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Opinnaytetyon tavoitteena on tutkia Tanssikoulu Petite Ballerinan liiketoiminnan nykytilaa ja
selvittaa, milla keinoilla tanssikoulu voi jatkaa liiketoimintaansa perustajan jaatya elakkeelle
ja tanssikoulun toiminnan jaatya muun perheen harteille, joilla on myds omat paatyonsa.
Henkilstoresurssien ollessa vahaiset tulee selvittaa keinoja, joilla helpotetaan nykyisia
toimintatapoja, jotka ovat aikaa vievia ja liian tyolaita.

TyOssa selvitetddan myos, ettd onko mahdollista kasvattaa liiketoimintaa sosiaalisen median
markkinoinnin avulla, jolloin siitd tulisi tehokkaampaa ja suunnitelmallisempaa ja mietitdan
keinoja, miten aikatauluttaa tanssikoulun toimintaa ja markkinointia. Opinnadytetyossa
paivitetdan yrityksen strategia ja visio ja tutkitaan, ettd onko mahdollista vahvistaa niita
opinnadytetyossa kehitettavilld osa-alueilla.

Opinnaytetyo toteutetaan tutkimuksellisena kehitystyona yhteisty0ssa tanssikoulun
yrittdjien kanssa ja yksi yrittdjista toimii taman opinnaytetyon tekijana. Opinnaytetyossa
kdydaan lapi keskeiset ongelmat, joihin tietoperustassa olevat kasitteet yrityksen strategia ja
visio, toimintaprosessi ja tyonjako, markkinoinnin vuosikello seka sosiaalinen media osana
markkinointia ja markkinointiviestinta, luovat pohjan. Kehittamiskohteet ja niihin liittyvat
tehtdvat tehdaan konkreettisesti opinnaytetyota tehtdessa ja saadaan samalla tuloksia
aikaiseksi.

Opinndytetyon keskeisina tuloksina saadaan varsinaisia tuotoksia kehityskohteille ja
ratkaistaan ongelmia, joihin yrittdjat toivoivat ratkaisuja. Tein yritykselle tapahtumien
vuosikellon avuksi markkinointiin ja lisaksi aktivoin sosiaalisen median kanavia ja avasin
Instagram -tilin. Yrityksen brandia vahvistettiin markkinoinnin seka tanssikoulun remontin
myo6tad. Tanssikoulun toiminta liitettiin yrityksen toiminnanohjausjarjestelmaan, jonka myota
luotiin ja avattiin uudet kotisivut, jotka toivat ison kehitysaskeleen tanssikoulun
markkinointiin, viestintdan ja talouden seurantaan.

Opinnaytetyo toi selkedan avun tanssikoulun toiminnalle ja tekemisen my6ta tanssikoulun
oppilasmaaraa saatiin kasvatettua. Tyon edetessa toteutettiin kdytannon ongelmiin
ratkaisuja ja niita pystyttiin hyédyntamaan jokapaivaisessa yritystoiminnassa. Tanssisalin
remontti vahvisti yrityksen strategiaa ja visiota. Kaikki opinndytetydssa toteutetut
kehittamiskohteet ovat aktiivisesti kdytdssa ja ovat tuoneet jo nyt apua yrittdjien aikapulaan.
Tulevaisuudessa tulisi miettia lisdkeinoja yritystoiminnan kasvattamiseen ja vakauttamiseen
ja myynnin lisdykseen.
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The aim of the thesis is to study the current business state of the dance school Petite
Ballerina and to find out how it can continue its business after the founder retired and after
the dance school’s activities have fallen on the shoulders of the rest of the family, who also
have their own main jobs. When human resources are scarce, ways must be explored to
facilitate existing practices that are time-consuming and too burdensome.

The work also explains whether it is possible to increase business through social media
marketing, making it more efficient and systematic and considering ways to calendar the
activities of the dance school. The thesis updates the company’s strategy and vision and
examines whether it is possible to strengthen them in the areas developed in the thesis.

The thesis is carried out as research and development work in collaboration with dance
school entrepreneurs and one of the entrepreneurs acts as the author of this thesis. The
thesis examines the key issues, on which the concepts in the knowledge base, the company’s
strategy and vision, the operating process and division of labour, the annual marketing
watch, and social media as part of marketing and marketing communication. The
development targets and related tasks will be carried out in concrete ways when the thesis
is being prepared and results will be obtained.

The key results of the thesis are actual outputs for development sites and problems, for
which entrepreneurs wanted solutions, are solved. | made an annual event clock for the
company to help with marketing and activated social media channels and opened an
Instagram account. The brand of the company was strengthened with marketing and the
renovation of the dance school premises. The activities of the dance school were integrated
into the company’s enterprise resource planning system. With it, new websites were created
and opened, which brought a major development to the marketing, communication, and
economic monitoring of the dance school.

The thesis brought help to the activities of the dance school, and by doing it, the number of
students increased. As the work progressed, practical solutions to the problems were
implemented and these could be used in everyday business operations. Renovation of the
dance school strengthened the company’s strategy and vision. All the development items
implemented in the thesis are actively used and have already brought help to entrepreneurs’
time constraints. In the future, additional ways to grow and stabilize business operations and
increase sales should be considered.
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Liitteet

Liite 1 Tanssikoulun vuosikello



1 Johdanto

Vuonna 1992 perustettiin Akaaseen tanssikoulu Petite Ballerina. Tanssikoulu on toiminut
Akaassa siitad lahtien ja viettda kuluvana toimintakautena 30-vuotisjuhlaansa. Tanssikoulun
perustaja Mirjam Airio-Murola aloitti oman tanssiuransa 1970-luvulla Turussa Raija
Lehmussaaren balettikoulussa. Han muutti Turusta Hankoon ja Helsingista Akaan ja
Hameenlinnan rajalle Lintumaalle, jonne hanet vei pitkdaikainen haave hevosesta ja toive
kasvattaa lapset puhtaassa maalaisilmastossa. Ensimmaisen balettikoulunsa han perusti jo
1980 — luvun alussa Hankoon, josta koulu siirtyi hanen mukanaan Helsinkiin ja muutto

maalle toi balettikoulun nykyiseen Akaan Toijalaan.

