki harras-
tajat maksavat vuosittain seuran jasenmaksua, joka on muodostelmaluis-
telulla 15 €/vuosi ja taitoluistelulla 30 €/vuosi. (Joensuun Kataja muodos-
telmaluistelu 2022a; Joensuun Kataja taitoluistelu 2022a.)

- Ryhmien kokeilukerroista ja muodostelmaluistelun kilpailevien joukkuei-
den tai yksinluistelun kilparyhmien maksuista ei l6ydy tietoa kumman-

kaan jaoston verkkosivuilta.

Toimijat ja henkiloresurssit

Muodostelmaluistelujaostolla on seitsenhenkinen johtokunta, jossa paatetaan
jaoston asioista. Johtokunnan sisélla on jaettu ty6tehtavia niin, etta jokainen
osallistuu jaoston toiminnan pyorittamiseen omalla osa-alueellaan. Tehtavia on
muun muassa sponsorivastaavan tehtavat, varustevastaavan tehtavat, markki-
nointi ja viestinta vastaavan tehtavat seka tapahtumavastaavan tehtavéat. Taito-
luistelujaoston johtokunnassa on viisi henkil6&, joiden kesken on jaettu vastuuta
muun muassa seuraaviin tehtaviin: kilpailujen organisointi, kahvio/ruokailuvas-
taava seka viestintavastaavan tehtavat, joihin kuuluu esimerkiksi verkkosivut ja
sosiaalisen median vetovastuu. Muodostelmaluistelujaoston puheenjohtajana
toimii Minja Venejarvi ja taitoluistelujaoston puheenjohtaja on Antti Saastamoi-
nen. Molemmat puheenjohtajat ovat edustamassa jaostojaan myds emoseuran

johtokunnassa.

Muodostelmaluistelujaostolla on yksi pdavalmentaja, joka tydskentelee jaos-
tossa ainoana paatoimisena valmentajana. Paéavalmentajan lisaksi muodostel-

maluistelun puolella on viisi tuntivalmentajaa, jotka valmentavat kilpailevia ja
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harrastejoukkueita. My6s taitoluistelujaostolla on paatoiminen paavalmentaja,

seka hanen lisdkseen kuusi tuntivalmentajaa.

Jaostot toimivat padosin vapaaehtoisvoimin, joten kaytdssa olevat resurssit ei-
vat ole suuret. Toimintaan tarvittaisiin lisd& vapaaehtoisia toimijoita luistelijoiden
vanhemmista. Myds vanhimpia luistelijoita tulisi kannustaa osallistumaan jaos-

tojen toimintaan ja kehittdmiseen.

Visio, missio ja arvot

Muodostelmaluistelujaoston visiona on "luoda positiivista yhteishenkea ja tarjota
mukaansatempaavaa toimintaa seka luistelijoille ettéa heidan perheilleen ja
muille seuratoimijoille. Tavoitteenasettelua ja valmennusta ohjaa halu kehittya
ja menestya kilpailuissa.” (Joensuun Kataja muodostelmaluistelu 2021.)
Muodostelmaluistelujaoston arvoja ovat Yhteisdllisyys, kannustaminen, avoi-
muus, toiminnan l&pinakyvyys, tasavertaisuus ja keskinainen kunnioitus. (Joen-

suun Kataja muodostelmaluistelu 2021.)

Taitoluistelujaoston visiona on olla tunnettu "ltaisen alueen johtavana seurana
harrastaja- ja kilpailijamaarilla seka tuloksilla mitattuna. Laji on paikallisesti tun-
nettua ja seuraty0 tekee siita kiinnostavaa ja se saa lisaa seuraajia.” (Joensuun
Kataja Taitoluistelu 2022b.)

Taitoluistelujaoston missio on tarjota "laadukasta ja ammattitaitoista luisteluval-
mennusta niin harraste- kuin kilpaurheiluryhmille aina kansainvéliselle tasolle
saakka. Tarkoituksena on taata jatkuvasti kehitettavan seuratoiminnan avulla
turvallinen kasvuymparisto lapselle ja nuorelle haastavan lajin parissa.” (Joen-

suun Kataja Taitoluistelu 2022b.)

Taitoluistelujaoston arvoja ovat:

Avoimuus - Asioista puhutaan ja epakohdat selvitetddn. Seura tiedottaa

toiminnastaan avoimesti ja monipuolisesti eri kanavia kayttaen.



46

Tavoitteellisuus - Kaikella tekemisella on selkeé tavoite ja tavoitteelli-
seen harjoitteluun sitoudutaan. Valmennuksen laadusta ja ammattitai-
dosta huolehditaan.

Kasvatuksellisuus - Kaikkia luistelijoita kohdellaan tasavertaisesti, yksi-
[0lliset tarpeet huomioiden. Kannustetaan, ohjataan ja tuetaan terveelli-
siin ja liikunnallisiin elaméantapoihin. Opetellaan terveen kilpailun peri-
aatteet.

Yhteishenki - Yhteiseen toimintaan kannustetaan ja sitoudutaan. Luo-
daan innostava ilmapiiri ja ollaan suvaitsevaisia toisia kohtaan. (Joen-

suun Kataja Taitoluistelu 2022b.)

9.1.2 Markkinointi

Muodostelmaluistelujaostossa markkinoinnista vastaa johtokunnan markki-
nointi- ja viestintavastaava. Paaosin markkinointia toteutetaan digitaalisessa
muodossa jaoston nettisivuilla, Instagramissa ja Facebookissa. Sosiaalisen me-
dian kanaviin sisaltdéa tuotetaan valmentajien, johtokunnan, vanhempien ja luis-

telijoiden toimesta.

Aiempina vuosina sosiaalisen median markkinointi ja siséllon tuottaminen ei ole
ollut mitenkaan jarjestelmallista, mutta syksyn 2021 aikana siihen on panostettu
enemman. Joukkueet ottavat vuoron peraan viikoittaisen vetovastuun sosiaali-
sen median paivittdAmisestd, ja ndin muodostelmaluistelujaoston sosiaalisen me-
dian kanavien sisalté on lisaantynyt huomattavasti ja muuttunut monipuolisem-

maksi kuin ennen.

Taitoluistelujaostolla markkinoinnista vastaa jaoston puheenjohtaja ja viestinta-
vastaava. Vanhimmat luistelijat pitavat huolen taitoluistelujaoston sosiaalisen
median paivittdmisesta. Myoskaan taitoluistelujaosto ei ole suunnitellut sosiaali-
sen median paivittdmista milladn muotoa, vaan paivityksia tulee epatasaisesti.
Monesti kisat ja tapahtumat lisaavat sosiaalisen median aktiivisuutta, mutta ar-

kena paivittdminen jad hyvin vahaiseksi. (Saastamoinen & Venejarvi 2021.)
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9.1.3 Markkinointikanavat

Luistelujaostojen markkinointikanavia tarkasteltaessa on otettu huomioon seka
sisaiset etta ulkoiset markkinointikanavat. Markkinointikanaviin kuuluu digitaali-
set seka perinteiset markkinointikanavat. Digitaalisia markkinointikanavia on
avattu tarkastelemalla molempien jaostojen verkkosivujen seka sosiaalisen me-
dian nykytilannetta. Digitaaliset markkinointikanavat ovat molempien jaostojen
paaasialliset markkinointikanavat, mutta myds perinteisiad kanavia hyédynne-

téaan jonkin verran.

Ulkoinen viestinta

Digitaaliset kanavat

Talla hetkella molemmissa jaostoissa markkinointia ja viestintaa toteutetaan
paaosin digitaalisessa muodossa. Seka taitoluistelujaostolla ettd muodostelma-
luistelujaostolla on kaytdssa Facebook, Instagram sek& omat verkkosivut. Mo-
lemmilla jaostoilla on olemassa YouTube-kanavat, mutta ne eivat ole aktiivi-
sessa kaytossa muuten kuin kilpailujen ja tapahtumien tallentamiseen. Taman
opinnaytetydn toteuttamisen aikaan luistelujaostojen sosiaalisen median tilanne

nayttaa seuraavalta:

Taitoluistelu

- Verkkosivut
Verkkosivut ovat selkeat ja tuovat hyvin esille Katajan tunnusvareja. Sivulta |0y-
taa helposti tiedot ryhmistéa seka ohjeet ilmoittautumisiin. Yhteydenottoa varten
on luotu yhteydenottoa helpottava lomake. Sivuilla on jonkin verran vanhaa tie-
toa, esimerkkiné luistelukoulun esittelysivulla oleva teksti "Luistelukoulu jatkuu
syksylla 2021.” Luistelukouluun voi ilmoittautua milloin vain, joten tama teksti on

saattanut hAméatéa potentiaalisia harrastajia.

Sivustolla on vahan kuvia ja paljon tekstid. Kuvia voisi lisata tekstin tueksi. Luis-

telijoista ja valmentajista on yksityiskuvat ja esittelyt verkkosivuilla. Tama avaa
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jaoston toimintaa ja luo siita helpommin lahestyttavan kuvan ulkopuolisille hen-
kilGille. Myds linkit somekanaviin 16ytyvat verkkosivuilta. Sivuilla on avattu jaos-
ton arvot seka missio ja visio. Jaoston toiminta perustuu arvoihin, joten on hyva,

etta niitd on avattu verkkosivuilla.

Harjoitusajat, harjoitusmaarat ja harrastuksen hinta tulee esille harrasteryhmien
kohdalla, mutta kilpailevista ryhmista ei ole saatavilla naita tietoja. Myos perus-
tiedot, kuten missé harjoitukset tapahtuvat, puuttuvat taysin. Vaikka Joensuussa
ei olekaan kuin yksi jaahalli, voisi jaahallin osoite olla nakyvissa. Myds tiedot

siitd, missa luistelukoulun jumppa pidetaan, olisi hyva kertoa jo verkkosivuilla.

- Facebook
Facebookissa Joensuun Kataja Taitoluistelu -sivulla 634 tykkaajaa ja 696 seu-
raajaa. Paivitysaktiivisuus on vaihtelevaa. Valilla paivityksia on useamman ker-
ran viikkoon ja toisinaan paivitysten valilla on jopa kuukausi aikaa. Julkaisuissa
on paljon kilpailujen tuloksia ja kuvia jaostojen jarjestamista tapahtumista. Ta-
pahtumien potentiaalia voisi hyddyntaa paremmin, mm. kayttdmalla Facebookin
ominaisuutta, jolla luodaan erillinen tapahtuma. Joidenkin tapahtumien kohdalla
tata ominaisuutta on hyddynnetty, mutta esimerkiksi Joensuussa jarjestetysta

Helmipiruetit-kilpailusta tallaista ei ollut tehty.

Graafisissa paivityksissa ei ole yhtenaisyytta, vaan kaikki varit ja fontit ovat toi-
sistaan poikkeavia. Yhtenainen varitys ja fontti lisdisivdt ammattimaisuutta ja jul-
kaisujen selkeytta, seka toisivat Katajan ja taitoluistelujaoston brandia parem-

min esille.

- Instagram
Instagramissa @Xkatajataitoluistelu seuraajia on 778 ja tililla seurataan 116. In-
stagramissa sisalto on pitkalti samaa, kuin Facebookissakin. Materiaalia nor-
maalista luistelijan arjesta ja harjoituksista voisi olla enemman. Treeneista on
jonkin verran videomateriaalia, mutta viimeisin video treeneista on yli vuoden
vanha. Kohokohdat-osiota on hyddynnetty jonkin verran, mutta siitd saisi enem-

mankin irti. Esimerkiksi kaikille ryhmille voisi lisdtd oman kohokohdat-osion,
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joihin tallentaisi treeniarkea ja kisatuloksia. Luistelukoulua tulisi tuoda paremmin
esille, silla nyt sita ei nay julkaisuissa lahes ollenkaan.

- YouTube
Taitoluistelun YouTube-kanavalla (Joensuun Kataja taitoluistelu) on 90 tilaajaa.
Videot ovat paaosin virtuaalikilpailuiden suorituksia. Virtuaalikilpailuilla on ollut
hyvin katselukertoja, parhaimmillaan yli 2000 katselukertaa. Kanavalle voisi li-

sata videoita myos naytoksista seka esimerkiksi luistelijaesittelyja.

Muodostelmaluistelu

- Verkkosivut
Muodostelmaluistelun verkkosivut ovat melko sekavan nakoiset heti etusivulle
tultaessa. Sivustolla navigointi on kuitenkin helppoa, silla valikko on selkeasti si-
vun ylareunassa. Etusivulle on laitettu tarkeaksi koettuja linkkeja, mutta niiden
sijoittelu ei ole loogista. Tama tekee sivuista sotkuiset. Etusivulla on sekaisin
linkkeja sosiaaliseen mediaan, Hoikaan, linkkeja yhteydenottoa varten seké pa-
lautteen antoon. My6s yhteistydkumppanit on esitelty etusivulla, mutta aivan si-
vun lopussa. Sivuja selkeyttaisi huomattavasti se, jos sama asia ei l6ytyisi mo-
nesta eri paikasta. Esimerkiksi ajankohtaisille asioille on luotu erikseen alasivu,
mutta ne nakyvat myoés etusivulla. Mydskaan kaikki linkit eivéat toimi, esimerkiksi

linkki Instagramiin sivun alareunassa.

Muodostelmaluistelun verkkosivulla on vahan kuvia. Valmentajien ja johtokun-
nan esittelyssa kuvat toisivat konkreettisemmin esille sen, millaisia ihmisia seu-
rassa toimii. Kuvapankki kisoista ja seuran tapahtumista olisi hyva olla seka ja-
senille ettd ulkopuolisia henkildita ajatellen. Kaikki eivat valttaméatta kayta sosi-
aalista mediaa, jonne kuvia péaivitetdan. Katajan véreja voisi tuoda sivuilla esille

enemmankin tekstien ja taustojen muodossa.

- Facebook
Joensuun Kataja Muodostelmaluistelu -sivulla on Facebookissa 573 tykkaysta
ja 601 seuraajaa. Facebookissa paivityksia on tullut hyvaan tahtiin ja pitkia tau-
koja paivitysten valilla ei ole ollut. Suurin osa paivityksista on kuvia ja graafista

materiaalia. Julkaisuihin voisi lisatd enemman myds videomateriaalia. Sisaltd
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keskittyy kilpailuihin ja muihin tapahtumiin ja normaalista arjesta on melko va-
han julkaisuja. Toisaalta Facebookin sisallon voi pitaa virallisempana ja jattaa

arkisemmat asiat Instagramin puolelle.

- Instagram
Instagramissa @joensuunkatajamuodostelma seuraajia on 603. Instagramissa
sisélto ja kuvat ovat samoja kuin Facebookissa. Instagramissa paivitysaktiivi-
suus voisi olla suurempaa. Kohokohdat-osiota on hyddynnetty hyvin joukkuei-
den esittelyyn. My6s muodostelmaluistelun Instagramissa tulisi kiinnittaa huo-
miota julkaisujen yhdenmukaisuuteen. Julkaisuissa on esitelty hyvin joukkueet,
joukkueiden teemat ja avattu teemojen tarinaa. Sisaltéa harjoituksista ja luisteli-
jan arjesta voisi olla enemman. Joukkueilla on omat Instagram-tilit, joissa arkea
tuodaan esille paremmin. Instagram on kaytdssa seuraavilla joukkueilla: SM-no-
viisit @lesvisions, kansalliset juniorit @lesmiracles ja kansalliset seniorit @les-

memoires.

- YouTube
Muodostelmaluistelun YouTube-kanavalla (Joensuun Kataja Muodostelmaluis-
telu) on 152 tilaajaa. Kanava ei ole erityisen aktiivinen ja sita kaytetaan lahinna
esitysten ja kilpailusuoritusten tallentamiseen. Kanavaa paivitetdan noin kerran

vuoteen. Videoissa on parhaimmillaan yli 2000 katselukertaa.

Sosiaalisessa mediassa jaostot markkinoivat toimintaansa ja tapahtumiaan. Di-
gitaalisen markkinoinnin toimenpiteet ovat olleet orgaanisia, eli maksettua mark-
kinointia ei ole hyddynnetty ollenkaan sosiaalisessa mediassa kummankaan ja-

oston toimesta.