Aluksi Airio-Murola piti tanssikoulussaan vain balettitunteja ja enimmaéakseen pienimmille
harrastajille seka joitain aikuisten balettitunteja. Asiakkaiden loydettya tanssikoulun myds
oppilasmaarat kasvoivat. Asiakkaiden lisdantyessa pystyttiin laajentamaan tanssitunteja
myo6s muihin tanssilajeihin, kuten nykytanssiin ja showtanssiin. Uusien tanssilajien myota
tanssikouluun saatiin palkattua lisda tanssinopettajia. Nain pystyttiin tarjoamaan entista
enemman tanssin harrastusmahdollisuuksia pienessa kaupungissa, jossa tanssi oli uudehko
harrastusmuoto. Tanssikoulu 16ysi kuitenkin oman paikkansa pienessa kaupungissa ja on
tullut tunnetuksi ympari Akaata tuoden harrastajia ldhikunnista ja kaupungeista, kuten
Valkeakoskelta ja Urjalasta. Tanssikoulun tunnettavuutta lisasi myds lukukauden paatteeksi
pidetyt kevat — ja joulunaytokset, joihin kutsuttiin oppilaiden perheet seuraamaan kauden
aikana harjoiteltuja esityksia. Naytokset ovat olleet tanssisatu -teemaisia ja tanssit on tehty
sadun ymparille. Ndin saatiin myos aikaiseksi enemman puhetta ja tietoisuutta, etta
kaupungissa on mahdollisuus harrastaa tanssia. Airio-Murola on samalla luonut
vuosikymmenten ajan henkilébrandiaan, jolla tanssikoulukin on saanut julkisuutta ja
markkinoinut itsedan itsestaan. Han on tehnyt pitkdan uran tanssitaiteen kriitikkona ja

kirjoittanut useita julkaisuja tanssitaiteesta, baletista ja oopperasta.

Airio-Murolan jaatya elakkeelle tanssikoulu koki haasteen, kun sen liiketoimintaa ei enaa
tehnyt pitkan linjan ammattilainen, joka loi yrityksen omasta halusta ja visiosta tarjota

tanssin iloa lapsille, nuorille ja aikuisille. Tanssikoulun liiketoiminta jai muulle perheelle,



vahaisilla henkiloresursseilla seka tanssillisella ammattitaidolla. Perheenjasenten paivatyot
olivat toisaalla ja tanssikoulu toimi lahestulkoon opettajiensa avulla, vailla mitaan
markkinointitoimia. Tana aikana maailma koki Covid -19-pandemian, joka johdatti
tanssikoulua pohtimaan tulevaisuutta ja tapaa, jolla yritystoiminta voisi jatkua nykyisilla
henkilostoresursseilla perheen johdattamana, mutta ajankaytollisesti tehokkaasti ja niin,
etta sen hallinnointi ei veisi yrittdjien vapaa-ajasta suurta osaa. Ajankohtaiseksi tuli kysymys,
kuinka toimintaa voidaan jatkaa niin, etta se on liiketaloudellisesti jarkevaa, ajankaytollisesti
tehokasta ja minkalaiset toimenpiteet olisivat mahdollisia ja jarkevia toteuttaa. Tanssikoulun
toimintaa ei ollut vuosien aikana juurikaan kehitetty, eika se ollut ajan tasalla nykymaailman
tarpeista liiketoiminnallisesti, vaan tanssikoulun toiminta eteni, kuten kaikki vuodet — ilman

muutoksia tai yritykseen kohdistuvia kehitysotteita.

Taman opinndytetyon tavoitteena on perehtya Akaassa toimivan Tanssikoulu Petite
Ballerinan toimintaan ja markkinointiin seka niiden myota tutkia mahdollisuuksia
tanssikoulun toiminnan jatkuvuudelle tulevaisuuteen ja samalla kehittda tanssikoulun

markkinointia.

1.1 Tavoitteet ja rajaaminen

Opinnaytetyohon liittyen keskusteltiin nykyisten yrittdjien kanssa niista toimenpiteista, jotka
he kokevat talla hetkella tarkeina ja jotka auttavat kehittamaan toimintaa tulevaisuuteen
niin, etta tanssikoulun toimintaa voidaan nailla resursseilla jatkaa. He toivoivat keinoja

viestinnan helpottamiseen sekda markkinoinnin kehittamiseen.

Opinnaytetyon paatavoitteena on selvittaa, milla keinoilla Tanssikoulu Petite Ballerina voi
jatkaa liiketoimintaansa nykyisilla henkiloresursseilla, ilman perustajaansa. Muina tavoitteina
on selvittaa, etta onko yrityksen mahdollista kasvattaa ja kehittaa liiketoimintaa sosiaalisen
median markkinoinnin avulla, jolloin siita tulisi tehokkaampaa ja suunnitelmallisempaa.
Tavoitteena on myds tehda markkinoinnin vuosikello tydkaluksi tanssikoululle. Vuosikellon
avulla yritys voi toteuttaa markkinointiaan vuoden ympari etupainotteisesti, kun aikataulu
on tiedossa. Vuosikellon avulla saadaan ajankaytollista tehokkuutta, kun markkinoinnin

suunnittelemiseen ei kulu jatkuvasti aikaa ja resursseja.



Opinnaytetyossa kdaydaan lapi Tanssikoulun nykytilaa, strategiaa seka tulevaisuuden visiota
ja kehitetaan niihin pohjautuen aineistoa, jolla Tanssikoulu voi toimia tulevaisuudessa
sujuvasti, jopa pienemmalla tyopanoksella ja saada uusia ja vanhoja oppilaita takaisin

harrastamaan.

Milla keinoin tanssikoulu voisi jatkaa toimintaansa niin, etta sen yritystoiminta olisi
mahdollisimman tehokasta ja ettei se sitoisi niin paljon henkiloresursseja? Millaisia tydkaluja
ja toimintatapoja voidaan hyddyntaa? Voisiko sosiaalisen median markkinointi tuoda lisaa
nakyvyytta ja lisata markkinointia edullisesti? Miten tanssikoulu tavoittaisi vanhat ja uudet

harrastajat ja saisi heidat asiakkaikseen?

Asiakkuudet ovat tanssikoulun toiminnan keskeinen resurssi ja pienelld paikkakunnalla ei
aiemmin ole tarvinnut erityisesti markkinoida toimintaa. COVID-19-pandemia aiheutti
kuitenkin oppilaskatoa ja nyt tulisikin miettid kuinka oppilaat saadaan takaisin ja uusia
harrastajia mukaan, jotta toiminta voisi jatkua. Lisaksi tulisi pohtia keinoja, joilla
liiketoiminnan siirtyminen perustajalta muulle perheelle toimisi mahdollisimman kevyin
tyotunnein, koska yritykselld ei ole resursseja palkata lisda henkilost6a ja nykyiset

perheenjasenet tekevat tyota varsinaisen tyonsa lisaksi.

1.2 Tanssikoulu Petite Ballerinan esittely ja toiminta-ajatus

Tanssikoulu Petite Ballerina on perustettu vuonna 1993 silloiseen Toijalan kaupunkiin,
nykyiseen Akaan Toijalaan. Tanssikoulun on perustanut tanssipedagogi ja tanssitaiteen
kriitikko Mirjam Airio-Murola. Airio-Murola muutti Helsingistda Akaaseen perheensa kanssa ja
teki tanssinopettajan t6ita eri tanssikouluissa ja opistoissa. Myohemmin han halusi perustaa
oman tanssikoulun, koska Akaan Toijalassa ei ollut tarjolla tanssinharrastusta. Visiona ja
tahtotilana oli tarjota lapsille, nuorille ja aikuisille harrastusmahdollisuus tanssin parissa.

Tama visio kulkee edelleen tanssikoulun mukana, kun tulevaisuutta suunnitellaan.

Tanssin tuominen harrastusmuotona pieneen kaupunkiin oli haastavaa eika sita aluksi
pidetty vakavana harrastusmuotona, jonka harrastamisesta haluttiin maksaa. Vuosien myo6ta

toiminnan vakiintuessa ja tanssikoulun jarjestdaessa naytoksia, tuli myods ymmarrysta ja



oppilaita alkoi tulla kouluun enemman. Alettiin ymmartdmaan, etta tanssi tosiaan on
vakavasti otettava harrastusmuoto siind missa muu urheilulaji on. Silloisen Akaan
Balettikoulu Petite Ballerinan aloittaessa oppilaita oli viisi ja vuosien aikana oppilasmaara
kasvoi noin 150 tanssinharrastajaan. Airio-Murola toimi aluksi yksin opettajana, mutta
vuosien edetessa ja tanssikoulun kasvaessa tuli mahdollisuus monipuolistaa tanssikoulun
tarjontaa ja rekrytoida lisda opettajia. Airio-Murolan tanssilajina oli baletti ja sen lisdksi

alettiin tarjoamaan muun muassa nykytanssia, showjazztanssia seka street/hiphoppia.

Tanssikoulussa on myds kilpailutoimintaa neljan kisaryhman verran. Kisaryhmat kilpailevat
ympari Suomea eri tapahtumissa ja katselmuksissa useita kertoja vuodessa. He voivat myos
esiintya tapahtumissa tilauksesta. Tanssikoulun kisaryhmat ovat saavuttaneet useita

palkintoja ja ovat kansallisesti tunnettuja.

Tanssikoulu jarjestda jokaisen kauden paatteeksi naytoksen, jonka teemana on ollut erilaiset
sadut. Naytokset keraavat paljon katsojia ja ne ovat oppilaille suuri elamys. Vanhemmat
paasevat seuraamaan lastensa kehitysta ja opittuja asioita. Oppilaille ne ovat paatos
kaudella opittuihin asioihin. Opettajat muodostavat oppilaidensa kanssa tarinaa ja tanssit

musiikkeineen sovitetaan valittuun satuun.

Vuosien ajan tanssitunteja pidettiin ympari kaupunkia ja aina paikan vaihtuessa oli ongelma
|6ytaa uudet tilat. Tanssitunteja pidettiin muun muassa pommisuojassa ja kouluissa. Vihdoin
vuosien paasta loydettiin nykyiset tilat, joissa tanssikoulun toiminta on ollut yli kymmenen
vuotta. Tanssikoulun toimintaa jatkaa perheyritys, perustajan Mirjam Airio-Murola jaatya
toiminnasta eldkkeelle. Tanssikoulun oppilasmaara on ollut noin 100-200 valilla ja
harrastajia on 3-vuotiaista aikuisiin asti. Covid 19-pandemian jalkeen oppilasmaarat tippuivat

reilusti alle 100 oppilaaseen. Opettajia tanssikoululla on nykyaan nelja.

1.3 Tutkimusmenetelma

Taman opinndytetyon tutkimusmenetelmana kdytetaan tutkimuksellista kehitystyota.
Opinnaytetydssa tutkitaan tanssikoulun nykytilaa ja kehittamistarpeita, joilla tanssikoulu voi

jatkaa liiketoimintaansa tulevaisuudessakin. Ty6ssa on tarkoitus miettia yhdessa



tanssikoulun henkiloston kanssa, ettd mika on tulevaisuuden visio ja millaisilla toimenpiteilla
siihen pdastaan ja millainen strategia yritykselld on. Tutkitaan myds kehittamiskohteita
kdytannon ongelmiin ja etsitdaan parempia vaihtoehtoja nykyisiin toimintamalleihin seka
tyokaluihin. Nykyiseen toimintaan halutaan saada kdytannon parannuksia tai uusia

ratkaisuja.

Tutkimuksellinen kehittamisty6 voi saada alkunsa erilaisista lahtokohdista. Organisaatiossa
voi olla kehittamistarpeita tai halu saada muutoksia aikaan. Tutkimuksellisessa
kehittamistydssa on yleensa kdaytannon ongelmien ratkaisua. Se voi olla uusien ideoiden,
kdytdntojen, tuotteiden tai palvelujen tuottamista ja toteuttamista. Tarkoituksena on
yleensa kehitelld, luonnostella ja ottaa kdyttoon ratkaisuja. Kehittdmistyossa etsitdan
kdytannossa asioille parempia vaihtoehtoja ja vieddan asioita eteenpadin, sen sijaan, etta niita

vain kuvaillaan ja selitetdan (Ojasalo ym., 2015, s. 19).

2 Kehittamistyon tietoperusta

2.1 Strategia ja visio

Yrityksen toiminnan suuntana on strategia. Silla tarkoitetaan periaatteita, joiden varassa
yritys aikoo menestya. Strategia on kuvausta siitd, milla keinoilla yritys vetoaa asiakkaisiin,
erottuu muista ja toimii kannattavasti. Lahtdékohtana strategialle on toiminta-ajatus ja sen
tarkeimmat valinnat tiivistyvat liikeideassa seka sen maalina toimii visio. Visio on
tulevaisuudenkuva, joka ilmaiseen millaiseen tilaan yritys aiotaan saada. Visiossa kuvaillaan

tavoitetila yleisella tasolla, ettd tasmallisella tasolla (Viitala & Jylha, 2013, ss. 52-53).

Strategioita voidaan tarkastella karkeasti kahdesta lahtokohdasta. Voidaan tutkia
markkinoita ja etsia sieltda mahdollisuus, johon tarttumalla menestysta yritetdan varmistaa.
Tai sitten voidaan selvittaa ensin yrityksen resurssit ja mahdollisuudet ja maaritella strategia
niiden mukaan. Voimavaroihin rakentuvasta strategiasta puhutaan resurssiperustaisena
strategiana. Siina suunnittelun painopiste on omien kyvykkyyksien hydédyntamisessa ja myds

ympadriston mahdollisuudet huomioon ottaen. Selvitetaan siis, mita yrityksella on, mita



pystytaan tekemaan ja miten voimavarat voitaisiin suunnata niin, etta yrityksen menestys

varmistuu (Viitala & Jylha, 2013, ss. 52-53).