Molempien jaostojen verkkosivut on toteutettu Yhdistysavain-palvelulla. Muo-
dostelmaluistelujaoston verkkosivuilla ei ole analytiikkaa keraavia tyokaluja, jo-
ten kavijaliikenteen tietojen saaminen verkkosivuilta ei ole talla hetkella mahdol-
lista. Yhdistysavaimella toteutetuille sivuille on kuitenkin mahdollista asentaa
helposti Google Analytics tydkalu, jolla kavijatietoja saataisiin kerattya (Yhdis-

tysavain 2021). Google Analytics on ilmainen tytkalu, jonka avulla saa
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arvokasta tietoa asiakkaan liikkumisesta verkkosivuilla, mista asiakas on sivuille

paatynyt ja naiden myota lisda tietoa asiakkaan ostopolusta (Google 2021).

Perinteiset kanavat

Perinteisista markkinointikanavista jaostoilla on ollut kaytossa osoitteeton suo-
ramainonta (flaijerimainonta) ja lehtimainonta. Myds radiomainontaa on hyédyn-
netty taitoluistelujaoston markkinoinnissa. Flaijerimainontaa on toteutettu paa-
asiassa luistelukoulun markkinointiin ja uusasiakashankintaan seka luistelunay-
toésten markkinointiin. Paikallislehdissa on markkinoitu jaostojen toimintaa ja
naytoksia seka kisoja maksullisten mainosten muodossa. Lehdistélle on annettu

juttuvinkkeja liittyen kilpailuihin ja tapahtumiin.

Kuten edelld mainittu, jaostot jarjestavat yhdessa ja erikseen tapahtumia, jotka
ovat hyva tilaisuus markkinoida lajia niin pienille kuin isommillekin potentiaali-
sille harrastajille. Luistelujaostojen jarjestdmia tapahtumia ovat luistelukisat,
luistelunayttkset seké Kataja on ice-tapahtuma, jossa esitetdan kauden kisaoh-
jelmat yleisdlle. Lisaksi jaostoilla on vuosittain joulu- ja kevétjuhlat. Jaostot ovat
jarjestaneet myds tapahtumia, joissa paasee kokeilemaan luistelua. Tallaisia
ovat olleet mm. ympéari Suomea jarjestettava Ice skating tour-tapahtuma, seka
Jaadisco, joka on jarjestetty Joen Yo6n yhteydessa. Nuoremmille luistelijoille on
jarjestetty kaverijaita, jolloin lapsi on halutessaan saanut tuoda kaverin mukaan
harjoituksiin. Jaostoista on kayty myds esittelemassa luistelua erilaisilla mes-

suilla ja harrastuksiin liittyvissa tapahtumissa.

Yleisbmaarat luistelujaostojen jarjestdmissa tapahtumissa vaihtelevat paljon.
Jaadsaduissa, kuten Aladdin tai Nalle Puh, yleis6& on eniten. Naytoksissa kavi-
j6itd on ollut yhteensa noin 2500 henkea. Muodostelmaluistelujaosto ei ole jar-
jestanyt luistelukisoja vuosiin. Kevaalle 2022 jaostolla oli tarkoitus jarjestaa kil-
pailut, mutta koronapandemian vuoksi kilpailut toteutettiin virtuaalikisana. Taito-
luistelujaostolla on puolestaan vankka kokemus kilpailujen jarjestamisesta. Kil-
pailuiden yleisémaara on ollut muutamia satoja, mutta ei kuitenkaan tuhatta.
Pienten luistelijoiden kilpailuissa yleis6a on enemman, kuin isompien. Yksinluis-

telukilpailut ovat olleet maksuttomia tapahtumia yleisélle. Myos Kataja on ice-
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tapahtumassa kavijéitd on ollut muutamia satoja ja myo6s tdhan tapahtumaan on
vapaa paasy. Tapahtumien kavijamaaria ei ole laskettu mitenkaan, joten tark-

kaa katsojamaaraa on mahdotonta sanoa. (Saastamoinen & Venejarvi 2021.)

Sisainen viestinta

Sisaiseen viestintdan kaytetaan muodostelmaluistelun puolella paaosin Hoika-
palvelua. Hoikan kautta viestit lahtevat jasenten sahkdposteihin, joten yleinen
viestinté ja tiedottaminen tata kautta on helppoa. Hoikan valityksella ei ole kui-
tenkaan katevaa ottaa yhteytta toisiin jaseniin henkilékohtaisesti. Tahan tarkoi-
tukseen on kaytdssa WhatsApp-viestintapalvelu. Taitoluistelujaosto hoitaa sisai-
sen viestinnan WhatsAppin valityksella, eivatkd he kayta Hoikaa viestintaan,
vain ainoastaan jasenrekisterin yllapitdmiseen. (Saastamoinen & Venejarvi
2021.)

WhatsApp-viestit tulevat jokaiselle suoraan puhelimeen ja vastauksen saa sita
kautta yleensa nopeimmin. Palvelun kaytt6 ei ole kuitenkaan taysin ongelma-
tonta. Viesteja ja kysymyksia saattaa tulla myohaan illalla ja vastausta odote-
taan valittomasti, mika kuormittaa erityisesti valmentajia ja jaostojen toimijoita.
WhatsAppiin luoduissa viestiryhmissa tarkeat viestit hukkuvat helposti viestitul-

vien alle.

Muodostelmaluistelujaoston johtokunta kokoontuu kerran kuukaudessa, ja ko-
kouksissa paatetyista asioista tiedotetaan jaoston jasenid Hoikan kautta l&hetet-
tavalla viestilla. Viestissa kerrotaan lisaksi mm. tulevista ja menneista tapahtu-
mista, kisoista ja ohjeistaa jaoston toimintaa vallitsevan koronapandemiatilan-
teen mukaan. Taitoluistelujaoston johtokunta tapaa toisiaan tarvittaessa ja he
hoitavat yhteydenpidon johtokunnan kesken WhatsAppin vélityksella. (Saasta-
moinen & Venejarvi 2021.)

Jaostoilla olisi kehitettavaa siséisessa viestinnassa, perustuen jaostojen pu-
heenjohtajien toteamaan vapaaehtoisten tekijoiden puutteeseen. Jaoston jase-
nid on haastattelun perusteella vaikeaa saada mukaan vapaaehtoisty6hon ku-

ten talkoisiin tai johtokuntatydskentelyyn, mika voi johtua osittain puutteellisesta
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siséisesta viestinnasta. Jasenet eivat valttamatta koe pystyvansa vaikuttamaan
tarpeeksi jaoston asioihin tai kokevat ettei seuratoiminta ole taysin avointa ja ta-

savertaista.

Mielikuvat

Mielikuvat taito- ja muodostelmaluistelusta vaikuttavat harrastuksen valintaan.
Luistelu mielletdé&n yleisesti melko kalliiksi harrastukseksi, kuten ja&urheilu
yleensékin. Mielikuva pitaa paikkaansa melko hyvin, etenkin jos lajissa haluaa
edetd korkeammille tasoille ja kilpailemaan. Jos luistelun haluaa pitaa pelkéas-
taan harrastuksena, kausimaksut ovat paljon alhaisemmat, kun maksua kisapu-
vuista tai kisamatkoista ei tule ja harjoituksia on vahemman. Harrastuksen hin-
taan vaikuttaa myo0s luistelun laji; harrastetaanko luistelua yksin, pareittain vai

joukkueessa.

Monesti ajatellaan, etta luistelu taytyy aloittaa todella nuorena, alle kouluikéai-
send, mutta erityisesti muodostelmaluisteluun paasee hyvin mukaan myos van-
hempana aloittavat lapset ja nuoret. Muodostelmaluistelu ei vaadi haastavien
hyppyjen tai piruettien osaamista, joiden harjoittelu aloitetaan jo varhain. Yksin-

luistelussa on etua, jos lajin aloittaa nuorena, suunnilleen 5-vuotiaana.

Kova kuri yhdistetaan usein kaikkiin taitoluistelun lajeihin. Tama mielikuva ei
pida paikkaansa enaa nykypaivana. Tietenkin tavoitteellinen harrastaminen
vaatii jonkin asteista kurinalaisuutta, eika haastavat ja taitoa vaativat temput on-
nistu ilman ahkeraa harjoittelua, mutta urheilijan oikeuksiin ja hyvinvointiin kiin-

nitetddn nykyisin entista tarkemmin huomiota.

Mielikuvaan muodostelmaluistelusta on vaikuttanut varmasti my6s vuonna 2020
mediassa kuohuttanut muodostelmaluisteluvalmentajan asiaton kayttaytyminen
ja urheilijoiden vuosia jatkunut huono kohtelu. My6s taitoluisteluliitto sai osansa
tassa kriisissa ja liittoa moitittiin hitaasta toiminnasta tapauksen kasittelyn suh-
teen. Taitoluisteluliiton ja seuran paatosta sallia kyseisen valmentajan jatkami-

nen tydssaan on herattanyt runsaasti ihmettelya ja epailya lajin turvallisuutta
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kohtaan. Tapauksen myo6ta luisteluseurojen toiminnassa on keskitytty entista

enemman toiminnan lapinakyvyyteen. (Myllyaho & Harmanen 2021.)

Taitoluistelupiireissa toinen luistelijoiden hyvinvointia koskeva tapaus néhtiin
Pekingin Olympialaisissa 2022, kun Venaldinen taitoluistelija Kamila Valijeva
antoi positiivisen doping-naytteen vain 15-vuotiaana. Taméan myota keskuste-
luun nousivat myds taalla suomessa lasten ja nuorten harjoittelua seka sen
maaraa ja laatua koskevat asiat ja rankasta harjoittelusta aiheutuvat vammat.
(Siikarla 2022.)

9.1.4 Kilpailijat

Joensuun alueella Katajan luistelujaostot ovat suurin ja menestynein luisteluval-
mennusta tarjoava toimija. Lahialueella taitoluisteluvalmennusta tarjoavat Outo-
kummun taitoluistelijat ja Lieksan taitoluistelijat. Monet muut toimijat Joensuun
alueella tarjoavat kuitenkin erilaista vapaa-ajan harrastustoimintaa lapsille. Jos
mietitaan luistelun harrastajia, on heisté suurin osa edelleen tytt6ja ja naisia
(Suomen Taitoluisteluliitto 2022), mutta my6s pojat ovat tervetulleita lajin pariin.
Luistelu aloitetaan usein jo lapsena ja kilpailijat on mietitty siitd nakdkulmasta,
mitka voisivat olla samalle kohderyhmalle palveluita tarjoavia toimijoita Joen-

suun alueella.

Luistelun kanssa saman kaltaisia lajeja ovat tanssi, voimistelu, cheerleading.
Myds muut jaaurheilulajit, kuten jaakiekko, voidaan laskea kilpailijoihin, vaikka
edelleen suurin osa jadkiekon harrastajista onkin poikia. Myds muita vapaa-ajan
toimintaa tarjoavat toimijat, kuten Joensuun seudun kansalaisopisto, ovat kilpai-

lijoita luistelujaostoille.

Suorat Kilpailijat

1. Joensuun cheerleadingseura JCS
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Palvelut

Joensuun cheerleadingseura tarjoaa kilpa- ja harrastetasolla cheerleadingval-
mennusta lapsille, nuorille seka aikuisille. Cheerleading-lajivalmennusta toteute-
taan monipuolisesti ja laadukkaasti, kannustavassa ja turvallisessa ymparis-
tossa. Harrastuksen voi aloittaa jo 3-vuotiaana. (Joensuun Cheerleadingseura
2022a.)

Vahvuudet

- Monipuolinen tarjonta eritasoisille ja eri ik&isille harrastajille.

- Kausimaksut ja treenipaivat selkeasti esilla joukkueittain.

- Oma harrastustila Cheer Center.

Heikkoudet

- Laji on haastavaa aloittaa myohemmalla iéll&, jos ei ole voimistelutaus-
taa.

- Joukkueiden tasoa on vaikea ymmartaa, jos ei tunne lajia.

- Kuurna Cheer center sijaitsee kauempana keskustasta.

Hinta

- Cheerleadingseurassa on kaytdssa kausimaksu, joka laskutetaan nel-
jassé erassa. Kausi kestaa 1.8.—31.7. Nuorimpien harrastusryhmassa
kausimaksun suuruus on 300 €. Kallein kausimaksu on juniorien edus-
tusjoukkueella, 950 €. Kuukausille jaettuna maksu on noin 80 €/kk. Har-
joituksia heilla on nelja kertaa viikkoon. (Joensuun cheerleadingseura
2022b.) Kausimaksu on selkea tapa hoitaa harrastusmasut, silla néin
harrastajat ja vanhemmat pystyvat varautumaan helpommin harrastuk-

sesta aiheutuviin kuluihin.

Myynti

Joukkueisiin ilmoittautuminen on epaselvaa. Joihinkin joukkueisiin ilmoittautumi-
nen tapahtuu sahkodpostin valitykselld ja toisiin hakulomakkeen kautta. Kilpaile-
viin joukkueisiin padsemiseksi jarjestetaan testit, joten pelkalla ilmoittautumi-

sella ei paése joukkueeseen. Kokeilukerroista ei 10ydy tietoa nettisivuilta.
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Markkinointi

- Verkkosivut
Sivut ovat siistit ja simppelit. Tarkeaa tietoa sivuilta puuttuu paljon, kuten sel-
keéat ilmoittautumisohjeet. Kuviakin voisi olla enemmé&n. Somekanavia ei 10ydy
verkkosivuilta.

- Instagram
Seuraajia: 780, seurataan: 44.
@jcsfinland tilin sisalté on ammattimaisen ja laadukkaan nakoista. Seuran logo
ja varit tulevat julkaisuissa hyvin esille (kuva 1). Instagramissa esitellaan cheer-
leadingia lajina, seuran urheilijoita, seuratoimijoita, joukkueita ja treeneja. Seu-
ran joukkueilla on lisdksi omia Instagram tileja, joille joukkueet paivittelevat tar-

kemmin omia kuulumisiaan. (Jcsfinand 2022.)

». INSTAGRAM NIMI
UUDISTUU

i
Aloita arrastus, cheerleadingiin

Joensuun Cheerle: d‘hquu harrastejoukkueet
Snow White (2ms 2018 syntyneet)

“!‘ - uuwm ﬁ

mumm

MENTORIVALMENNUS

YHTEISTYO

Kuva 1. Esimerkki Joensuun Cheerleadingseuran laadukkaasta sisallosta. (Jcs-
finand 2022.)

- Facebook
Sivuston tykkaajat: 130
Facebook ei ole yhta hyvin hoidettu kuin seuran Instagram. Osa julkaisuista on

samoja kuin Instagramissa. Sisalto on virallisempaa kuin Instagramissa, mika
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on hyva asia. Joidenkin paivitysten valilla aikaa on kulunut useampi kuukausi ja
julkaisuihin reagoidaan melko vahan. Facebookin sisélté on tehty enemméan la-
jin ulkopuolisia henkil6ita ajatellen, mutta sisaltod ei ole erityisen kiinnostavaa,
silla itse harrastusta ei esitella lainkaan. Facebookista |0ytyvat seuran yhteystie-
dot ja linkki verkkosivuille. (Joensuun Cheerleadingseura ry 2022.)

Arvostelut:

Arvosteluja tai palautteita ei ole saatavilla.

2. Cat People-tanssikoulu

Palvelut

Cat People tanssikoulu tarjoaa tanssiopetusta lapsille, nuorille ja aikuisille, har-
rastusmielessa tai tavoitteellisemmin. Tarjoomaan kuuluu monipuolisesti ope-
tusta eri tanssilajeihin, keskittyen show- ja street-lajeihin. Online-tunteina jarjes-
tetaan pilatesta, fasciamethodia, barrea ja kehonhuoltoa. Cat Peoplella toteute-
taan tanssin taiteenperusopetusta. Cat Peoplella tanssin voi aloittaa 3-vuoti-
aana, mutta harrastuksen aloittaminen mydhemmallakin ialla on mahdollista.
(Tanssikoulu Cat People 2022a.) Opettajina toimii koulutetut tanssipedagogit tai
muun vastaavan ammattipatevyyden hankkineet opettajat (Tanssikoulu Cat
People 2022b).

Vahvuudet

- Monipuolinen tarjonta.

- Koulutetut opettajat.

- Kohtuullisen hintainen lukukausimaksu.

- Ammattimainen mielikuva.

Heikkoudet

- Viikonloppuisin vahan tuntitarjontaa.

- Hinnoittelu saattaa tuntua haastavalta.

Hinta

- Cat Peoplella on kaytdssa lukukausimaksu, joka méaaraytyy viikossa ker-
tyvan harrastusmaaran mukaan. Jos harrastaa tanssia 300 minuuttia

viikkoon, on lukukausimaksu 515 €. Tunteja paasee kokeilemaan
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maksamalla ilmoittautumismaksun 20 €. Talla summalla tunteja saa ko-
keilla kaksi kertaa. Online tuntien hinnat ovat 10 €/kerta. (Tanssikoulu
Cat People 2022c.)

Myynti

Tunneille ilmoittaudutaan etukateen netissa lomakkeen kautta. Palveluun luo-
daan tili, jolla litytaan Cat Peoplen oppilaaksi. limoittautuminen on mahdollista
vain taman lomakkeen kautta, mutta osallistumisen peruminen tapahtuu suo-

raan tunnin opettajalle. (Tanssikoulu Cat People 2022d.)

Markkinointi

- Verkkosivut
Verkkosivut ovat modernit ja selkeat. Ammattilaisten ottamia kuvia on kaytetty
runsaasti myos kaikilla alasivuilla. Kaikki tarvittava tieto on helposti I6ydetta-
vissa ja sivuja paivitetddn saannollisesti. Somekanaviin vievat linkit eivat toimi,
mik& on iso miinus. Verkkosivuilla on blogi, mutta sité ei ole kirjoitettu aktiivi-
sesti. Blogi on kuitenkin hyva keino lisata tietoisuutta toiminnasta ja lajeista niita
entuudestaan tuntemattomille.

- Instagram
Seuraajia 725, seurataan 461.
Instagram tililla @catpeopletanssikoulu on 588 julkaisua. Instagramia paivite-
taan usein. Laadukkaan sisallon lisaksi tihea julkaisutahti lisda organisaation
nakyvyytta sosiaalisessa mediassa (Gosome 2021). Sisalloltaan julkaisut kes-
Kittyvat kurssien ja naytésten mainostamiseen, mutta niissa on myos henki-
|6esittelyja, videoita harjoituksista ja tanssivideoita. Julkaisuissa on jonkin ver-
ran toistoa. Tarinat-kohtaa on hyddynnetty monipuolisesti. (Cat People Tanssi-
koulu 2022.)

- Facebook
Sivun tykkaajia: 760.
Facebookista tanssikoulu I6ytyy nimella Cat People. Facebookin sisaltd on tay-
sin sama kuin Instagramin. Kansikuva on kaytetty hyvin hyodyksi tarke&an infon
esiin tuomiseen. Julkaisuihin on reagoitu melko huonosti, silla julkaisuilla on

usein 5-20 tykkaajaa, eika yhtaan kommenttia. Facebook-sivulta 16ytyy kaikki
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tarvittavat yhteystiedot ja osoitteet sek& suora linkki verkkosivuille. (Cat People
2022.)

Arvostelut:
Facebook arvostelut: 3,9 tahte&. Perustuu 15 henkilon palautteeseen. (Cat
People 2022.)

3. Pieni balettistudio Relevé

Palvelut

Pieni balettistudio Relevé on yksityinen balettikoulu, joka tarjoaa balettiopetusta
kaiken tasoisille ja ikaisille tanssijoille. Balettistudiolla on pieni puoti, jossa myy-
daan balettiin tarvittavia varusteita ja tanssikoulun logolla varustettuja tuotteita
(Pieni balettistudio Relevé 2022b).

Relevéssa harrastetaan balettia tavoitteellisesti ja edetaan tasolta seuraavalle,
kuitenkin harrastajan oman halun ja kiinnostuksen mukaan. Ryhmaét, joissa ba-
lettia harrastetaan ovat pienid, joten yksilollinen ohjaus on helpompaa. (Pieni
balettistudio Relevé 2022a.) Myo6s yksityisopetukseen on mahdollisuus. Nuorim-
mat harrastajat ovat 3-vuotiaita, ja 3—6-vuotiaille tarjotaan satu- ja esibalettitun-
teja. (Pieni balettistudio Relevé 2022c.)

Vahvuudet

- Palvelun henkil6kohtaisuus, joustavuus ja mahdollisuus turvallisen har-
rastusympariston takaamiseen.

- Baletin opettajilla on pitké kokemus lajin parissa.

- Lomat ja vapaapaivat on maaritelty etukateen.

- Balettistudiolla on valmis pukuvarasto, joten esiintymisasuihin ei mene
rahaa.

Heikkoudet

- Sijainti. Sijaitsee kauempana keskustasta.

- Ei ole yhta tunnettu kuin isommat tanssikoulut, mutta ei se valttamatta

ole huono asia.
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Hinta
- Relevén hinnoitteluun kuuluu rekisterditymismaksu (20 €) ja lukukausi-

maksu. Lukukausimaksu maaraytyy tuntimaaran mukaan, jonka harras

taja valitsee itselleen. 60 min balettiopetusta vilkossa maksaa lukukau-
dessa 200 €. 240 min puolestaan 415 €.

- Lukukausimaksu ja rekisterditymismaksu maksetaan kaksi kertaa vuo-
dessa, kevaalla ja syksylla. Lukukausimaksuun kuuluu 15 tuntia ope-
tusta/ryhma, tapaturmavakuutus alle 18-vuotiaille, lippu huoltajille oppi-
lasnaytoksiin seka esiintymispuvustus. (Pieni balettistudio Relevé
2022d.)

Myynti

Balettikouluun ilmoittautuessa luodaan kayttajatunnukset balettikoulun intraan.
lImoittautuminen tapahtuu siis netissa. limoittautumisen jalkeen tulee maksaa
rekisteréitymismaksu, jolla varataan oppilaalle oppilaspaikka niista ryhmista, joi-
hin han haluaa mukaan. Rekisteréitymismaksun maksamalla balettitunteja saa

kayda kokeilemassa 2 kertaa. (Pieni balettistudio Relevé 2022e¢.)

Markkinointi

- Verkkosivut
Verkkosivuilta 10ytyy helposti kaikki tarvittava tieto ja ne ovat ajan tasalla. Sivut
eivat ole modernit, mutta toimivat hyvin ja ovat selkeéat. Joillakin alasivuilla on
turhaa tekstia ja sitd vahentamalla sivuista tulisi entista selkeammat. Verkkosi-
vuilta ei ole linkkeja sosiaalisen median kanaviin.

- Instagram
Seuraajia 859, seurataan 1373.
Instagramin @pienibalettistudio sisalté on sama kuin Facebookin, lukuun otta-
matta kohokohdat-osiota. Kohokohdat-osiota on hyddynnetty hyvin ja sisélté on
laadukasta, mielenkiintoista ja hyodyllista. Niiss& on mm. esitelty balettistudion
tiloja, tanssijoita, balettistudion tanssiryhmia seka paivittaista toimintaa ja nay-
tosten valmistelua. Upeat balettiasut nakyvat myos hyvin kuvissa ja videoissa.
(Pieni balettistudio 2022.)

- Facebook
Sivun tykkaajat: 561.
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Balettistudio Relevén Facebook sivut aktiiviset ja paivitykset ovat hyvin tehtyja.
Julkaisutahti vaihtelee jonkin verran. Tykkaysten maara vaihtelee, osassa julkai-
suista on kolme tykkaysta ja osassa yli 80. Myods Facebook-sivujen julkaisut ka-
sittelevat monipuolisesti balettistudion tiloja, harrastajia ja tapahtumia. (Relevé
2022.)

- YouTube
Balettistudion YouTube-kanava I6ytyy nimella Pieni balettistudio Relevé. Kana-
valla on tilaajia 98 ja videoita naytoksista, esiintymisista ja harjoituksista on run-
saasti. Paivitysaktiivisuus ei ole suurta, mutta vuosien saatossa videoita on ker-
tynyt kanavalle kymmenia. Kanavan sisalté on kiinnostavaa etenkin niille, jotka
ovat kiinnostuneet tanssista ja upeista puvuista. On hyva, etta kanavalla nayte-
td&n myos ulkopuolisille henkilbille sitd, miten lajia harjoitetaan ja mita harjoituk-
sissa tapahtuu. (Hanna Renvall 2022.)

Arvostelut:
Google arvostelut: 5 tahte&. Perustuu kolmen henkilon palautteeseen.
Facebook arvostelut: 5 tahte&. Perustuu 15 henkilon palautteeseen.

Epéasuorat kilpailijat

1. Joensuun seudun kansalaisopisto

Palvelut

Joensuun seudun kansalaisopisto tarjoaa monipuolisesti kursseja niin opiske-
luun kuin harrastamiseenkin. Kursseja l0ytyy kaiken ikaisille lapsista vanhuksiin.
Kurssitarjonnassa on mm. liikuntaa, musiikkia, k&sit6ita, kieltenopiskelua ja tek-
nologiaan liittyvia kursseja. Kursseja jarjestetdan ympari Joensuuta kurssin ai-
heeseen sopivissa tiloissa. Kansalaisopiston kurssit vaihtuvat lukukausittain.

(Joensuun seudun kansalaisopisto 2022a.)
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Vahvuudet

- Monipuolisuus. Kursseja on saatavilla eri puolilla Joensuuta moneen eri
aikaan, joten asiakas voi valita harrastuksensa sijainnin ja ajan perus-
teella.

- Kurssien hinnat ovat kohtuulliset ja asiakas voi osallistua niin monelle
kurssille kuin haluaa.

- Kursseille osallistumiseen ei tarvitse ostaa vakuutuksia tai lisensseja.
MyGsk&aan omat valineet eivat ole valttaméattomat.

Heikkoudet

- Kurssit tayttyvat todella nopeasti.

- Kansalaisopisto ei tarjoa mahdollisuutta kilpailutoimintaan, esimerkiksi
kilpaurheiluun. Tama ei valttamatta ole heikkous ja kurssit toimivat hy-
vana tukena muille harrastuksille.

Hinta

- Kurssien hinta vaihtelee tuntimaaran, mahdollisten ainekulujen ja kurssin
laajuuden seka sisallon mukaan. Hinta vaihtelee 20 €-120 € valilla edella
mainituista asioista riippuen. Kansalaisopiston hinnat ovat kohtuulliset,
silla 120 € maksavissa kursseissa tunteja oli 30—40. (Joensuun seudun

kansalaisopisto 2022a.)

Myynti

Kursseille voi ilmoittautua netissa tai puhelimitse. Kurssitarjontaan on mahdol-
lista tutustua paperisen kurssioppaan avulla tai netissa. limoittautuminen tulee
tehd& viimeistaan viikko ennen kurssin alkua. limoittautumista varten tulee il-
moittaa omat henkil6tiedot, joten tunnusten luominen ei ole tarpeellista. Netissa
on selkeat ohjeet ilmoittautumiseen ja kurssin maksamiseen. Maksu suoritetaan

kurssin alkamisen jalkeen. (Joensuun seudun kansalaisopisto 2022a.)

Markkinointi

- Verkkosivut
Kansalaisopiston verkkosivut ovat yksinkertaiset ja vanhanaikaiset. Toiminnalli-
sestikaan sivut eivat ole hyvét. Ne ovat kaytossa padasiassa kursseille ilmoit-
tautumista varten, eika niihin ole todennakdisesti haluttukaan mitaan ylimaa-

raistd. Joensuun kaupungin verkkosivuilla on oma osionsa kansalaisopistolle,
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jossa on kerrottu samat asiat ilmoittautumisesta, kursseista ja kaytanteista kuin
kansalaisopiston kurssisivuillakin. (Joensuun seudun kansalaisopisto 2022a.)

- Facebook
Sivun seuraajia: 1800.
Kansalaisopiston Facebook-sivut ovat todella aktiiviset. Julkaisuja tehdaén use-
amman kerran viikkoon ja niiden sisalté on mielenkiintoista, laadukasta ja moni-
puolista. Facebookia on hyddynnetty toiminnan kehittamiseen, mm. kysymalla
asiakkaiden toiveita tulevista kursseista. Julkaisuissa on kaytetty paljon videoita
ja graafista sisaltdd. (Joensuun seudun kansalaisopisto 2022b.)

- Instagram
Seuraajia 783, seurataan 147.
Instagramissa sisaltd on paaosin graafista sisaltoa. Valokuvia on vahan. Graafi-
nen sisaltd toimii hyvin julkaisuissa, joissa tiedotetaan tarkeista asioista, kuten
iimoittautumisen alkamispaivamaarista. Videosisaltéd on myods Instagramissa,
mutta ei yhta paljon kuin Facebookissa. Kohokohdat-osiota ei ole hyddynnetty

ollenkaan. (Jnskansalaisopisto 2022.)

Arvostelut:
Google-arvostelut: 4,1 tadhtea. Perustuu 61 henkilon palautteeseen.

Facebook-arvostelut: 5 tdhted. Perustuu kahdeksan henkilon palautteeseen.

2. Joensuun Konservatorio

Palvelut

Joensuun Konservatorio tarjoaa musiikin opetusta lapsista aikuisiin. Palveluihin
kuuluu musiikkileikkikoulu, musiikkiopisto sekd ammatillinen linja, jolta voi val-
mistua muusikoksi. Konservatoriolla voi osallistua myds kuorotoimintaan. Mu-
siikkiopistolle opiskelijaksi voi hakea Joensuun ja Kontiolahden asukkaat. (Jo-
ensuu 2022a.)

Musiikkileikkikoulutoimintaa I6ytyy kaiken ikaisille. 0—6-vuotiaille on muskari, 7—
10-vuotiaille erilaisia koululaisten ryhmia seké& 3kk-100-vuotiaille monisukupolvi-
ryhma. (Joensuu 2022d.) Konservatoriolla voi opiskella avoimella osastolla.

Tama ei vaadi paasykokeeseen osallistumista ja avoimella osastolla voi edeta
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haluamassaan tahdissa omien tavoitteiden mukaisesti. (Joensuu 2022e). Kon-

servatoriolta voi vuokrata soittimia kotiin maksua vastaan (Joensuu 2022b).

Vahvuudet

Vuokrattavat soittimet vahentavat harrastuksen aloituskustannuksia.
Selkea hinnoittelu lukukausimaksun muodossa.

Harrastuksen voi aloittaa missa iasséa tahansa.

Loma-ajat ja lukukausien paivamaéarat on ilmoitettu etukateen.
Keskeinen sijainti.

Sivuilla selkeat ohjeet ilmoittautumiseen ja opiskeluun liittyviin asioihin.

Heikkoudet

Soittotuntien méara viikossa vaikuttaa vahaiselta.
Musiikkiopistoon paasemiseksi tulee osallistua valintakokeeseen. Oppi-

laspaikkoja ei riita kaikille halukkaille.

Hinta

Myynti

Konservatoriolla on kéaytdssa lukukausimaksu. Maksu maaraytyy sen pe-
rusteella, kuinka paljon opetusta oppilaalla on viikossa. Musiikkiopistolla
lukukausimaksuun kuuluu henkilékohtainen paaainetunti, yleisten ainei-
den opiskelu seké yhtye- ja orkesteriopetus sisaltden esiintymiset. (Joen-
suu 2022b.) Musiikkiopiston lukukausimaksu on 308 € kun solistista ope-
tusta on 60 minuuttia vilkkkoon. Musiikkileikkikoulun lukukausimaksu puo-
lestaan on 121 €/lukukausi. (Joensuu 2022b.)

Musiikkiopistoon hakeminen tapahtuu kevaisin. Ammatilliseen koulutukseen voi

hakea joko yhteishaun tai jatkuvan haun kautta. Valintakokeeseen ilmoittaudu-

taan netissa konservatorion Wilmassa, jota hy6édynnetddn myos opiskelujen ai-

kana viestintaan. (Joensuu 2022a.) Myds musiikkileikkikouluihin ilmoittaudutaan

Wilman kautta. Paikat menevat ilmoittautumisjarjestyksessa. Musiikkileikkikou-

luissa on yksi ilmainen kokeilukerta. lImoittautumista varten huoltaja luo Wilma-
tunnukset. (Joensuu 2022d.)
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Markkinointi
Konservatorion musiikkiopisto jarjestaa avoimet ovet-paivan kevaisin, jossa
paasee tutustumaan heidan toimintaansa (Joensuu 2022c).

- Verkkosivut
Konservatorion verkkosivut ovat Joensuun kaupungin verkkosivujen yhtey-
dessa, eli heilla ei ole omia verkkosivuja. Etusivulla olevien otsikoiden ansiosta
sivustolta |6ytyy helposti kaikki tarvittava tieto. Etusivulla on esitelty konservato-
rion tarjonnassa olevat ryhmat ja toimitilat sek& ohjeet ja linkit ilmoittautumi-
seen. Sivuilla on helppo tutustua konservatorioon ja sen toimintaan. Linkit sosi-
aalisen median kanaviin l6ytyvét jo etusivulta. (Joensuu 2022a.)