Strategian on nahty tyypillisesti olevan suunnitelma, joka maarittelee liiketoiminnan
laajuuden ja organisaation suunnan pidemmalla aikajanteella. Siihen liittyy myos
liiketoimintaymparistdssa asemoituminen tavalla, joka on yritykselle mahdollisimman
kannattava seka ihanteellinen. Kdytanndssa se tarkoittaa sita, etta strategiatytssa tehdaan
keskeisia paatoksia siita, missa bisneksessa organisaatio toimii. Tama tarkoittaa muun
muassa asiakassegmentteja, arvoketjuja, markkina-alueita, liiketoimintoja seka tuote- ja
palvelupaletteja koskevia paatoksia. Strategiatyossa tarkastellaan myos, mika on
organisaation arvolupaus asiakkaille ja miten se erottuisi muista toimijoista. Kilpaileeko se
esimerkiksi edullisella hinnalla vai erinomaisella asiakaskokemuksella. Strategiatyo on
nykyaikana yhda enemman nopeaa ja mukautuvaa paatoksentekoa, joka elaa tilanteen
mukaan, sen sijaan, etta se olisi orjallista suunnitelmien toteuttamista ja toimeenpanoa

(Hadmaldinen ym., 2016)

Muutosvauhdin ollessa nopea, tarkoittaa myds, etta strategiatyon rytmi muuttuu ja
kulttuurin merkitys korostuu, jolloin sitad tehdaan nopeissa sykleissa. Oppiminen korostuu
virheista ja kokemuksista ja siksi jokaisen syklin jalkeen onkin syyta tarkastella, mita tuli
opittua. Strategia tarkoittaa yha enemman periaatteita, joiden mukaan toimitaan ja joita
voidaan soveltaa. Taman vuoksi koko organisaatiolta vaaditaan strategista ajattelua ja
monissa organisaatioissa tama tarkoittaa myos isoa kulttuurin muutosta (Hamaldinen ym.,

2016)

Harvassa yrityksessa voidaan ennakoida, miten kilpailutilanne ja oma toimiala kehittyvat
lahitulevaisuudessa. Oman organisaation kehittaminen joustavaksi ja nopeaksi oppijaksi on
paras tapa varautua muutoksiin. Yrityksen muuntautumiskykya ja organisaatiokulttuurin
vahvuus ovat organisaation keskeisia digiajan menestyksen elementteja ja ehka myos niita
ainoita asioita, joihin yrityksella on aidosti omia vaikutusmahdollisuuksia digimurroksen

keskellda (Hdmaldinen ym., 2016).



Verkostot ja ekosysteemit, joiden osana yritykset toimivat ja niiden yhteistyosuhteiden
hallitsemisesta ja johtamisesta tulee yrityksille yha tarkeampaa aikana, jolloin yritysten
strategiset valinnat kumpuavat yha enemman niista. Ajoitus on entista kriittisempaa, koska
strategiatyon aikajanne on muuttunut nopeammaksi. Uusien tuotteiden ja palveluiden
ajoituksessa on tarkeaa onnistua ja strategiatyota on kyettava tekemaan notkealla otteella ja
kyettava tarvittaessa muuttamaan jo kerran tehtyja paatoksia seka pitaa strategista
keskustelua ylla. Organisaatiot ovat siis aiempaa riippuvaisempia toisistaan ja toistensa

strategioista, jolloin strategiatyosta tulee entistd enemman jaettua (Hamaldinen ym., 2016).

Perinteisesti strategiatyon pyrkimyksena on ollut kasvattaa ja kehittaa yrityksia siten, etta
niilla voisi olla pysyvaa kilpailuetua suhteessa muihin. Kilpailuedusta on tullut tilapainen ja
lyhytaikainen tila, jonka voi saada hetkeksi ja sen voi myds menettda akkia, joten yrityksilla,
jotka toimivat nopeasti muuttuvassa toimintaymparistdssa, taytyy olla kyky jatkuvasti
kehittda ja yllapitaa samanaikaisia lyhytaikaisia ja tilapaisia kilpailuetuja. Yrityksen ei tule
lamaantua tilanteesta, jossa se menettaa kilpailuedun, koska sen menettaminen on jopa
todenndkdista ja nykyisin vain harva yritys voi nauttia siitd etuoikeudesta (Hamalainen ym.,

2016).

Valinnat ovat viime kadessa ne, joista strategiassa on kysymys. On siis tarkeda paattaa mita
tehdaan, mutta taytyy myos paattaa mita ei tehda. Mihin halutaan keskittya digiaikana ja
halutaanko paasta jostain liiketoiminnoista eroon vai haluammeko hakea uutta osaamista ja
tilaa aiemmin tuntemattomalta kentalta? Halutaanko johtaa vai halutaanko seurata
asiakasta eli halutaanko alkaa itse kannibalisoimaan omaa liiketoimintaa tarjoamalla
asiakkaille proaktiivisesti uusia palveluita vai halutaanko odottaa, etta asiakkaat
tiedustelevat niitd itse? Proaktiivinen voi heikentaa liiketoiminnan kannattavuutta, mutta voi
myos sailyttda tai kasvattaa asiakasmaaria tulevaisuudessa. Reaktiivisempi ote voi olla
kannattavampi, mutta loppupeleissa johtaa siihen, etta tuotteet eivat vastaa muuttuvia
normeja, jolloin asiakkaat vaihtavat muualle. Paatetaankd kilpailla muiden yritysten kanssa
vai tehdaanko yhteisty6ta? Digiajan yrityksen on syyta miettia kannattaako kilpailijoiden
kanssa liittoutua vai pyristellako vastahyokkaykseen. Joissain tilanteissa voi olla paras
vaihtoehto ostaa pienempi toimija kokonaan pois markkinoilta, kun joskus taas halvemmaksi

ja jarkevammaksi voi osoittautua yhteistyon tekeminen nykyisten ja tulevien kilpailijoiden



kanssa. Yksi tarkeista kysymyksistda on myos se, ettd delegoidaanko vai johdetaanko itse
uutta agendaa — kenelld on vastuu yrityksen uuden liiketoiminnan johtamisesta ja

kehittamisesta (Hamaldinen ym., 2016).

On keskeista, etta koko organisaatio saadaan mukaan alusta asti, kun strategiaa ja visiota
kirkastetaan ja lapi viedaan. Talléin paras keino on organisaation kuuntelu ja tarkeaa olisi
saada paljon palautetta ja ndakemysta, jolloin suunnitelmien toteuttamisella on vankka pohja

(Korhonen & Bergman, 2019, s. 44).