- Facebook
Tykkéaajia: 1004.
Konservatorion Facebook-sivu on aktiivinen. Sisaltd keskittyy paljon tuleviin ta-
pahtumiin ja ajankohtaisiin infoihin mm. konservatorion aikatauluista. Julkai-
suissa esitelladn konservatorion arkista toimintaa ja oppilaita, mutta tata arkista
tekemista voisi julkaista enemmankin. Kansikuvaksi olisi hyva asettaa laaduk-
kaampi ja informatiivisempi kuva. (Joensuun Konservatorio 2022a.)

- Instagram
Seuraajia 815, seurataan 255.
Ensimmaisena konservatorion Instagram-sivulla nousee esiin hyvin hyédynnetty
kohokohdat-osio. Sinne on keratty sisdltéa soittimien mukaan ja tarinoissa nos-
tetaan esille yksilot ja yksilosuoritukset. Tililla on paljon videosisaltéa, mutta mo-
net videot eivat nay kokonaan, vaan esimerkiksi osa tekstista jaa pois. Myos ku-
vissa on samaa ongelmaa. Sisallén huolellisella asettelulla vaikutelma tilin laa-
dukkuudesta olisi parempi, kun sisélté muuten on toimivaa. (Joensuunkonser-
vatorio 2022.)

- YouTube
Joensuun Konservatorion YouTube-kanava on perustettu vasta loppuvuodesta
2020, eli se on melko uusi. Kanavalla on tilaajia 351 ja videoita 15 kappaletta.
Videot sisaltavat mm. tilojen esittelya, harrastajien esiintymisia ja konservato-
rion arkea. Lahikuukausina sisaltoa on lisatty kanavalle aktiivisemmin. Videot
ovat laadukkaita ja niilla ndhd&aan seka opettajia ettd oppilaita seka paastaan
kuulemaan heidan ajatuksiaan videon aiheeseen liittyen. Sisalté on informatii-

vista ja mielenkiintoista. (Joensuun Konservatorio 2022b.)
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Arvostelut:

Google-arvostelut: 4,8 téhtea. Perustuu 16 henkilon palautteeseen.

9.1.5 SWOT-analyysi

Tassa SWOT-analyysissa esille nousevat seikat perustuvat omiin kokemuksiini
niin luistelijana kuin johtokunnan jasenend, seké luistelujaostojen puheenjohta-
jien tekemiin huomioihin jaostojen tilasta. Alla olevassa kuviossa (kuvio 6) on
esitetty luistelujaostojen sisdiset vahvuudet, sisdiset uhat, ulkoiset mahdollisuu-
det ja ulkoiset uhat. Kuvan jalkeen kaikkia SWOT-analyysin osa-alueita on

avattu hieman laajemmin ja lopussa on pohdittu niiden vaikutuksia toisiinsa.

Vahvuudet Heikkoudet

- Vahva osaaminen tapahtumien jarjestamisessd,
osaamista vdlitetdan onnistuneesti etenpdinkin

- Ammattitaitoinen ja sitoutunut valmennus

- Vahvan ammattitaidon omaavat padavalmentajat
- Harrastajat viihtyvat ja ovat motivoituneita, myoés
palaavia harrastajia

- Monipuolinen tarjonta myoés harrastetasolla

- Vapaaehtoisten toiminta ammattitaitoista

- Positiivinen, tasapuolinen ja oikeudenmukainen
harrastaminen taattu kaikille

- Jadajan vahyys

- Kaukainen sijainti

- Haastavaa saada innostuneita seuratoimijoita,
eteenkn johtamistaitoja vaativiin tehtaviin

- Vastuulliset tyot vapaaehtoisten varassa

- Harrastajien vahyys

-Haastavaa saada vusia valmentajia

Mahdollisuudet

- Tilaa vusille harrastaijille

- Joensuu muuttovoittoinen kaupunki

- Jaostoiden ja muoden seurojen vdlisen yhteistyon
kehittdminen

- Kilpahallin ominaisuudet paranevat remontin myota
- Vain yksi seura tarjoaa luistelupalveluita
Joensuussa

- Yhteistyo kaikkien Katajan jaostojen valilla

- Jadahallin tulevat remontit

- Arvaamattomat onnettomuudet/keskeytykset,
esim. korona

- Lajin maineen huononeminen/esim. eteld-suomen
valmentajakohu, tai perattomat huhut

- Taloudellisen ympdriston vaikutukset

- Va@eston vahyys Pohjois-Karjalan alueella

- Resurssien vahyys, valmentajat vasyvat

- Valmentajat ei kouluttaudu-> Ammattitaito ei ole
ajantasalla

Kuvio 6. SWOT-analyysi Joensuun Katajan luistelujaostot.
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Sisdaiset vahvuudet

Luistelujaostojen siséisia vahvuuksia miettiessa esille nousi erityisesti ammatti-
taitoinen tyoskentely seka valmentajilla etta muillakin jaostojen toimijoilla. Toimi-
jat tekevat vapaaehtoisina vastuullista ja arvokasta tyota jaostojen toiminnan
eteen ja sen kehittamiseksi. Toisinaan hoidettavia asioita on paljon ja ne vaati-
vat monipuolista ymmarrystd muun muassa kirjanpidollisista asioista. Tehtavien
haastavuudesta huolimatta ne hoidetaan aina kunnialla loppuun. Luistelujaostot
jarjestavat Joensuussa pidettavat kilpailut vapaaehtoisvoimin. Kisajarjestelyista
on tullut kehuja kisoihin osallistuneilta seuroilta seké tuomareilta ja osaaminen

tapahtumien jarjestamisessa koetaan jaostojen vahvuudeksi.

Valmentajien ammattitaito todentuu paavalmentajien pitkassa ja menestyksek-
kaassa tyourassa seka muiden valmentajien aktiivisessa kouluttautumisessa ja
sitoutumisessa tyohonsa. Ammattitaito nakyy konkreettisesti luistelijoiden kehit-
tymisessa seka motivaatiossa harrastusta kohtaan. Myds motivoituneet luisteli-
jat koettiin jaostojen vahvuudeksi. Motivaatioon vaikuttaa luistelijoiden tasapuo-
linen ja oikeudenmukainen kohtelu, mika on tarkea ja toteutuva arvo Joensuun
luistelujaostoissa. Kilpaurheilun liséksi jaostot tarjoavat monenlaisia vaihtoeh-

toja myos harrastetasolla. Monipuolinen harrasteluistelutarjonta miellettiin jaos-

tojen vahvuudeksi

Sisaiset heikkoudet

Heikkouksiksi koettiin Joensuun kaukainen sijainti, joka aiheuttaa haasteita mm.
uusien valmentajien ja luistelijoiden hankkimisessa. Joensuuhun on vaikeaa
saada uusia valmentajia, silla monet valmentajat tahtadavat suurempiin seuroihin
mm. Etela-Suomeen. Joensuuhun tulee luistelijoita opiskelemaan ja he saatta-
vat toimia valmentajina opintojen ajan ja valmistuttuaan he lahtevat takaisin ko-

tiseuduilleen.

Sisaisiin heikkouksiin lukeutuu haasteet saada vapaaehtoisia toimijoita. Toimi-

joita on haastavaa saada erityisesti johtamiskykya vaativiin tehtaviin.
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Heikkoudeksi mainittiin myds se, etté luistelujaostoilla ei ole palkattuja seuratoi-

mijoita ja vastuulliset tehtavat ovat vapaaehtoisten varassa.

Joensuussa jadaika on vahaista kolmesta jaahallista huolimatta. Tama vaikut-
taa luistelijoiden ja joukkueiden kehittymismahdollisuuksiin ja etenemiseen kor-
keammalle sarjatasolle. Jadajan vahyys johtaa siihen, ettéa osa vakiovuoroista
on todella mydhaisia ilta-aikoja tai aikaisia aamuja, miké ei ole hyva vaihtoehto

etenkaan koululaisille.

Ulkoiset mahdollisuudet

Luistelujaostot ndkevéat toiminnassaan paljon mahdollisuuksia. Yhteistyon lisaa-
minen Katajan muiden jaostojen seka l&hialueen muiden luisteluseurojen
kanssa nahdaan suurena mahdollisuutena lajien ja jaostojen kehittamiselle. Ka-
tajan muiden jaostojen valinen yhteistyé esim. monilajileirien muodossa toisi
monipuolisuutta lasten ja nuorten harrastamiseen ja lisaisi todennakoisyytta
siitd, etta harrastaja 10ytaa itselleen sopivimman urheilulajin Katajan sisalta.
Mahdollisuuksiin lukeutuu se, ettéd Joensuun Kataja on suurin luisteluvalmen-
nusta tarjoava toimija Joensuun alueella. Joensuu on muuttovoittoinen kaupunki
ja uusia potentiaalisia harrastajia tulee lisda koko ajan. Luistelujaostoissa on hy-
vin tilaa uusille harrastajille, joten kaikki halukkaat mahtuvat mukaan. Mahdolli-
suudeksi koettiin my6s Joensuun jaahalliin tulossa oleva suuri remontti, jonka

myota jaahallin ominaisuudet ja harrastusymparisto kehittyvat entisestaan.

Ulkoiset uhat

Jaahallin remontti mainittiin jo mahdollisuuksissa, mutta se tuo myoés uhkakuvia
jaostojen toiminnalle. Remontti tulee vahentamaan jadaikaa, silla yksi halli on
poissa kaytosta. Remontin kestosta ei ole varmuutta ja sen mahdollinen veny-
minen tuo lisdhaasteita. Remontoitava halli on kilpahalli, joten myés tapahtu-
mien jarjestaminen tulee olemaan ongelmallista. Uhkiin lukeutuu luonnollisesti
arvaamattomat keskeytykset, joihin on haastavaa, ellei mahdotonta varautua.
Tallaisia keskeytyksia on ollut mm. koronapandemia ja jaahallilla tapahtunut tuli-

palo. Uhaksi mainittiin myos taitoluistelun lajien maineen huononeminen.



69

Uhkiin lukeutuu Pohjois-Karjalan vaeston vahyys, vaikka Joensuu lukeutuukin
muuttovoittoisiin kaupunkeihin. Pohjois-Karjalassa monet lajit ja urheilutoimijat
taistelevat samoista harrastajista. Myos taloudellisen ympariston vaikutukset ko-
ettiin uhaksi, silla luistelu on kallis harrastus ja elinkustannusten noustessa ra-
haa harrastuksiin ei ole kaytettavissa yhta paljoa kuin aiemmin. Pohjois-Karja-

lassa palkkatasot ovat matalammat verrattuna Etela-Suomeen.

Vaeston vahyys vaikuttaa myos valmentajamaaraan. Valmentajien vahyys on
ehdottomasti uhka, silla valmentajat vasyvat, jos resurssit ovat vahaiset ja tyo-
maara kasvaa liian suureksi. Vasyminen johtaa valmennuksen laadun karsimi-
seen. Talléin mahdollisuuksia kouluttautumiselle ja valmennuksen kehittymiselle

ei ole.

SWOT-toimenpiteet

Vahvuuksia mietittdessa erityisen tarkea asia on valmentajien ammattitaitoisuus
ja sitoutuminen. Valmentajien hyvinvoinnista ja jaksamisesta tulee huolehtia kai-
kin mahdollisin tavoin, etta korkea ammattitaito saadaan sailytettya. liman hy-
vaa valmennusta myoskaan jaosto ei kehity. Laadukkaalla valmennuksella ylla-
pidetaan ja kasvatetaan luistelijoiden motivaatiota. Motivoituneet luistelijat ovat
vahvuus, jonka sailyttdmiseen tulee panostaa. Tyytyvaiset harrastajat vievét po-

sitiivista kuvaa lajista seka jaostoista eteenpdin ja tekevat sen mielellaan.

Haasteet liittyvat suurilta osin siihen, ettei jaostoihin saada tekijoita, kuten va-
paaehtoisia ja valmentajia. Omien luistelijoiden kouluttaminen valmentajiksi on
pitka ja liilan hidas prosessi akuuttiin valmentajapulaan.

Harrastajien vahainen maara vaikuttaa samalla innokkaiden toimijoiden maa-
raan, silla vapaaehtoiset toimijat ovat yleensa luistelijoiden vanhempia. Nykyis-
ten jAsenten saaminen mukaan jaostojen toimintaan voisi helpottua kehittamalla
sisdista viestintaa ja avaamalla mm. johtokunnan tyotehtavia paremmin. Kehit-
tamalla jaostojen markkinointia ja imagoa, voitaisiin mahdollisesti vaikuttaa re-
surssihaasteisiin, kun jaostot tulevat tutummiksi myds lajin ulkopuolisille henki-

I6ille. Luistelijoille olisi hyva toteuttaa kysely siitd, mika heidét on saanut alun
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perin lajiin mukaan. Taméa auttaisi miettimaan keinoja, joilla saataisiin hankittua

uusia luistelijoita.

Uhkien torjuntaan on tarkeaa kiinnittaa huomiota jo hyvissa ajoin. Jaahallin re-
montin ajankohta on tiedossa ja remontin ajalle joutuu todennakoisesti suunnit-
telemaan myds jaan ulkopuolisia harjoituksia jaaajan vahyyden vuoksi. Olisi
hyva kayda pohtimaan valmentajien ja luistelijoiden kanssa sita, millaisesta kor-
vaavasta harjoittelusta luistelijoille olisi eniten hydtya. Myos jddajan varaaminen
ajoissa esimerkiksi Kontiolahden jadhallista pienentdisi jaan puutteesta aiheutu-
vaa haittaa. Jaahallin remontin ajalle voisi hyodyntad mahdollisuuksissa mainit-

tua muiden luisteluseurojen seka Katajan eri lajijaostojen valista yhteistyota.

Uhkaa lajin maineen huononemista voidaan pyrkia vahentamaan toimimalla itse
lapinakyvasti ja viemalla ulospain positiivista ja kannustavaa kuvaa jaostojen
toiminnasta. Myds markkinoinnissa voi tuoda esille vahvuuksissa mainittua ta-
sapuolista ja oikeudenmukaista harrastajien kohtelua. Taloudellisten uhkien va-
ralle olisi jarkevaa suunnitella budjetti niin, etta siina olisi jonkin verran puskuria
mahdollisten toimintakatkojen tai yllattavien kulujen varalle. Myds kriisiviestintaa

olisi tarkeaa suunnitella etukateen.

9.2 Tavoitteet

Kaikki tassa tyossa esitetyt tavoitteet on maaritelty hyddyntaen teoriaosuuden
kohdassa 6.3 esiteltya SMART-menetelmaa. Tavoitteiden maarittamista varten
haastattelin luistelujaostojen puheenjohtajia, jotka kertoivat jaostojen tulevaisuu-
den tavoitteista. Tavoitteet ovat suuntaa antavia ja niitd voi muokata tarpeen

mukaan.

Luistelujaostojen pitkan aikavalin tavoitteena on olla yksi Suomen parhaista
luisteluseuroista valmennuksen ja lajitaitojen suhteen. Tama tavoite onnistuu
vain silloin, kun resurssit ovat riittavat. Lyhyen aikavalin tavoitteet vievat kohti

tata pitkan aikavalin tavoitetta. Lyhyen aikavalin tavoitteita on luistelijamaaran
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lisddminen, lajin tunnettuuden lisd&dminen seka kilpailujen kavijamaaran kasvat-

taminen.

1. Harrastajamaaran kasvattaminen. Luistelukoulun harrastajamé&éara tavoit-
teena kasvattaa sataan lapseen pitkélla aikavalilla. Valitavoitteeksi ote-
taan harrastajaméaaran kaksinkertaistamisen, eli 60 luistelukoululaista
kauden 2022-2023 aikana.

Harrastajamaaran kasvattaminen on luistelujaostoille elintarkeda. Erityisesti
muodostelmaluistelun puolella harrastajaméaarien kasvu on lahes pakollista, kun
tavoitteena on sailyttaa viisi kilpailevaa joukkuetta myos tulevaisuudessa. Ta-
voitteena joukkueiden sailyttamisen lisaksi olisi saada noin 25 luistelijaa per
joukkue. Taman saavuttamiseksi harrastajia on saatava luistelukouluun paljon
enemman. Nykyisin jaostojen yhteisessa luistelukoulussa harrastajia on noin
30. Luistelukoulusta harrastajat jatkavat taitoluistelun tai muodostelmaluistelun

puolelle oman kiinnostuksensa perusteella.

S: Tavoite on asetettu luistelukoululle ja tavoitteelle on maaritetty selkeat tavoit-
teet lukuina = tavoite 100 luistelukoululaista.

M: Tavoite on mitattavissa luisteljamaaraa seuraamalla.

A: Tavoite on mahdollista saavuttaa, silla aiemminkin luistelukouluissa on ollut
lahemmas 100 luistelijaa. 60 on hyva valitavoite, silla luistelijamaéaran kolmin-
kertaistaminen on melko suuri tavoite yhden kauden aikana.

R: Tavoite tukee jaostojen kokonaistavoitteita. Uusia luistelijoita tarvitaan, etta
pystytdan kehittymaan seurana ja nostamaan luistelijoiden tasoa.

T: Tavoitteelle on maaritetty tavoiteaikataulu, eli luistelijamaaran nostaminen 60
henkil66n kauden 2022-2023 aikana. Sadan luistelukoululaisen tavoitteen to-

teutumista olisi jarkevaa tavoitella kauden 2023-2024 aikana.
2. Lajien tunnettuuden lisdéaminen Joensuun alueella.
Tavoitteena olisi tehdé& luistelua tunnetuksi Joensuun alueella. Viestinnan tavoit-

teena olisi tuoda esille taito- ja muodostelmaluistelun ominaispiirteita seka vies-

tia toiminnan laadukkuudesta ja ammattitaitoisuudesta. Tunnettuuden
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lisddntymisen mittarina voidaan pitaa harrastajaméaéaran kasvamista ja sosiaali-
sen median seuraajien ja reaktioiden lisdantymista. Myos tapahtumissa kayvan

yleisbn maaran kasvu kertoo tunnettuuden kasvusta.

Tunnettuuden lisdadminen kauden 2022-2023 aikana:

Muodostelma:
Instagram: 20 % lis&& seuraajia = 724 seuraajaa

Facebook: 15 % lisaa seuraajia = 691 seuraajaa

Taitoluistelu:
Instagram: 20 % lis&& seuraajia = 934 seuraajaa
Facebook: 15 % lisaa seuraajia = 800 seuraajaa

Luistelukoululaisten maaraa: 30 -> 60 kauden 2022—-2023 aikana.

Verkkosivujen kavijaliikenteen seuraamisella voi saada arvokasta tietoa asiak-
kaista ja seurata tunnettuuden lisdantymista lisdantyneella kavijamaaralla. Talla
hetkella verkkosivuilla ei ole palvelua, josta nékisi mista verkkosivujen liikenne

tulee tai kuinka paljon sivulla on vierailuja.

S: Tavoite on rajattu tunnettuuden lisaéamiseen Joensuun alueella.

M: Tavoitteelle on maaritetty mittarit ja tavoitelukemat.

A: Tavoite on mahdollista saavuttaa, mutta sen saavuttamiseksi tulee tehda pit-
kajanteisesti ty6td markkinoinnin suhteen.

R: Tavoite on merkityksellinen, silla se edistda muita asetettuja tavoitteita, kuten
luistelijamaaran kasvua.

T: Tavoitteelle on asetettu tavoiteaikataulu. Tavoitteet pyritddn saavuttamaan
kauden 2022-2023 aikana.

3. Kilpailujen kavijamaaran kasvattaminen.

Yksinluistelun kilpailuissa ennen koronaa katsojia oli satoja, mutta ei kuitenkaan

tuhatta. Pienten luistelijoiden kilpailuissa katsojia on aina enemman kuin
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vanhempien luistelijoiden. TAma ndkyy mm. kahvioiden myynneissa. Kilpailuihin
on ollut vapaa paasy, joten tarkkaa osallistujaméaaraa ei ole selvitetty. Muodos-
telmaluistelujaosto ei ole viela jarjestanyt muita kuin virtuaalikilpailun, joten hei-
dan puoleltaan lukuja kilpailujen katsojista ei ole. Jaostojen yhteisessa Kataja

on ice- tapahtumassa katsojia on ollut muutama sata.

Kilpailujen kavijamaaran kasvattaminen lisaisi lajitietoisuutta ja kiinnostusta mo-
lempia luistelun lajeja kohtaan. Kilpailut ja tapahtumat ovat loistava mahdolli-
suus markkinoida jaostoja ja niiden toimintaa. Kilpailuissa ja tapahtumissa on
hyva myyda myos jaostojen omia "fanituotteita”, joiden kautta nakyvyys ja tun-

nettuus lisaantyisi.

S: Tavoitteelle on haastavaa maarittaa tasmallista tavoitetta, silla ei ole tarkkaa
tietoa aiemmista katsojamaarista. Tavoitteeksi voisi laittaa 800 katsojaa, jos ny-
kyisia kavijoita on yli 500. Mutta jos katsojia on vdhemman, silloin tavoite voi
olla pienempi. Kavijamaarien mittaaminen tulee aloittaa, etta tiedetaan tavoit-
teen onnistuminen.

M: Katsojamaaran kasvun mittari voi olla myds prosentuaalinen, mutta kun ny-
kyista katsojamaaraa ei tieda, on luvun maarittdminen hankalaa. Mahdollinen
katsojamaaran prosentuaalinen kasvu voisi olla esimerkiksi 20 %.

A: Kilpailuiden katsojamaaran kasvattaminen on mahdollista, jos kilpailuja ja ta-
pahtumia markkinoidaan paremmin.

R: Tavoite on merkityksellinen jaostoille, silla kilpailut voivat innostaa uusia har-
rastajia mukaan luistelun pariin.

T: Aikataulullisesti tavoitetta tulee lahtea lahestymaan kauden 2022—-2023 ai-
kana. Ensimmaisena jaostojen tulee saada katsojaluvut, joista lahdetdan tavoit-

telemaan kasvua.

9.3 Strategia

Strategiaosuudessa on mietitty luistelujaostoille sopivat segmentit ja tehty asia-

kasanalyysi nykyisista seka potentiaalisista asiakkaista. Naiden tietojen pohjalta

on luotu asiakaspersoonat, joiden avulla markkinoinnin suunnittelu helpottuu.
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Strategian viimeisena osiona on arvolupauksen ja ydinviestin luominen, johon

on mietitty esimerkit luistelukoulun markkinointia ajatellen.

9.3.1 Segmentointi

Kun mietitddn segmentteja Joensuun Katajan luistelujaostoille, voidaan aloittaa
miettimalla nykyisia asiakkaita. Suurin osa nykyisista harrastajista on tyttoja tai
naisia, jotka asuvat Joensuussa tai lahialueilla. Luistelu on hyva aloittaa paiva-
koti/ala-aste idssa, joten ensimmainen kohderyhma on 3—10-vuotiaat lapset Jo-
ensuusta ja lahialueilta. TAméa on tarkea kohderyhma, silla luistelujaostojen ta-
voitteena on lisaté luistelukoululaisten maaraa ja luistelu aloitetaan yleenséa 3—
10-vuotiaana. Tama kohderyhma voitaisiin jakaa vieléd kahteen osaan, silla pai-
vakoti-ikaiset ovat kiinnostuneita eri asioista kuin 10-vuotiaat. Segmenttiin sisal-

tyvat tytot sekad pojat, mika on huomioitava markkinoinnissa.

Seuraava kohderyhma on lasten vanhemmat. Luistelukoulu-ikéisia lapsia mietit-
tdessd vanhemmat ovat todennakdoisesti ialtdan noin 20—45-vuotiaita. Monet
ovat korkeakoulutettuja seka kayvat tdissa tai toimivat yrittajina. Pienten lasten
harrastukset |0ytyvat usein vanhempien kautta, mink& vuoksi mygds tamé kohde-
ryhma on erittain tarkeéd uusien luistelukoululaisten hankkimiseksi. Talle kohde-
ryhmalle toteutettavassa markkinoinnissa on tuotava esille vanhemmille tarkeita
arvoja lapsen harrastusta koskien, seka niitéa asioita mita lapsi saa harrastuk-

selta ja mita kaikkea kivaa luistelussa tehdaan.

Aktiiviuran ja/tai kilpailemisen lopettaneet luistelijat ovat myos yksi potentiaali-
nen kohderyhméa. Joensuuhun muuttaa vuosittain korkeakouluopiskelijoita, joilla
on luistelutaustaa. Luistelijoita lopettaa myds vuosittain kilpailevista ryhmista ja
joukkueista. Naille kilpauran lopettaneille luistelijoille voisi markkinoida jaostojen
harrasteluistelu mahdollisuuksia. Mahdollisuuksia luistelun harrastamiseen vain
harrastusmielessa 16ytyy kaiken ikaisille, mutta naita ryhmia ei tuoda esille
markkinoinnissa oikeastaan ollenkaan talla hetkella. Harrasteryhmien markki-
nointia lisddmalla voitaisiin lisata mm. uusien aikuisten harrastajien maaraa ja-

ostoissa.
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Segmentit:
Paivakoti-ikaiset lapset, Joensuu ja lahialueet

Ala-asteikaiset lapset, Joensuu ja lahialueet
Aikuiset, joilla pienia lapsia, Joensuu ja lahialueet, 20—45-vuotiaat

P 0w h PP

Lopettaneet luistelijat, aikuiset harrastajat

Yll& on esitetty tdrkeimmat asiakasryhmat, joille markkinointia kannattaa toteut-
taa. Segmentoinnissa on hyvé ottaa huomioon myés mahdolliset tulevaisuuden
potentiaaliset asiakasryhmaét. Tallaisia voisivat olla luistelun harrastajat toisista

kaupungeista. Jos markkinointia pystytéaan toteuttamaan onnistuneesti, voidaan
tulevaisuudessa saada luistelijoita muualta kaupungeista myos kilpaileviin jouk-
kueisiin. Esimerkiksi lukion aloittavat nuoret voisivat tulla urheilulukion ja tavoit-

teellisen luistelun peréassa Joensuuhun.

5. Luistelijat muista kaupungeista, esimerkiksi pienemmilta paikkakunnilta,
kuten Varkaus ja Lieksa.

9.3.2 Asiakasanalyysi

Lahes kaikki luistelujaostojen asiakkaat, eli tdssa tapauksessa harrastajat ja
heidan huoltajansa ovat Joensuusta tai lahikunnista. Suurin osa harrastajista on
tyttdja tai naisia. Poikia ja miehid on vahemman, yksinluistelun puolella muu-
tama, muodostelmaluistelun puolella poikia ei ole ollenkaan. Luistelijoiden ikaja-
kauma on suuri, silla harrastajia on 3-vuotiaasta ylospéin. Kilpailevissa luistel-
joissa vanhimmat ovat noin 30-vuotiaita ja aikuisten ryhmissé voi luistella jopa

elakelaisetkin. (Hoika Joensuun Kataja Luistelujaostot 2022.)

Instagramin kavijatietoja tarkastelemalla selviaa, ettd suurin osa muodostelma-
luistelujaoston seuraajista on naisia (kuvio 7). Suurimmat ikaryhmét ovat 18—24-
vuotiaat, seka 35-44-vuotiaat (kuvio 8 & kuvio 9). Myos Facebookissa muodos-
telmaluistelujaoston seuraajat jakautuvat lahes samalla tavalla kuin In-

stagramissakin.



76

SEURAAJAT

m Miehet
m Naiset

Kuvio 7. Muodostelmaluistelujaoston Instagram-tilin seuraajien sukupuolija-
kauma. (Joensuunkatajamuodostelma 2022.)
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Kuvio 8. Joensuun Katajan muodostelmaluistelun Instagram-tiin seuraajien ika-
jakauma naisissa prosentteina. (Joensuunkatajamuodostelma 2022.)
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Kuvio 9. Joensuun Katajan muodostelmaluistelun Instagram-tiin seuraajien ika-
jakauma miehissa prosentteina. (Joensuunkatajamuodostelma 2022.)

Nykyisissa seuraajissa on luistelijoiden kavereita, vanhempia ja sukulaisia, seka
nykyisia ja entisia Joensuun Katajan luistelijoita. Seuraajista [6ytyy myds mui-
den kaupunkien muodostelmaluisteluseuroja ja joukkueita. Lisaksi monet eri
alojen urheilutoimijat ja yritykset seuraavat Joensuun Katajan muodostelmaluis-

telun Instagram-tilia.

Sponsor Insightin (2018) taitoluisteluliitolle toteuttaman taitoluistelun mielikuva-
tutkimuksessa esiteltiin vaestosta poikkeavia arvoja ja asenteita henkil6illa,
jotka ovat erittdin kiinnostuneita taito- ja muodostelmaluistelusta. Naméa henkil6t
seuraavat todennékdisemmin uusimpia trendeja, perustavat ostopaatbksensa
arvoihin, pitavat tarkeina kierrattamista ja ilmastoasioita, seka pitavat itseaan
edellakavijoina kokeilemalla uutuustuotteita ja uutta teknologiaa. Luistelun la-
jeista kiinnostuneet olivat keskiarvoa kiinnostuneempia taiteesta ja kulttuurin eri

muodoista seka kauneudenhoidosta. (Sponsor Insight 2018, 24-25, 28-29.)
Potentiaaliset asiakkaat
Potentiaalisia asiakkaita ovat ylaasteikdiset nuoret muista kaupungeista, joilla

on jo luistelutaustaa. Joensuulainen luistelu ja valmennus kehittyvat jatkuvasti,

ja menestyksen myo6ta Joensuun jaostot saavat lisad nakyvyytta. Mielenkiinto
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joensuulaista luistelua kohtaan herdd muuallakin Suomessa ja uusia luistelijoita
voi tulevaisuudessa muuttaa Joensuuhun luistelun perassa. Joensuussa on
loistavat mahdollisuudet harrastaa urheilua opintojen ohella. Joensuussa on ur-
heilulukiostatuksen saanut lukio, Joensuun yhteiskoulun lukio, joka tukee vah-
vasti kilpaurheilu-uraa. Joensuussa on laajat mahdollisuudet opiskella eri aloja
korkeakoulussa, joten muualta muuttaville kaupunki on hyva vaihtoehto myds

korkeakoulututkinnon opiskeluun.

Muiden kaupunkien luisteluseurojen kanssa tehtavan yhteistyon lisaéaminen
edesauttaisi luistelijoiden saamista Joensuuhun. Markkinoinnissa voisi huomi-
oida enemman Joensuun esittelyé opiskelukaupunkina. Joensuun lahikunnissa
on luisteluseuroja, mutta monessa ei ole mahdollisuutta muodostelmaluistelun
harrastamiseen. Tallaisiin kuntiin tai kaupunkeihin voisi menna pitamaan esi-
merkiksi muodostelmaluistelutuntia yksinluisteluryhmille ja nain lajitietoutta saa-

taisiin vietya eteenpain.

Toinen potentiaalinen asiakasryhma on jaakiekkoilijat. Heita ei todennakdisesti
saa kaannytettya luistelijoiksi, mutta monet huippujaakiekkoilijat, kuten Aleksan-
der Barkov, on hyédyntanyt taitoluisteluvalmennusta kehittddkseen luistelutaito-
aan (Pilvinen 2017). Taitoluistelun luistelutekniikan opettelu kehittaa luistelusta
liukuvampaa ja tehokkaampaa. Tekniikan opettelu nuorena voi antaa etumatkaa
muihin pelaajiin nahden, jotka eivat ole kehittdneet luistelutekniikkaansa. Joen-
suun Katajan muodostelmaluistelun Instagram-seuraajissa ei ole ollenkaan 13—
17-vuotiaita poikia/miehia. Jos joku Kiekkopoikien edustusjoukkueessa pelaava
haluaisi kokeilla luisteluvalmennusta, tuotaisiin lajia tunnetuksi heidankin kes-

kuudessaan.

Asiakaspersoonat

Asiakaspersoonat pohjautuvat aiemmin esitettyihin segmentteihin ja niiden poh-
jalta luotuihin kuvitteellisiin asiakkaisiin. Persoonia luodessa on huomioitu asiak-
kaan persoonallisuuteen liittyvia piirteita, elamantilanne, seka seikkoja, jotka

vaikuttavat kunkin kohdalla ostopaatéksen syntymiseen. Asiakaspersoonia on
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luotu viisi erilaista, mutta tulevaisuudessa niita voi paivittaa ja kehittda uusia tar-

peen mukaan.

Asiakaspersoona

Kiinnostuksen kohteet:

Merkkituotteet, shoppailu, itsestaan ja perheesta
huolehtiminen, hyvé ulkoinen habitus térkea,
trendikkyys ja trendien seuraaminen kaikessa, myos
urheilussa.

Persoonallisuus

Jérjestelmallinen, perfektionisti, herkka, kova
stressaamaan, huolehtii mieluiten kaikesta itse,
sosiaalinen ja puhelias.

Arvostukset
Arvostaa korkeaa laatua kaikessa. Tarkedd kokea
tulleensa kuulluksi, Arvostaa henkilokohtaista palvelua
ja avoimuutta. Hyva imago usein valintaperusteena
palveluille ja tuotteille.