Tarvitaan nakemysjohtamista, jotta visio saadaan vietya organisaatioon ja
nakemysjohtamisessa jokaisen johtajan viestintdrooli korostuu. Johtajan eduksi olisi, jos han
tekisi vuorovaikutteista viestintaa ja vision tulkkausta arkeen. Hanen olisi hyva olla
kansanvillitsija, joka puhuu paljon ja kertoo tarinoita ja ymmartaa sen, ettd perinteiset
sisdisen viestinnan keinot eivat yksin enaa riita ja siksi organisaation sisallekin tarvitaan
useita vuorovaikutteisia ja lapinakyvia viestintdkanavia, jotka olisivat sosiaalisen median
kaltaisia. N&ita olisi hyva olla perinteisen intranetin ja mahdollisen henkilostélehden rinnalle

tai jopa tilalle (Korhonen & Bergman, 2019, s. 49).

Konkretia ja tarinankerronta on keskeisid innostavan vision rakentamisessa. Tarvitaan kuvia
ja tarinoita avuksi, kun visiosta ja strategiasta tehdaan kasin kosketeltavan ymmarrettava ja
ihmiselle sopivan kokoinen. Visiokiteytys on uuteen visioon liittyvaa vahvaa
yksinkertaistusta, jolla kuvataan tulevaisuuden tilaa, johon halutaan paasta. Uudistumisen
ydinjoukko kayttaa tata kiteytysta sadanndllisesti ja kaikissa mahdollisissa tilanteissa
mahdollisimman usein, jolloin saadaan tarkeimmat uudistumistavoitteet konkretisoitua
henkilostolle. Strategian muuttuminen todelliseksi tapahtuu, kun esitetdaan vaiheet siita,
miten liikutaan kohti visiota. Vaiheita voidaan teemoittaa esimerkiksi, ettd mita tehdaan,
mita seuraavaksi ja niin edelleen ja niitd voidaan viestia tiekartalla, jossa on tavoitteet,
valitavoitteet ja valietapit. Silla voidaan viestia, miten mitataan ja miten annetaan palautetta

(Korhonen & Bergman, 2019, s. 49).

Visio kannattaa vieda palkkiojarjestelmiin, palkkausjarjestelmiin ja toimenkuviin, jotta

jokainen henkil6stoon kuuluva pystyy nakemaan oman roolinsa osana visiota ja sen



toteuttamista. Kaikkeen tekemiseen tarvitaan liittymapinnat, miten tekeminen tukee
strategiaa ja onko siitd luovuttava, jos ei tue? Kaikki mita tehdaan vision kautta, tulisi

valjastaa strategian toteuttamiseen (Korhonen & Bergman, 2019, s. 50).

2.2 Yrityksen tyonjako ja toimintaprosessi

Asiantuntijuus on monissa yrityksissa tarkein ja joskus ainoa tuotannontekija, minka vuoksi
yrityksessa toimivat ihmiset luovat koko toiminnan onnistumisen. Liikeidean muuttuminen
toiminnaksi ja asiakkaan saamaksi palveluksi tapahtuu jarkevasti organisoidun
toimintaprosessin tuloksena. Toimintaa hahmotetaan prosesseina eli tapahtumasarjoina ja
toimintoketjuina. Yritys toimii tehokkaammin mitd nopeimpia, sujuvampia ja luotettavampia

ne ovat (Viitala & Jylhd, 2013, s. 123).

Yrityksen liiketoimintaprosessit ovat ydin- ja tukiprosesseja. Lisdarvoa asiakkaalle tuottavat
prosessit ja joilla asiakastyytyvaisyys synnytetdan ovat ydinprosesseja. Ne ovat
liiketoiminnalle keskeisia ja liittyvat suoraan ulkoisille asiakkaille tarjottavaan palveluun,
niistd muodostuu yrityksen tulovirta. Ydinprosessit vaativat toimiakseen tukiprosessit ja
niiden kehittaminen aloitetaan analysoimalla ydinprosessien asiakkaiden tyytyvaisyytta ja
odotuksia. Ydinprosessista tai sita tukevien tukiprosessien laadusta muodostuu

ydinprosessin toimivuus ja asiakkaan tyytyvaisyys (Laamanen, 2012, s. 23).

Yrityksessa tulee tietaa mita tavoitellaan ja mika on osaamisen nykyinen tila, jotta yrityksen
osaamisen kehittaminen on mahdollista. Osaamista voidaan selvittdaa osaamiskartoitusten
avulla, jolloin saadaan tietda millaista osaamista yrityksessa olevilla yksililld, on ja miten
osaamista tulisi kehittaa, jotta yrityksen tavoitteet saavutetaan. Monilla yrityksilla
osaamiskartoitukset kuuluvat osana normaalia suunnittelujarjestelmaa ja niita tehdaan
systemaattisesti. Tavoitteiden saavuttamiseksi tulee tietda minkalaista osaamista niiden
saavuttaminen edellyttaa ja tata tietoa tarvitaan, kun maaritellaan tulevien vuosien
tavoitteita. Yrityksen johdon tulee maarittaa mitka ovat yrityksen tarkeimmat
osaamisalueet, joihin suunnataan resursseja ja jotka pidetaan huipputasolla. Kun nama ovat
tiedossa voidaan kysymyksilla tasmentaa toiminto- ja tehtavakohtaisesti tasmentamista.

Esimerkkikysymyksia voisi olla, ettd mikda osaaminen on keskeista ja mista se koostuu? Miten
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sita tulisi kehittaa ja kuka siitd on vastuussa? Mika on kehityksen aikataulu ja miten
kehittdminen resursoidaan ja kuinka sitd seurataan? Osaamisen kehittdminen prosessina on
jatkuvaa toimintaa kehityshyppayksina tai projektina tapahtuvana (Viitala & Jylha, 2013, s.
255).

Ty6njakoa tarvitaan yrityksissa ja on paatettava minkalaisiin kokonaisuuksiin tehtavat,
jaetaan ja minkalaisilla vastuualueilla niitd hoidetaan. On myos paatettava, mita asioita
hoidetaan yrityksen oman henkiléston voimin ja mitka tehtavat voidaan ostaa palveluina tai
alihankintana yrityksen ulkopuolelta. Resursoinnin ja organisoinnin olennainen osa on
verkostoituminen. Yrityksen rakenteen tuottavat padtokset kuka ja ketka yrityksessa
hoitavat mitdkin tehtavid ja minkalaista osaamista niissa tarvitaan. Parhaimmillaan yritys on
kykeneva ja joustava muotoutumaan uudelleen nopeasti silloin, kun toimintaymparisto tai

liiketoimintastrategia sita vaatii (Viitala & Jylha, 2013, s. 123).