Tavoite ja ostomotiivit
Loytéa lapsille yhteinen harrastus, jossa saa itsekin
osallistua toimintaan. Etsii harrastusta, jossa yhdityy
kasvatuksellisuus, hauskuus seka mydhemmin

tavoitteellisuus ja monipuolisuus. Harrastuksen hinnalla

ei ole merkitysta. Lapset pitavat tanssimisesta ja
tempuista, joten luistelu voisi olla hyva vaihtoehto.

Kuvio 10. Asiakaspersoona 1.

Asiakaspersoona

Kiinnostuksen kohteet:

Perhe tarkein. Kiinnostunut remontoimisesta ja
sisustamisesta. Luonnossa likkuminen ja ulkoilu tarkeaa.
Kiinnostunut taiteesta ja kaikesta luovasta tekemisesta.
Kierrattaminen tarkeaa.

Persoonallisuus

Ei erityisen sosiaalinen, mutta ihmisl&heinen, avoin, tekee
helposti enemman kuin jaksaisi, avulias, perfektionisti,
elainrakas

Arvostukset:
Lapselle hyva harrastus, johon voi mahdollisesti osallistua
itsekkin. Turvallinen ymparistd. Lapsen taitojen kehittyminen
monipuolisesti tdrkeaa. Haluaa ymparilleen ihmisia. Arvoja:
ympaéristoystavallisyys, terveys, turvallisuus

Tavoite ja ostomotiivit
Miettii lapselle harrastusta, jossa yhdistyy taiteellisuus,

Mistéa kanavista tavoittaa?

Sosiaalisen median kanavat, tarkeimmat Instagram
ja Facebook. Instagramissa seuraa tileja, jotka
panostavat kauniisiin kuviin ja perheesen, muotiin ja
sisustukseen liittyviin asioihin.

Miten voimme auttaa?

Tarjoamme lapsille harrastuksen, jossa valmennus
on laadukasta, sisainen viestinta avointa seka hyvat
mahdollisuudet osallistua seuratoimintaan ja
paatoksen tekoon. Monipuolinen laji kehittaa lasten
taitoja eri osa-alueilla. Luistelun imago lajina on
hyva ja arvostettu. Harrastukseen kuuluu kauniit
puvut, meikit ja kampaukset, mista lapset ja aiti
pitavat. )

Ostamisen esteet
Etsii tietoa sosiaalisesta mediasta. Jos se ei ole
akiivinen ja sisalto ei ole kiinnostavaa, ostopaatosta
tuskin syntyy. lImoittautumisohjeet tulee olla selkeat
ja helposti |6ydettavisséd. Myés info jaostojen
toimijoiden tehtavista kiinnostaa. Ei tykkaa talkoista,
joten niiden tyrkyttdminen voi ajaa pois
harrastuksesta.

Mistd kanavista tavoittaa?

Sosiaalinen media, instagram, facebook ja tiktok. Etsii
tietoa hakukoneiden valitykselld, joten myds nettisivut.
Muiden suositukset ja kokemukset tarkeita.

Miten voimme auttaa?
Tarjoamme luistelukoulun, jossa opetellaan luistelemaan
leikin avulla. Tarkeintd on, etté lapsilla on hauskaa.
Lapsen kehitys huomioidaan harjoitteissa ja taitojen
karttumista seurataan. Valmentajat ovat koulutettuja ja
helposti tavoitettavissa. Tarjpamme myds lapi-vanhempi-
ryhman, jossa luistelemaan paasee myo aikuinen. Lisaksi
lapsi voi osallistua jumppaan, joka jarjestetaan
luistelukoulun yhteydessa. Luistimia ei tarvitse ostaa heti,
silla niita saa lainaan luistinlainaamosta.
Ostamisen esteet:
Tarvittavaa tietoa ei I0ydy, esim harrastuksen tulevista

hauskanpito ja liikunta. Tarkeaa turvallinen ja avoin ymparistd | \stannuksista tai ryhmien alkamisesta. Suositteluja ei

seka ystavalliset valmentajat. Pitaa tarkeéna sita, etta on
vaihtoehtoja niin kilpa- kuin harrasteurheiluunkin.
Kasvatuksellisuus ja lapsen yhteistydtaitojen kehittyminen
tarkeaa, leikkia unohtamatta.

Kuvio 11. Asiakaspersoona 2.

ole, jotka voisivat olla ratkaiseva tekija. Miettii myds
lapsen terveyden kannalta, onko laji lian kuormittava
pienelle lapselle.



Asiakaspersoona

Kiinnostuksen kohteet:

Monipuolinen likunta, matkustelu mahdollisuuksien
mukaan, kulttuuri, ulkoilu, lapsenlapsen kanssa ajan
viettéminen.

Persoonallisuus
Ihmislaheinen, empaattinen, rehellinen, aktiivinen, ahkera,
rento, huolellinen, utelias, innostuva.

Arvostukset
Terveys ja terveelliset elaméantavat tarkeaa. Perhe ja
perheen terveys etusijalla. Haluaa opettaa lapsenlapselle
likunnallisia elamantapoja. Yhdesséa oleminen ja
tekeminen tarkeaa. Haluaa harrastaa yhdessa
lapsenlapsen kanssa jotain uutta lajia. Arvostaa
paikallisuutta ja laadukkuutta palveluissa. Hyva
asiakaspalvelu tarkeaa.

Tavoite ja ostomotiiivit
Han on aina arvostanut ja ihaillut taitoluistelua lajina, mutta
ei ole koskaan harrastanut sité. Kay talviin luistelemassa
mielellaan ulkojéilla. Lapsenlapsi on siina iassa, etta voisi
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Mistd kanavista tavoittaa?

Perinteisesta mediasta, kuten sanomalehden valityksella.
Mahdollisuus tavoittaa myos Facebookista. Etsii tietoa
internetista, kuten verkkosivuilta ja keskustelupalstoilta.
Arvottaa muiden kokemukset korkealle.

Miksi ostaa meilta?

Tarjoamme lapsi-vanhempi-luistelukoulun, johon voi
osallistua myds isovanhempien kanssa. Aikuisille on
lisaksi omat luisteluryhméat muodostelmaluistelun ja
yksinluistelun puolella, joten harrastusta pystyy jatkamaan
yksinkin. Lapsenlapselle voi ostaa lahjakortin
luistelukouluun, ettéd harrastuksen jatkaminen on
todennakoisempad. Kataja on pitkaaikainen ja menestynyt
paikallinen toimija, joten han luottaa palvelun
laadukkuuteen.

Ostamisen esteet
Aikuisten luisteluryhmia tai lapsi-vanhempi-luistelukoulua
ei markkinoida missaan, joten tieto ryhmien

opetella luistelemaan. Nyt on hyva mahdollisuus

juttu,

Kuvio 12. Asiakaspersoona 3.

Asiakaspersoona

Kiinnostuksen kohteet:
Pelaaminen ja leikkiminen, kiipeily, metsédssa
leikkiminen, dinosaurukset, pelikonsolilla pelaaminen,
supersankarileikit, kiinnostunut oppimaan soittamaan
jotain soitinta.

Persoonallisuus

Vauhdikas luonne, iloinen, aurinkoinen, huono héavigja,
riehakas leikkija, haastavaa keskittyd valilla.
Ystévallinen ja tsemppaava kaveri, mutta osaa olla
omapainen.

Arvostukset

Kaverit ja heidan kanssa oleminen tarkeaa. Kova
innostus oppia uutta. Tykk&a kaikesta vauhdikkaasta
tekemisesta ja uskaltaa tehda hurjiakin temppuja.
Vanhempien kanssa tekeminen tarkeaa.

Tavoite ja ostomotiivit?

Haluaa harrastuksen, jossa saa menna kovaa vauhtia
ja oppia hurjia temppuja. Vanhemmat haluaisivat
monipuolisesti kehittavan harrastuksen, jossa
harjoitukset tapahtuvat aina samassa paikassa.

Kuvio 13. Asiakaspersoona 4.

molemmille oppia uusi harrastus ja saada siita yhteinen

olemassaolosta ei tavoita asiakasta. Jos ryhmien
harjoitusajat ovat huonot, ei voi osallistua. Esim. aikaisin
viikolla tai viilkonloppuna keskella paivaa.

Misté kanavista tavoittaa?
Koulun tai paivékodin kautta tutustuu luisteluun ohjatuilla
luistelutunneilla tai luistelunéytoksié katsomalla. Vanhempien
tai kavereitten kautta. Olisi hyva, jos TV:ssa naytettaisiin
enemman miesten luistelua, taitoluistelua yleensakin.

Miten voimme auttaa?
Luisteluharrastuksessa vahvistuu rytmitaju ja
keskittymiskyky kehittyy. Luistelussa paédsee opettelemaan
paljon temppuja ja vaihtia lajista ei puutu. Luistelukoulussa
on pojille oma ryhma, Salamat. Tassa ryhmassa opetellaan
luistelua vauhdikkaiden pelien ja leikkien avulla. Harjoitukset
tapahtuvat aina Joensuun jaahallilla, joten sinne on helppo
lapsen kulkea itsekkin mydhemmalla ialla.

Ostamisen esteet:

Luistelua pidetaan pitkalti tyttdjen harrastuksena, joten voi
ajatella, ettei poikana voi osallistua luisteluun.
Markkinoinnissa tulisi huomioida myés pojat ja heita
kiinnostavat asiat. Tieto poikien ryhmésté ei tavoita, vaikka
kiinnostusta saattaisi olla. Vanhempien varallisuus ja
kiinnostus vaikuttaa myos ratk vasti. Tieto il
kokeilkerrasta voisi madaltaa kynnysta lahtea kokeilemaan
harrastusta.
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Asiakaspersoona

Kiinnostuksen kohteet: Mista kanavista tavoittaa?

Leikkiminen, prinsessajutut, tanssiminen, eldaimet,
kaverit, kirjat, nuket, pelien pelaaminen kavereitten
kanssa, liikunta monipuolisesti. Rakastaa mekkoja ja
kaikkea kimaltavaa.

Tavoittaa parhaiten, jos pasasee katsomaan lajia
paikanpaalle tai luistelujaostoista tullaan paivakotiin
pitdmé&an luistelutunteja. Myds flaijerien avulla voi
tavoittaa, jos siind on mielenkiintoisia kuvia. Luistelua

Persoonallisuus harrastavan kavein avulla voisi innostua kokeilemaan.
lloinen, kaikkien kaveri, sinnikas, rauhallinen, hyva Miten voimme auttaa?
keskittymédn, ei erityisen temperamenttinen, kilt, Luistelukoulusta saa hyvan alun luistelijan uralle.
jannittaa uusia asioita mutta sopeutuu nopeasti. Nopeakin eteneminen mahdollista, kun vain jaksaa
Arvostukset: harjoitella ahkerasti. Luistelukoulussa on leikkeja ja

pelejd, seka uusia kavereita. Luistelukoulussa paasee jo
Kaverit ja sisarukset tarkeitd, menee paljon vanhempien esjintymézin yleislle ja pukeutumaan sovitun teeman
sisarusten peréissé. Arvostaa sitd etté on kivaa jasaa  mukaan.
leikkia. Tarvitsee uusissa jutuissa aikuisen tukea. Ostamisen esteet

Ei saa luistelusta tietoa muualta kuin vanhemmilta, jos

Tavoite ja ostomotiivit ° e ° ane armET
kouluilla tai paivakodeissa ei esitella lajia, tai ei ole

Haluaa saada kauniin luistelupuvun niin kuin kaveria joka harrastaisi luistelua. Vanhemmat ei vie
luistelun&ytoksen luistelijoilla. Haluaa oppia hienoja talvisin luistelemaan, paivakotikin harvoin. Etenkin
hyppyija, liukuja ja piruetteja. Luistelukoulusta saa muodostelmaluistelu taysin tuntematon Iaji.

saman ikaisia kavereita, Haluaa paasta esiintymaan Osopaatoksen tekee lopulta vanhemmat, joten heidan
yleisolle. taloudellinen ja ajankaytéllinen tilanne ratkaisee paljon.

Kuvio 14. Asiakaspersoona 5.

9.3.3 Arvolupaus

Kohderyhmien maarittdmisen jalkeen maaritetdén jaostoille arvolupaus. Arvolu-
paus on hyva toteuttaa jokaiselle kohderyhmalle erikseen. Arvolupaus voidaan
rakentaa miettimalla asemointilupauksia, jotka vastaavat seuraaviin kysymyk-
siin: kenelle palvelu on suunnattu, mitka ovat kohderyhmén paatarpeet, mika
palvelu on kyseessa, mita hyotya palvelu tarjoaa asiakkaalle, miten tuote eroaa
kilpailijoista seka ratkaisu, eli palvelun asiakkaalle luoma arvo ja edut. (Kokko-
nen 2016, 66—67.) Arvolupauksia voi hyodyntda mm. yhteistydkumppaneiden

hankkimisessa. Alla on esimerkki luistelukoululle luodusta arvolupauksesta.

"Joensuun ja lahikuntien lapsille, jotka haluavat oppia luistelun perusteet ilon
seka hauskanpidon kautta. Joensuun Katajan taito- ja muodostelmaluistelujaos-
tojen luistelukoulu tarjoaa monipuolisesti kehittavan harrastuksen, jossa oppimi-
nen tapahtuu leikin avulla yhteiséllisessa ja avoimessa seurassa. Joensuun alu-
een menestyneimpana taitoluisteluvalmennusta tuottavana toimijana Katajan
luistelujaostot tarjoavat ammattitaitoista ohjausta luistelun saloihin korkeatasoi-
sessa ja turvallisessa harrastusymparistossa, lapsen kehitys ja taitotaso huomi-

oon ottaen.”
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Ydinviesti

Luistelukoululle on hyva miettia arvolupauksen lisaksi ydinviesti. Ydinviestin
avulla voidaan kiteyttaa jaostojen toiminta ja erityisesti luistelukoulun toiminta
tiiviseen pakettiin. Sen avulla saadaan selkeytta markkinointiin ja viestintaan
niin sisaisesti kuin ulkoisestikin. Ydinviestien ei tarvitse esiintyda markkinoinnissa
sellaisenaan, vaan ne toimivat pohjana miettiessd markkinointiviestintaa. Toi-
saalta ydinviesteja voi kayttaa sellaisenaan esimerkiksi markkinointimateriaa-
leissa ja viestinndssa. Ydinviesteja voi luoda useamman silloin kun tarjolla on
monia erilaisia palveluita eri kohderyhmille. Ydinviestin tukena voi hyédyntaa or-
ganisaation SWOT-analyysia. Alla on esitettyna esimerkkeja luistelukoululle so-

pivista ydinviesteista. (Nakemystehdas MBE 2022.)

- Opitaan luistelemaan ja kasvetaan yhdessa, Suomen parhaassa seu-
rassal

- Laadukasta ja luotettavaa luisteluvalmennusta JoKaiselle yhdessa teh-
den ja kehittyen!

9.4 Toimenpiteet

Toimenpiteissa kaydaan lapi kilpailukeinot seké markkinointikanavien valinta.
Kuten kappaleessa 5 kerrotaan, kilpailukeinot auttavat tuomaan esille organi-
saation toiminnan etuja verrattuna kilpailijoihin. Joensuun Katajan luistelujaosto-
jen markkinointimixiin valikoitui tuote/palvelu, hinta, saatavuus, markkinointivies-
tintd seka henkilosto ja asiakkaat. Seuraavassa on avattu luistelujaostojen kil-

pailukeinoja ja tuotu esille kilpailuetuja.

9.4.1 Kilpailukeinot

- Tuote/palvelu

Luistelujaostojen palveluna on tarjota luisteluvalmennusta kaiken ikéisille ja ta-

soisille luistelijoille. Jaostojen tavoitteena on panostaa kilpaurheiluun,
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huomioiden myds harrastajat. Jaostojen yhteinen luistelukoulu on yksi tarkeim-
mista markkinoitavista tuotteista jaostojen jatkuvuuden kannalta. Jaostot jarjes-
tavat naytoksia ja tapahtumia, joihin lajista kiinnostuneet voivat tulla katsomaan
luistelua. Molemmat jaostot ovat jarjestaneet myos kilpailuja ja katselmuksia,
joihin on osallistunut luistelijoita useilta paikkakunnilta. Jaostot tarjoavat luiste-

lun iloa niin harrastajille, katsojille kuin yhteistydkumppaneillekin.