Jotta yritys menestyy, sen pitaa kehittya jatkuvasti, koska vain osaamista lisaamallg,
innovoinnilla ja uusien toimintatapojen kehitykselld, yritys pystyy sailyttdamaan markkina-
asemansa jatkuvasti muuttuvassa markkinassa. Mikali yritysta halutaan kasvattaa, tarvitaan
maaratietoista otetta ja pysahtymisestd seuraa markkinoilta putoaminen. Yrityksen kasvun
haasteena on pitda toiminta kaikella tavalla kestdavana ja kannattavana, siksi kasvu voi
tapahtua omalla kehitystyolla tai ostamalla liiketoimintaa ja osaamista (Viitala & Jylha, 2013,

5. 276).

2.3 Markkinoinnin vuosikello

Markkinoinnin vuosikello auttaa yrittdjaa laatimaan koko vuoden markkinoinnin
suunnitelman. Vuosikellon sisallén avulla mietitdan jo valmiiksi vuoden aikana mainontaa
vaativat ajankohdat, tapahtumat ja mahdolliset kampanjat ja sisallot rakennetaan jo ennen
varsinaista julkaisua, jolloin ne ovat valmiina oikeassa ajankohdassa. Ndin valmiiksi

suunniteltu vuosikello antaa markkinoinnille selkean tarkoituksen (Karvinen, ,2022).

Vuosikello tehdaan valmiiksi tulevaa vuotta varten hyvissa ajoin ja vaikka vuosikello olisikin

valmis vuodenvaihteessa, niin se elda vuoden aikana, jotta siihen voidaan tehda muutoksia
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tarpeen mukaan. Vuosikellon suunnittelussa on tarkeaa miettia millaisia tarkeita ajankohtia,
paivia tai tapahtumia tulevana vuotena on. Mietitdan kokonaan yritystoiminnan kannalta
mita sisaltéa haluamme tuottaa seuraajien tietoisuuteen, millaisiin tapahtumiin osallistutaan
tai jarjestetaankd omia tapahtumia, joihin halutaan asiakkaita mukaan. Vuosikellossa olevien
toimenpiteiden tekemiseen tulee varata aikaa tarpeeksi, jotta niiden kanssa ei tule kiire.
Sosiaalisen median julkaisujen tekemiseen menee aikaa ja monesti on nahtavissa, mikali
julkaisu on tehty viime hetkella ja kiireessa. Taman vuoksi kannattaisi tehda julkaisut jo
mahdollisimman pitkalle valmiiksi ennen niiden julkaisuajankohtaa ja sitten esimerkiksi vain
tarkistaa ne ennen julkaisemista tai mikali ne ovat tdysin valmiita, ne voidaan myds ajastaa

eri kanaville automaattisesti julkaistaviksi (Karvinen, 2022).

Vuosikello auttaa sosiaalisen median markkinoinnin aktiivisena pysymista ja siis julkaisujen
aktiivista tekemistd. Kiire ei silloin vaikuta siihen negatiivisesti niin, etta julkaisuja ei
ehdittaisi tehda. Yrityksen vuosikello voidaan laatia monella tapaa ja yleensa visuaalinen
vuosikello tehddaan ympyran muotoisena tai aikajanana. Laadi vuosikelloon ensin kuukaudet
ja sen jalkeen lisda siihen sesongit ja juhlapadivat tai muut erikoispaivat, jotka olet paattanyt
suunnitelmassasi ottaa huomioon yrityksesi markkinoinnissa. Esimerkiksi ihan jokaiseen
tapahtumaan ei jokaisen yrityksen tarvitse ottaa kantaa, mikali se ei tue kohdeyleison
tarpeita tai yrityksen arvoja. Lisataan vuosikelloon myds tapahtumat, joihin yritys ottaa osaa
sekd muut merkkipaalut, syntymapaivat, loma-ajat tai muut toimenpiteet kuten muu

markkinointiviestinta tai asiakaskyselyt (Karvinen, 2022).

Markkinoinnin vuosikello on hyddyllinen markkinointisuunnitelmaa tehdessa. Sen avulla
pystytaan ennakoimaan tulevaa ja kokonaisuus pysyy kasassa. Suunnitelma toimii myos
tyokaluna yrityksen sisdisessa viestinnassa. Vuosikellon avulla yrityksen on helpompi myo6s
budjetoida liiketoimintaansa samalla kun asiat tehdaan vuosikellon mukaisesti ajallaan ja

jarjestyksessa (Myynninmaailma, 2023).

Kuvassa 1 nahdaan yksi esimerkki sosiaalisen median vuosikellosta.



Kuva 1 Sosiaalisen median vuosikellon hahmotelma.
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Markkinointiviestintda tehtdessa on sen tarkoitus tukea palveluiden tai tuotteiden myyntia,

hoitaa asiakassuhteita seka sidosryhmamarkkinointia. Markkinointiviestintastrategia on

tarked, kun mietitdan kilpailuetua ja sita laadittaessa pohditaan miten erilaisia

markkinointikanavia, voidaan hyédyntaa samanaikaisesti ja miten viestinta erottuu muista

(Viitala & Jylha, 2013, s. 116).

Sosiaalisen median strategia tai suunnitelma kannattaa tehda ja siihen kannattaa kirjata
seuraavia asioita: Kohderyhmat, tavoitteet, valitut kanavat ja niiden roolit, aikataulu,
sisdltésuunnitelma, johon kuuluu vuosikello, resurssit, budjetti ja mittarit kanavittain ja

yleisesti. Suunnitelmaan kirjataan suuntaviivat, joiden jalkeen kokeillaan kuinka se toimii.

Suunnitelmaa tulee paivittaa samalla, kun mittarit ja kokemus tuottavat tietoa. Tarkeinta on

kuitenkin kirjata ylos, ettda mita ollaan tekemassa ja miksi (Siniaalto, 2014, s.55).
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Sosiaalisen median markkinoinnilla tarkoitetaan kaikkea tekemista, jolla yritys tuo kaikkea
toimintaansa esille eri sosiaalisen median kanavissa. Se ei ole pelkdstdan mainontaa vaan
kaikkea somenakyvyyttd, kuten tuotteiden ja palveluiden kerrontaa suoraan ja epasuorasti.
Somemarkkinoinnin kustannus on sisallontuotantoon kaytetty aika tai siihen voi kayttaa
myo6s rahaa, mutta sitd voi tehda taysin maksutta. Sosiaalisen median kanaviin liittyminen on
maksutonta ja asiat l[ahtevat levidamaan ihmisten tietoisuuteen ilmaiseksi, kun julkaisuja
tehdaan riittavan mielenkiintoisella tavalla. Isot yritykset omistavat somekanavat ja sen
vuoksi ne kannustavat tekemaan maksettua mainontaa ja esimerkiksi Facebook on
vahentanyt julkaisujen ei-maksettua nakyvyytta. Taman vuoksi somemarkkinointiin
kannattaa kayttda hieman rahaa, jolloin se on maksettua markkinointia (Virtanen, 2020, s.