- Hinta

Jos tuotteen hinta ei ole oikea, asiakas ei osta. Liian kalliiksi koettu tuote jaa
helposti ostamatta, mutta myos lilan alhainen hinta voi vaikuttaa epailyttavalta ja
estaa ostopaatoksen syntymisen. Luistelujaostojen on l[ahes mahdotonta tarjota
palveluita alhaisilla hinnoilla, silla tilavuokrat ja valmentajien palkat ovat suuri ja

pakollinen kuluera.

Joensuun Katajan luistelujaostot ovat suurin taitoluisteluvalmennusta tarjoavat
toimijat Joensuun alueella, joten hinnan asettaminen on vapaampaa. Juniori-
Jokipojilla on mya6s luistelukoulu, mutta siella keskitytaan jaakiekon alkeisiin. Jo-
kipoikien luistelukoulun hinta on 90 € koko lukuvuodelta, mika on edullisempi
kuin luistelujaostojen luistelukoulu. Korkeampi hinta ei ole este uusien harrasta-
jien saamiselle, jos markkinointia ja viestintda toteutetaan onnistuneesti. Luiste-
lujaostot ainoana taitoluisteluvalmennuksen tarjoajana saavat innokkaat taito-
luistelun harrastajat omiin riveihinsa, kunhan heidat saadaan tietoisemmiksi ja-

ostojen tarjoamista mahdollisuuksista.

Tarjouskampanjoiden avulla voidaan houkutella mukaan uusia harrastajia, silla
kynnys kokeiluun pienenee alhaisemman hinnan myo6ta. Tarjouskampanjoita on
mabhdollista toteuttaa paaasiassa luistelukoululle. Tarjousten ajankohtaa ja pi-
tuutta kannattaa miettia tarkasti, ettei toiminnasta tule tappiollista liian pitkaan

kestavien kampanjoiden myota.
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- Saatavuus

Luisteluvalmennus on palvelu, joka tuotetaan ja kulutetaan samassa paikassa.
Na&in ollen sen saatavuuteen ei liity pitkia tuotantoketjuja tai jalleenmyyjia. Saa-
tavuutta ajateltaessa tulee miettid sisaista ja ulkoista saatavuutta. Ulkoiseen

saatavuuteen kuuluu mm. organisaation toimipiste. (Verkko varia 2016.)

Joensuun jaahalli on keskeisella sijainnilla hyvien liikenneyhteyksien &arella. Jo-
ensuussa on saman katon alla kaksi harjoitushallia sek& yksi kilpahalli. Joen-
suun jaaurheilumahdollisuudet ovat erinomaiset verrattuna moniin muihin kau-
punkeihin. Bussit pysahtyvat aivan jaahallin eteen, joten kauempaakin saapumi-
nen julkisilla kulkuvalineilla on mahdollista. Ja&hallin pihassa on hyvin parkkiti-
laa autoille. Joensuu on tunnettu pyorailykaupunkina, joten myds polkupyoralla,
rullaluistimilla, sdhkdpotkulaudalla tai vastaavilla kulkuvalineilla saapuminen

jaéhallille onnistuu.

Ulkoiseen saatavuuteen kuuluu organisaation yhteystietojen saatavuus ja ajan-
tasaisuus. Molemmilla jaostoilla on verkkosivut sekd somekanavat, joiden
kautta uusi asiakas saa tietoa jaostoista. Kaikkiin yhteydenottoihin ja palauttei-
siin on tarkeda vastata mahdollisimman nopeasti, myds somekanavien kautta
tulleisiin yhteydenottoihin. Valmentajat ja jaostojen toimijat ovat saavutettavissa
paivisin puhelimitse nopeallakin aikataululla. Luistelijaksi ilmoittautuminen ta-
pahtuu netissa Hoika-palvelussa ja sen kayttod ohjeistetaan Hoikassa seka ja-

ostojen verkkosivuilla.

Sisdiseen saatavuuteen kuuluvat mm. opasteet ja henkilokunnan tavoitettavuus
ja ammattitaitoisuus. Palvelun ostaminen tulisi tehd& mahdollisimman helpoksi
asiakkaalle. Verkkosivuille voi tehdd mm. kuvauksen palvelun kulusta, eli miten
toimitaan saavuttaessa jaahallille. Toimintaohjeet helpottavat monien asiakkai-
den ostopaatosta ja palveluun saapuminen on miellyttavampaa silloin, kun asia-
kas tietdd kuinka tulee toimia. Jaahallilla likkuminen on helppoa, silla siella
opasteet ovat kunnossa. Koppilistat [6ytyvét aina samasta paikasta ja opasteet

koppeihin ovat selkeat myos uusille harrastajille. Opasteet eri hallien
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katsomoihin olisivat viela tarpeen, etta yleiso 16ytaa perille myds harjoitushallien

kautta kuljettaessa.

Palvelun kulun sujuvuutta olisi hyva testata ajoittain, esimerkiksi ulkopuolisen
henkilon avustuksella tarvittavan tiedon |0ytymisesta harjoituksiin saapumiseen
ja sielta poistumiseen saakka. Nain mahdolliset ongelmat palvelun toimivuu-

dessa huomataan ja niihin pystytdédn reagoimaan.

- Markkinointiviestinta

Tietoisuutta luistelujaostojen toiminnasta kasvatetaan hyddyntamalla mediamai-
nontaa, kuten sosiaalisen median kanavia ja verkkosivuja. Myds perinteisia ka-
navia kaytetaan jonkin verran. Jaostot jarjestavéat lapsille avoimia luistelutapah-
tumia muutaman kerran vuodessa, jossa lapset paasevat tutustumaan harras-
tukseen. Ennen koronapandemiaa jaostot osallistuivat messuille ja erilaisiin ta-

pahtumiin, joissa luistelua esiteltiin potentiaalisille harrastajille.

Markkinointiviestinnassa tiedotus- ja suhdetoimintaa on tehty toimimalla yhteis-
tydssa oppilaitosten kanssa, esimerkiksi tarjpamalla mahdollisuus opinnayte-
tyon tekoon tai vastaaviin opiskeluun liittyviin tehtaviin. My6s yhteistyota paikal-
listen yritysten kanssa on toteutettu sponsoriyhteistyén merkeissa seka talkoile-
malla. Henkilokuntaa eli valmentajia ja toimijoita ei saa unohtaa suhdetoimintaa
miettiessa. Luistelujaostot kiittavat ja palkitsevat henkilokuntaansa kauden ai-
kana jarjestettavissa juhlissa, kuten kevat- ja joulujuhlassa. Kauden aikana on
jarjestetty mm. toimijoiden yhteisia ruokailuja seké valmentajille tyéhyvinvointi-

iltoja.

- Henkilosto ja asiakkaat

Jaostojen henkildsté koostuu valmentajista ja vapaaehtoisista toimijoista seka
jaostojen johtokunnista. Valmentajat ovat ammattitaitoisia ja he ovat iso osa ja-
ostojen toimintaa. Muodostelmaluistelun puolella joukkueissa toimii huoltaja ja
joukkueenjohtaja, jotka ovat osa joukkuetta ja he osallistuvat mm. kisamatkoi-

hin. Jokainen seuran toimija, harrastaja ja valmentaja toimivat jaostojen
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brandilahettilaina ja luovat ulkopuolisille mielikuvaa jaostojen toiminnasta. Pie-
nehkossa kaupungissa, kuten Joensuussa, on tarkead, ettd mielikuva jaostoista
sdilyy positiivisena. Positiivinen mielikuva lisda kiinnostuneita harrastajia, jotka
ovat luistelujaostojen toiminnan kannalta valttamattomia. Valttamattomia ovat
myo6s valmentajat seké toimijat, ja onkin tarkeaa, etté jaostoilla on tarjota heille
jotain milla motivaatio tydhon sailyy korkeana. Toimihenkildiden kouluttaminen
ja motivaation yllapitamiseen kaytetyt keinot toimivat kilpailuvalttina myos rekry-

tointitilanteissa, jos ne ovat paremmat kuin muilla.

9.4.2 Markkinointikanavien valinta

Sopivia markkinointitoimenpiteita miettiessa tulee ottaa huomioon kohdassa
4.2. esitetyt asiakkaan ostoprosessin vaiheet. Informaatiota etsiva asiakas ei
hyody samanlaisesta markkinoinnista kuin ostopaatoksen kynnyksella oleva
asiakas. Seuraavassa taulukossa (taulukko 1) on esitettyna sopivat markkinoin-
tikanavat Joensuun Katajan luistelujaostoille kuhunkin ostoprosessin vaihee-

seen. Myo6s kanavien tavoitteet ovat listattuina taulukossa. Markkinointikana-

vissa on seka perinteisia etta digitaalisia markkinointikanavia.

Sosiaalinen media Kaikki vaiheet. Kasvattaa luistelujaostojen ja lajien. Uu-
(Instagram, Face- sien harrastajien hankkiminen ja tiedotta-
book) minen. Yhteydenottojen lisaantyminen, yh-

teydenpito asiakkaisiin ja yhteistydkump-

paneihin. Harrastajien sitouttaminen.

YouTube Tarpeen tunnistami-  Tunnettuuden lisddminen. Toiminnan esit-
nen, informaation tely. Katsojien saaminen tapahtumiin myds
hankinta. paikanpaalle. Asiakkaiden sitouttaminen.

Verkkosivut Kaikki vaiheet. Tiedon jakaminen. Uusien asiakkaiden

hankkiminen ja harrastajien tiedottaminen.

Sosiaalisen median kasvattaminen.



Tiedotteet

Suoramainonta

Tapahtumat/messut

Paikallismedia

Myynti=Valmentajat
ja johtokunta/henki-
|6sto

Hankinnan jalkeinen

toiminta.

Tarpeen tunnistami-
nen, informaation

hankinta.

Informaation han-

kinta, vaihtoehtojen

arviointi, ostopaatos.

Tarpeen tunnistami-
nen, informaation

hankinta.

Ostopaatos, hankin-
nan jalkeinen toi-

minta.

Yhteistybkumppaneiden ja sponsoreiden

tiedottaminen.

Asiakassuhteen kehittaminen, tiedottami-
nen. Asiakkaan sitouttaminen. Palautteen

keraaminen.

Uusien asiakkaiden hankkiminen. Luiste-
lun tunnettuuden lisdaminen. Asiakassuh-

teen kehittaminen.

Uusien asiakkaiden ja yhteistybkumppa-
neiden hankinta. Jaostojen ja niiden toi-
minnan tunnettuuden lisaaminen. Jaosto-
jen fanituotteiden myynti. Lippujen myynti

tapahtumiin.

Jaostojen ja niiden toiminnan tunnettuuden
lisédminen. Lajin kiinnostavuuden kasvu,
etenkin jos luistelijat saavuttavat menes-

tysta.

Yhteydenpito uusiin ja nykyisiin harrasta-
jiin. Asiakassuhteen vahvistaminen. Uu-
sien harrastajien sitouttaminen mukaan toi-
mintaan. Tuoda jaostoja esille positiivi-

sessa valossa.

Taulukko 1. Markkinointikanavat eri ostoprosessin vaiheissa.
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Viestinnan sisaltoa mietittdessa voidaan kayttad apuna nelikenttaanalyysia (ku-
vio 15), jonka elementtien avulla valitaan toimivimmat kanavat aiemmin maéri-
tettyjen segmenttien tavoittamiseen. Nelikenttdanalyysissa jokainen osio kuvaa
mainonnan sisallon laatua. Kentat ovat viihdyttava, innostava, opastava seka
vakuuttava, ja ne on jaettu emotionaalisten ja rationaalisten seka tietoisuuteen
ja hankintaan vaikuttavien seikkojen perusteella. Taulukon avulla markkinoinnin
tyokalujen suunnittelu valituille kohderyhmille selkeytyy, silla se auttaa mietti-
maan sitd, milla markkinoinnin tyokaluilla vaikutetaan parhaiten esim. tunteella
tai jarjella tehtyihin valintoihin. Taulukosta saa ideoita siséltstrategian toteutta-
miseen; tuleeko siséallén olla viihdyttavaa, innostavaa, opastavaa vai vakuutta-

vaa tavoittaakseen halutut asiakasryhmat. (Kokkonen 2016, 83—-84.)
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Tietoisuus < > Hankinta

Viihdyttdava PR Innostava

mEv
Tug_uhgpmat
(naytdkset) Instagram
()
L]
YouTube mn
Tapahtumat Myyntityd
ﬁ 0 (kisat)

Facebook

> Emotionaalinen

i Suoramarkkinointi Kokemukset
mav
Tapahtumat '
@ (messut) Arvostelut
NEWS

Verkkosivut E Sanomalehti

Opastava Tiedotteet Vakuuttava

Rationaalinen <

Kuvio 15. Markkinointikanavien nelikenttaanalyysi. (Mukaillen Kokkonen 2016,
83-84.)

Innostavaa ja viihdyttavaa sisaltéa luistelujaostoissa tuotetaan Instagramissa,
YouTubessa seka tapahtumissa. Facebookin sisdltoa miettiessa tulee huomi-
oida sisallon viihdyttavyyden lisdksi myds sen opastavuus, joten sisaltd on viral-
lisempaa kuin Instagramissa. Myyntity6 tarkoittaa taulukossa nykyisten ja po-
tentiaalisten asiakkaiden kohtaamista. Luistelusta tulee vieda innostavaa mieli-
kuvaa eteenpdin ja toimia samalla vakuuttavasti, silla ostopaatds tehdéaan usein
seka tunteella etta jarjella. Opastavaa sisaltda tuotetaan verkkosivuille ja tiedot-
teisiin. Vakuuttavaa viestia jaostoista viestitetddn sanomalehtien juttuvinkkien,
arvosteluiden ja asiakkaiden kokemusten kautta. Suoramarkkinointiin tulee

miettia seikkoja kaikilta nailtd osa-alueilta.

9.5 Toimintasuunnitelma

Toimintasuunnitelmassa on mietitty jaostoille sopivia markkinointitoimenpiteita

olemassa oleviin resursseihin nahden. Resurssit on kayty lapi 3M mallin
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mukaan. Lisaksi toimintasuunnitelmaan siséltyy vuosikello, jossa on toimen-

pide-ehdotuksia jaostojen markkinointiin vuoden ajaksi.

9.5.1 3M

Toimintasuunnitelmaa miettiessa tulee huomioida kohdassa 6.1 esitetyt SOS-
TAC-mallin 3M:44. 3M:an ensimmainen kohta on Men eli ihmiset. Tassa pohdi-
taan markkinointia toteuttavien henkildiden maaraa ja osaamista. Vapaaehtois-
voimin toimivan organisaation markkinoinnin toteuttamiseen tulee valita molem-
pien jaostojen johtokunnista ainakin yksi henkild, jotka organisoivat markkinoin-
nin toimenpiteita eteenpain. Jaostojen valmentajien on toivottavaa osallistua
markkinoinnin toteuttamiseen etenkin nuorempien luistelijoiden apuna. Erityi-
sesti kuvien ja videoiden ottaminen seké nuorten luistelijoiden kuulumisten ker-
tominen on helpointa valmentajien toimesta. Vanhemmista luistelijoista ja jouk-
kueista olisi hyva valita ainakin kaksi henkiléa per ryhma/joukkue, jotka ottavat
markkinoinnin sisélléntuotannon hoidettavakseen. Markkinoinnin suunnittelun
tulisi tapahtua markkinointivastaavien, valmentajien seka luistelijoiden keskuu-
desta valittujen sisallontuottajien kesken. Toteutusta voi tarvittaessa organi-

soida edelleen muillekin jaoston toimijolille.

Money kohdassa maaritelladn kaytettavissa oleva budjetti. Luistelujaostojen pu-
heenjohtajat kertoivat markkinointibudjetikseen noin 1000 € per jaosto. Budjetti
jaetaan koko kauden ajalle, joten suuria markkinointi-investointeja ei ole mah-
dollista tehd&. Tavoitteita mietittdessa markkinointibudjetti on tarkeaa kayttaa
luistelukoulun ja tapahtumien markkinointiin. Budjetista iso osa kannattaa kayt-
taa sosiaalisen median markkinointiin, maksulliseen mainontaan, luistelujaosto-
jen tapauksessa Facebookiin ja Instagramiin. Sosiaalisen median markkinointi
on tehokasta, silla sen kautta mainonnan kohdentaminen halutulle kohderyh-

malle on helppoa.