12).

Suurelle osalle, etenkin keski-ikdiselle tulee ensimmaisend mieleen Facebook, kun puhutaan
sosiaalisesta mediasta ja sen markkinointipotentiaali onkin kolmikymppisissa ja sité
vanhemmissa kayttdjissa. Facebookissa toimii niin teksti, kuvat kuin videotkin, jolloin sen
vahvuus onkin sisdllén monipuolisuudessa. Facebookiin kannattaa jakaa kuvaa ja videota,
koska pelkan tekstin ja linkkien ndakyvyys on huonompi Facebookin algoritmeista, eli

saannoista, johtuen (Virtanen, 2020, s. 15).

Facebookissa voi julkaista oman yrityksen teemoja tai tuotteita esimerkiksi paikkakunnan
omassa ryhmassa tai tietyn aihepiirin ryhmassa. Asiakaskunnasta riippuen julkaisuja voidaan
jakaa esimerkiksi kaupungissa asuville lapsiperheille tai kaupungin tapahtumille. My&s

monessa yrittdjaryhmassa saa mainostaa omia palveluitaan (Virtanen, 2020, s. 19).

Instagramissa paapaino on kuvissa ja lyhyissa videonpatkissa ja niiden lisana on saateteksti
hashtageineen eli avainsanoineen. Hashtagit ovat # -merkilla alkavia sanoja eli tunnisteita,
joita klikkaamalla nakee silla tunnisteella merkityt muut julkaisut. Hashtageja kannattaa
linkittaa esimerkiksi oman kaupunginosan tai paikkakunnan nimella seka yrityksen
toimialaan liittyvilla hashtageilla (#Akaa, #Toijala, #tanssikoulu). Yritykselld kannattaa myos
olla oma lyhyt ja selked hashtag, jotta sita seuraamalla myds saa julkaisut omaan
syOtteeseen. Hashtagia kannattaa tuoda esiin mainonnassa ja kaikessa toiminnassa, jotta

myo0s asiakkaat ja sidosryhmat osaavat sita kayttaa (Virtanen, 2020, s. 23).
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Instagramissa puhutaan biosta, kun tarkoitetaan yrityksen profiilisivun tietoja ja koska
Instagram julkaisuun ei voi lisata klikattavia linkkeja, niin yleensa julkaisussa mainitaan, etta
"linkki biossa”. Instagramissa on mahdollista maarittaa tili yritystiliksi, jolloin voidaan tehda
myo6s maksullista markkinointia ja julkaisujen toimivuuden seuranta on helpompaa

(Virtanen, 2020, s. 23).

Instagramissa on myds tarinatoiminto (stories), jolla voi julkaista 24 tunnin ajan nakyvia
tarinoita, jotka tulevat seuraajan etusivun ylareunaan. Tarinassa voi olla 15 sekunnin
videoita tai kuvia, joihin saa lisattya tekstia, tehosteita ja merkintdja seka niita voi jakaa
mainontoina toiseen tiliin, joka voi edelleen jakaa tarinaa. Tarinoihin voi tehda kevyempaa ja
vahemman suunniteltua sisaltda ja niissa on hyva myos osallistaa seuraajia erilaisilla

kysymyksilla tai reaktioilla (Virtanen, 2020, s. 26).

Instagramissa on myos toiminto, jonka nimi on Reels eli suomeksi kela. Kelalla voi luoda eri
pituisia videoita, joihin voi lisatd musiikkia ja erilaisia tehosteita. Keloilla luodaan
mukaansatempaavaa kevytta materiaalia seuraajille ja luovilla tyokaluilla saadaan kelasta
viihdyttava ja inspiroiva. Muutkin kuin seuraajat |0ytavat kelat Instagramin Reels-
valilehdeltd, Tutki -osiosta ja syotteen alkusivuilta, jolloin julkaistut kelat voivat saada
muitakin katsojia, kuin vain omat seuraajat ja nilden myo6ta voidaan saada lisda seuraajia

Instagram -tilille (Instagram, 2022).

Sosiaalisen median sisaltéa on siis hyva luoda monipuolisesti niin, etta se kiinnostaisi kaikkia
nykyisia asiakkaita ja potentiaalisia uusia asiakkaita. Sosiaalisen median kanavia on useita
muitakin edelld mainittujen lisdksi, mutta yrityksen on hyva painottaa tdssa vaiheessa
muutamaa keskeistd, jotta toiminta pysyisi ammattimaisena. Resursseja ei ole kdytdssa
enempaa, kuin mita Facebookin ja Instagramin paivittamiseen tarvitaan. Esimerkiksi TikTok -
sovelluksena vaatisi enemman videotekemista ja lasna olemista tanssisalissa tanssituntien
aikana ja sellaiseen resurssit eivat riita. Kanavana TikTok voisi toisaalta tuoda lisaa
innostuneita nuoria ja lapsia tanssitunneille. Tasta huolimatta, resurssien ollessa vahaiset,
panostetaan kahteen kanavaan ja yritys ottaa ne haltuunsa ja panostaa niiden sisaltéihin

(Karvinen, 2022).
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Sosiaalisessa mediassa tehddaan markkinointia muillakin tavoilla, kuin pelkastaan
mainostamalla toimintaa eli pelkdt mainosmaiset julkaisut eivat valttamatta ole toimivia, kun
haetaan lisda seuraajia ja potentiaalisia asiakkaita. Julkaisujen tulisi olla sellaisia, joiden
parissa seuraajat viihtyvat, niiden tulisi olla kepeitd, hauskoja ja sellaisia, etta niista voisi
inspiroitua ja innostua. Julkaisuilla annetaan viihteen lisdksi tietoa ja apua kohdeyleisolle

(Karvinen, 2022).

Facebook ja Instagram kuuluvat Metaan ja aikaisemmin ollut Facebook Business Suite on
nimeltaan Meta Business Suite ja sen avulla voidaan hallinnoida yhdessa paikassa kaikkia
Facebook ja Instagram tileja. Maksuttomien tydkalujen avulla voidaan auttaa tavoittamaan
laajempi yleisoja ja pysymaan ajan tasalla samalla, kun yrityksen lasnaoloa hallinnoidaan
vhdessa paikassa. Meta Business Suitessa eli Facebookin ja Instagramin analytiikka -
seurannassa seurataan julkaisujen kannattavuutta eli kuinka monen ihmisen naytolla julkaisu
on ollut. Kavijatiedot ndhdaan nain yhdessa samassa paikassa molempien kanavien osalta.
Kavijatiedoissa nahdaan raportteja, joiden avulla selvida mitka toiminnot toimivat hyvin ja
mitka eivat toimi niin hyvin. Nadin resurssien kadytto tehostuu, kun pystytdan optimoimaan
julkaisujen ajankaytto ja yhdesta paikasta voidaan tehda markkinointia ja luoda julkaisuja

(facebook.com).