3M:an viimeinen kohta Minutes tarkoittaa markkinointiin kaytettavaa aikaa. Toi-
mintasuunnitelmaa miettiessé on suunniteltava, kuka tekee mita ja milloin. Ajan-

kaytollisesti paaosin vapaehtoisvoimin toteutettava markkinointi tulee saada
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mahdollisimman tehokkaaksi. Sosiaalisen median markkinointia toteutettaessa
apuna voi kayttaa sovelluksia, joiden avulla julkaisuja voi ajoittaa. Tallaisia so-
velluksia ovat esimerkiksi Hootsuite ja Facebookin Meta Business Suite, jota
tarvitaan myds maksetun markkinoinnin toteuttamiseen. Naiden avulla paivitys-
ten tekeminen onnistuu, vaikka useammaksi kuukaudeksi kerralla. Markkinoin-
tia toteuttavien henkildiden olisi hyva sopia ajoissa tapaamispaivat, joissa kay-

taisiin lapi menneita ja tulevia markkinointitoimenpiteita.

9.5.2 Vuosikello

Tahan markkinointisuunnitelmaan on koottu toimenpiteet markkinoinnin vuosi-
kellon malliin koko kisakauden ajalle. Kuten kohdassa 7 on kerrottu, vuosikello
luo suunnitelmallisuutta ja sen avulla markkinoinnin siséllosta tulee laaduk-
kaampaa. Tama vuosikello on rakennettu yhteiseksi molemmille luistelujaos-
toille ja sen suunnittelussa on huomioitu jaostoille méaritetyt tavoitteet ja niiden
saavuttaminen. Alapuolella on ote markkinoinnin vuosikellosta (kuva 2). Koko

vuosikellon paaset katsomaan tasta linkista: Vuosikello .

Materiaali Markkinointikanavat Keté tavoitellaan Resurssit
iPaivamaars Sisilts Kuva/video  Facebook Instagram You Tube Tiedotteet i Ostopolun vaihe  Kohderyhmé Kuka tekee? Budjetti

Luistelukoulu on alkanut ja
olemme saaneet paljon uusia

kkkaita luistelijoit i
innokkkaita luistelijoita Videota ja kuvia

Luistelukoulu ja mukaan! Tilaa ryhmissé on 3 Tarpeen Aikuiset, Luistelukoulun
n S s A molempien . £ £ Some-markkinointi
lelo lapsi-vanhempi-luistelk kuitenkin viela uusille z X X tunnistaminen,  joilla pienia valmentajat,
. o ryhmien 2 A 5 S 30€
oulu innokkaille harrastajille! PR tiedonhankinta  lapsia  markkinointivastaava
Mukaan passee myds L 20-45v
my&hemmin kauden aikana
Lisaksi hinta.
2.elo
3.elo
4.elo
Tarpeen
Mité luistelukoulu on, mitd tuhnistaminen, . Alkulset,
Ryhmien esittely, i Kuvituskuva joilla pi
S.elo 4 siell4 tehdaan, kuka on @ X x 4
luistelukoulu tervetullut ine. luistelukoulusta lapsi;
d 20-45v.
Jaadiscon mainos AR s
e Info Jaadiscosta, mitd, missa
valmiina, Jaadisco T Graafinen
ol ja milloin, Tarkeaa tuoda kel
kavijagamadran ik oS Gaa A on materiaali seka
laskeminen. Mietitaan, i nen”VOisiko someen, Johtokunta, graafisen
6.elo kuinka lasketaan Bhi nettisivuille, ettd materiaalin hallitseva
e tapahtumassa jakaa ;
tapahtumassa kavijat. % A .., Suoramainontamat henkild
osallistuneille "vapaalippuja! bt
Onko helpon laskea eriaaliin, kuten
A S luistelukoulun MR
jaalla olevat henkilét vai julisteisiin.

2 kokeilukerraille?
laskea saapujat ovella?

7.elo
Juikaisy
= 2022 2023 +

Kuva 2. Markkinoinnin vuosikello.

Vuosikelloon on merkitty kauden tarkeimmat kisat ja tapahtumat, seka tarkeat
juhlapyhéat ja muut paivamaaréat. Vuosikelloon on tehty ehdotuksia markkinoin-

nin toimenpiteista ja luotu siséltehdotuksia sosiaalisen median julkaisuihin.


https://kareliauas-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/1803906_edu_karelia_fi/EaJ4D4ed_K9Chbi9iZo6F_gBALCl-y0sxoY87OG-E_Ts4Q?e=N9vZEY
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Ostoprosessin vaiheet ja kohderyhmét on otettu suunnittelussa huomioon. Vuo-
sikelloon on maaritetty suuntaa antavasti henkil6t, jotka toteuttavat toimenpiteet,

mutta ne tulee tarkentaa, kun vuosikello otetaan kayttéon.

Luistelujaostojen budjettia noudattaen markkinointitoimenpiteille on laskettu
mahdolliset kulut ja taman vuosikellon mukaan markkinointitoimenpiteisiin kay-
tetdan yhteensa noin 1600 € koko kauden aikana. Markkinointitoimenpiteisiin
kaytettava raha on suunnattu jaostojen yhteisiin markkinoinnin kohteisiin, el
luistelukoulun sek& tapahtumien markkinointiin. Vuosikelloa tulee paivittaa

saanndllisin valiajoin, silla muutokset ovat todennakaoisia.

9.6 Hallinta ja seuranta

Luistelujaostojen markkinoinnista ja tulosten mittaamisesta vastaa markkinoin-
nin toteuttamista varten koottu tiimi. Markkinoinnin mittaamisesta huolehtivat

padasiassa jaostojen markkinointivastaavat.

Markkinoinnin tuloksia tulee seurata, etta tiedetaan ovatko markkinoinnin toi-
menpiteet olleet oikeita asetettuihin tavoitteisiin ndhden. Luistelujaostojen maa-
rittamat tavoitteet olivat luistelijamaaran kasvattaminen, lajin tunnettuuden lisaa-

minen seka kilpailujen kavijamaaran kasvattaminen.

Tavoite 1. Luistelijamaaran kasvattaminen

Luistelijama&ran kasvun mittarina toimii harrastajamaara. Harrastajamaaraa
voidaan seurata jaostojen jasenrekisterin kautta. Talla hetkella jAsenrekisterind
toimii Hoika-palvelu, jossa nékyy kaikki jaostojen luistelijat aina luistelukoululai-

sista aikuisiin. Nain ollen luisteljamaarén seuraaminen on helppoa.

Luistelijamaéaran kasvaminen on merkki markkinoinnin onnistumisesta. Tavoit-
teena kaudelle 2022—-2023 oli saada luistelukoululaisten maéaré kasvatettua 60
luistelukoululaiseen. Jos kauden lopussa luistelukoulun luistelijamaara on l&-

hella 60 henkil6&a, markkinoinnin toimenpiteet ovat toimineet.
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Tavoitetta on seurattava pitkin kautta, silla luistelukoulun voi ilmoittautua kau-
den mittaan koko ajan. Luistelukoulun luistelijam&aéraa olisi hyva seurata alkuun
kolmen kuukauden valein. Jos kolmen kuukauden aikana ei ole tullut yhtaan
uutta luistelijaa, eivat markkinointitoimenpiteet ole olleet oikeita. My6hemmin
seurantaa on hyva toteuttaa tiivimmalla aikavalilla, esimerkiksi kahden kuukau-

den valein.

Tavoite 2. Lajien tunnettuuden lisdaminen.

Lajien tunnettuuden lisaamisen mittarina toimii sosiaalisen median kanavien na-
kyvyys. Tavoitteissa oli asetettu molemmille jaostoille sosiaalisen median kas-
vun tavoitteet kaudelle 2022—-2023:

Muodostelma:
Instagram: 20 % lis&a seuraajia = 724 seuraajaa
Facebook: 15 % lisaa seuraajia = 691 seuraajaa

Taitoluistelu:
Instagram: 20 % lis&éa seuraajia = 934 seuraajaa
Facebook: 15 % lisaa seuraajia = 800 seuraajaa

Instagramissa ja Facebookissa on helppoa seurata tilien kavijatietoja ja muuta
analytikkaa ammattilaisten hallintapaneelin kautta. Kavijatiedoista seuraamalla
tavoitettujen tilien kasvua seka julkaisujen kattavuutta voidaan seurata tunnet-
tuuden kasvua. Kasvavat harrastajaméaaréat ja tapahtumiin osallistuvien henkil6i-

den maaran kasvu kertovat myds tunnettuuden lisd&ntymisesta.

Facebookin Meta Business Suite olisi hyva tydkalu sosiaalisen median markki-
noinnin seuraamiseen. Sen avulla voi tehda ja seurata myods maksettua markki-
nointia ja sen toimivuutta. Verkkosivuille olisi hyva lisata analytiikkaa kerdava
Google Analytics-tydkalu, jonka kautta saisi kerattya tietoa sivulla vierailleiden
maarasta seka sivustolla kaytetysta ajasta. Tama tydkalu antaisi arvokasta tie-

toa kavijamaaran lisaksi verkkosivujen toiminnallisuudesta ja siitd, misté ihmiset
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sivustolle paatyvat. Verkkosivuvierailuiden maaran kasvulla voisi mitata tunnet-

tuuden kasvua.

Instagramista ja Facebookista pystyy helposti seuraamaan sita, millaiset julkai-
sut saavat eniten nakyvyytta ja reaktioita. Taman avulla tulevia markkinoinnin
toimenpiteitd on helpompi ohjailla oikeaan suuntaan, kun tiedetdan millainen si-

saltd kohdeyleisda kiinnostaa eniten.

Markkinoinnin mittarit on maaritetty miettien talla hetkella kaytdssa olevia tytka-
luja. Tavoitteeseen tahtaavia markkinoinnin toimenpiteita tulisi mitata kuukausit-
tain. Kuukausittain seurataan seuraajamaarien kehittymista seka tavoitettujen ja
sitoutuneiden tilien maaraa. Jos seuraajamaara ei kasva ja sitoutuneiden tilien

maara pienenee, ei markkinointia ole tehty onnistuneesti. Pidemmalla aikavalilla

tavoitteeseen paasya mitataan seuraamalla luistelijamaaran kehitysta.

Tavoite 3. Kilpailujen kavijamaaran kasvattaminen

Tama tavoite on mittaamisen kannalta haastavin, silla tarkkaa dataa aiemmista
Kilpailuista tai tapahtumista ei ole. Kavijamaarien laskeminen tulisi aloittaa valit-
tomasti. Kavijamaaraa voi laskea myytyjen lippujen maaralla silloin, jos tapahtu-
maan on paasymaksu. Jos paasymaksua ei ole, voidaan kavijamaara selvittaa

laskemalla yleis6ssa olevat henkilot. Yksi vaihtoehto on jakaa ovella sisélle ylei-
solle esitteita, joita on tietty méaara. Jaljelle jaavat lasketaan ja saadaan selville

yleisomaara. Yleisomaaran laskijana voi toimia markkinointivastaavat tai jaosto-

jen puheenjohtajat.

Kavijamaarad mitataan aina kun jarjestetdan tapahtuma, johon kutsutaan ylei-

s6da. Kisojen kavijamaaraa verrataan tulevaisuudessa aiemmin jarjestettyihin ki-
soihin ja verrataan, onko markkinointi lisannyt yleison kiinnostusta luistelua koh-
taan. Jos yleisomaaran kasvu on jatkuvasti positiivista, silloin markkinointi on ol-

lut onnistunutta.
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10 Pohdinta ja johtopaatdkset

10.1 Opinnaytetyoprosessi

Ajatus markkinointisuunnitelman toteuttamisesta opinnaytetyona oli olemassa jo
kauan ennen tyon aloittamista. Halusin tehda opinnaytetydna jotain sellaista,
mista olisi hyotya valitsemalleni organisaatiolle. Joensuun Katajan luistelujaos-
tot olivat melko selkea valinta tyon kohteeksi, silla olen ollut kauan mukana
muodostelmaluistelujaoston toiminnassa. Esitin ajatukseni muodostelmaluiste-
lujaoston puheenjohtajalle elokuun 2021 lopussa. Han suhtautui myodnteisesti
ideaani ja ohjasi ottamaan yhteytta Katajan puheenjohtajaan. Pidimme palave-
rin koskien opinnaytetyétani viikolla 35. Ensimmaisena ajatuksena oli tehda
markkinointisuunnitelma pelkastaan muodostelmaluistelujaostolle, mutta kes-
kusteltuani toimeksiantajani kanssa, paadyimme laajentamaan aihetta molem-

piin Katajan luistelujaostoiin.

Aloitin opinnaytetydprosessin osallistumalla opinnaytetyon ohjaus- ja menetel-
mat -kurssille, jossa perehdyin koko prosessiin tarkemmin, seka toteutin opin-
naytetyon suunnitelman, jonka palautin 4. lokakuuta. Opinndytety6n suunnitel-
massa perustelin tydni aihevalinnan, esittelin keskeiset kasitteet ja menetelmal-
liset valinnat. Suunnitelmassa kerroin myos tyélleni alustavan aikataulun ja poh-
din eettisid kysymyksia, jotka liittyvat opinnaytetyohéni. Samaan aikaan opin-
naytetyon suunnitelman kanssa tein kirjallisuuskatsausta. Kirjallisuuskatsaus oli

valmis viikolla 45, jonka jalkeen keskityin lopullisen teoriaosuuden toteutukseen.

Produkti, eli opinnaytetydn toiminnallisen osuuden toteutin soveltaen SOSTAC-
mallia. SOSTAC-mallin avulla markkinointisuunnitelman toteuttaminen katta-
vasti ja jarjestelmallisesti oli sujuvaa. Produktin toteutuksen aloitin alkuvuodesta
2022 teoriaosuuden valmistumisen jalkeen. Produktin pohjalta loin vuosikellon,
jonka toteutuksessa on hyddynnetty markkinointisuunnitelmassa tehtyja analyy-

seja ja niiden tuloksia. Vuosikellon toteutuksessa hyddynsin Exel-ohjelmaa.
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10.2 Tuotoksen arviointi

Uskon taman opinnaytetyon tuotoksen olevan hyddynnettavissa toimeksianta-
jan kayttoéon ja markkinointisuunnitelma tulee varmasti tarpeeseen luistelujaos-
tojen arjessa. Tyon tavoitteena oli luoda kaytannonlaheinen markkinointisuunni-
telma ja vuosikello, seka yhtenaistaa ja kehittdd Katajan luistelujaostojen ja eri-

tyisesti luistelukoulun markkinointia.

Tyon tietoperusta tuki hyvin produktin toteuttamista ja onnistuin kasittelemaan
olennaista teoriaa produktin aiheeseen nahden. Taman tyon produkti, eli mark-
kinointisuunnitelma ja markkinoinnin vuosikello ovat laajat kokonaisuudet, mut-
ten koe, etté niissa olisi mitaéan ylimaaraista. Markkinointisuunnitelmassa ja vuo-
sikellossa on annettu runsaasti kehitysehdotuksia markkinointiin, seka annettu
kaytannon tyokaluja, joilla jaostojen markkinointia saadaan yhtenaisemmaksi.
Toimenpide-ehdotuksissa on keskitytty maaritettyjen tavoitteiden saavuttami-
seen. Produktissa esitetyt toimenpide-ehdotukset on mietitty huomioiden kaikki
luistelujaostojen resurssit, joten talta osin uskon suunnitelman toteutuksen on-

nistuvan kaytannossakin.

Markkinoinnin vuosikello tuo produktia entista kaytannonlaheisemmaksi. Vuosi-
kello selkeyttdd markkinointitoimenpiteiden suunnittelua ja antaa rytmin toimen-
piteiden toteuttamiseen. Se helpottaa markkinoinnin jalkauttamista eteenpain
seuran toimijoiden hoidettavaksi, silla kaikki tietavat ennakkoon mita tulee ta-
pahtumaan milloinkin. Tama tyd antaa hyvan pohjan rakentaa koko seuran yh-
teinen ohjeistus markkinoinnille toimeksiantajan niin halutessa. Uskon tuoneeni

esille hyvid kehitysideoita ja nakemyksia jaostojen markkinointiin.

10.3 Jatkotutkimukset

Jatkoa ajatellen tasta opinnaytetyosté voisi tehda esimerkiksi toisen opinnayte-
tyon, jossa perehdytaan luistelua koskeviin mielikuviin. Tydssa voisi toteuttaa
kyselytutkimuksen Joensuun alueen perheille ja selvittaa, millainen mielikuva

paikallisilla on taito- ja muodostelmaluistelusta. Toinen idea tAméan



96

opinnaytetyon jatkojalostamiseen olisi tehda viestinn&n ohjeistus Joensuun Ka-
taja ry:lle, jonka avulla he pystyisivat yhtenaistamaan entisestaan kaikkien lajija-

ostojen markkinointia.
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