Sitoutumisesta julkaisuun puhutaan, kun tarkastellaan niiden toimien kokonaismaaraa, jotka
ovat seuranneet julkaisun nakyvyydesta, eli ovatko ihmiset tehneet tykkayksida, kommentteja
tai muita reaktioita. Datasta saadaan myods selville se, etta mihin vuorokauden aikaan tai
viikonpdivana on ollut kaikista kattavinta tehda julkaisuja, eli milloin on kaikista otollisin aika,
jolloin julkaisu saisi eniten nakyvyytta ja reaktioita. Lisaksi kdvijatiedoista kay ilmi
maantieteelliset yhteenvedot kavijoista ja ndin tiedat, onko markkinointisi ollut

maantieteellisesti onnistunutta (facebook.com).

Jotta tiedetdan, onko sosiaalisen median markkinoinnilla ollut vaikutusta, on tarkeda seurata
tuloksia. Tuloksia kannattaa seurata, koska niiden kautta opitaan siitd, mitka julkaisut ovat
olleet mielenkiintoisimpia seuraajien mielesta ja ovatko ne olleet merkittavia ja toimivia.
Vain seuraamalla tuloksia, voidaan kehittya sosiaalisen median markkinoinnissa, koska ilman

sitd voidaan helposti tehda sellaista markkinointia ja turhaa tyota, joka ei ole yritykselle
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hyodyllista. Seurannan tydkalujen avulla ndhdaan, onko verkkosivustolle tullut liikennetta

sosiaalisen median julkaisujen kautta (Karvinen, 2022).

Google Analytics on yksi hyva tyokalu datan seurantaan, kun haluat tietda, onko markkinointi
ja sisalto ollut toimivaa. Se sisaltda maksuttomia tyokaluja, joiden avulla voidaan tehda
kattavaa analysointia. Sen avulla voidaan esimerkiksi seurata sosiaalisen median julkaisusi
jalkeen, etta onko kotisivulle tullut lisaa kavijoita, kuinka kauan he ovat sivuilla viihtyneet ja
arvio heiddan maantieteellisesta sijainnistansa, jolloin voit miettia itse markkinoinnin
maantieteellisen sijainnin oikeaa kohdistusta. Google Analyticsista nahdaan mika on
kotisivujen suosituin sisdltosivu ja kuinka monta kertaa sivustolla on kdyty. Seurannan avulla
tiedetaan siis millaiset julkaisut ovat saavuttaneet eniten kohderyhmaa ja ovat olleet

kiinnostavimpia (Google Analytics).

3 Kehittamistyon tarkoitus ja tavoite

3.1 Nykytila-analyysi

Nykytila-analyysissa kdaydaan lapi tanssikoulun nykytilaa, strategiaa ja visiota. Millainen
tanssikoulun liiketoiminta on, miten sita hallinnoidaan, kuinka paljon tanssikoulussa on

oppilaita opinnaytetyon aloitushetkelld ja millaista markkinointia yritykselld on.

3.1.1 Tanssikoulun liiketoiminta nykyaan seka strategia ja visio

Tanssikoulu on toiminut kaikki toimintavuotensa vahvasti perustajansa Mirjam Airio-
Murolan pydrittamana. Han on ollut tanssikoulun toiminnanjohtaja, suunnitellut ja
toteuttanut toiminnan, kontaktoinut ja rekrytoinut opettajia, hoitanut viestintaa ja
markkinointia ja lisaksi opettanut itse. Henkilostéhallinto seka taloushallinto ovat olleet

yrittdjaperheen muiden jasenten toiminta-aluetta.

Airio-Murolan jaatya pois toiminnasta, tanssikoulu on jaanyt toimimaan muun perheen
toisena tyona. Kenellakaan ei ole ollut resursseja tanssikoulun toiminnan kehittamiseen,

vaan toimintaa on hallinnoitu hyvin pienilld resursseilla henkil6iden omien paivatéiden
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ohessa ja opettajien avulla. Tanssikoulun toimintaa tulisi jatkossa pystya kehittamaan niin,
etta sen hallinnointiin nykyiselldan kuluva henkildresurssi saataisiin pienemmaksi.
Tanssikoulun yrittajat haluavat, etta I6ydetdan tyokalut, joilla hoitaa oppilasviestintaa
mahdollisimman tehokkaasti. Nykyiselldadan esimerkiksi tuntiperuutukset hoidetaan
manuaalisesti tekstiviestitse. Jatkossa olisi toiveissa |6ytaa ratkaisu, jolla yksi viesti lahtee

tietylle ryhmalle tiedoksi niin, ettei jokaista viestia kirjoiteta yksitellen.

Tanssikoulun oppilasmaarat syksylla 2022 olivat n. 80 oppilasta. Ennen Covid-19 pandemiaa
oppilasmaara on ollut vakiintuneena n. 150 oppilaaseen. Tanssikoulun strategiana on
paikallisena perheyrityksena tarjota pienelld paikkakunnalla laadukasta tanssinopetusta ja
tuottaa yhteiskunnallisesti merkittdvaa hyvinvointia lapsille ja nuorille, minka se
toteuttaakin. Pienella paikkakunnalla voidaan strategisesti tuottaa liikuntapalveluita tietyssa
segmentissa, silla suoria kilpailijoita ei ole monia. Strategisesti tdma voi olla myos
hankaloittava tekija, silla riittdako harrastajia tarpeeksi juuri tdman harrastuksen pariin niin,
ettd se on liiketoiminnallisesti jarkevaa. Tasta huolimatta, yrittdjilla on halu jatkaa, silla sen
tulevaisuudensuunnitelmissa visiona on lilketoiminnan vakiinnuttaminen nykytilan tarpeiden
mukaiseksi, oppilasmaarien kasvu ja uusien yrittdjien tuominen enemman esille. Isoina
visioina ndhdaan myos mahdollinen laajentuminen isompiin toimintatiloihin tai jopa uusille

paikkakunnille.

Tanssikoululla on nelja vakituista opettajaa ja lukujarjestyksessa neljana paivana eri
tanssilajien opetusta. Tanssikoulu tuottaa tyota paikkakunnalleen ja ldhialueelle. Lisaksi
tanssikoululla on kilpailutoimintaa, silla tanssikoulussa toimii nelja kisaryhmaa, joissa on
myo6s duo ja soolo -tanssijoita. Kilpailutoiminta tuo tunnettavuutta tanssikoululle ja luo lisaa
markkinoita, kun tunnettavuus ja kisatoiminnan nakyvyys kasvaa. Tanssikoulun visiona
nahdaan myos kisaryhmien esittamien tanssien markkinointi ja myynti erilaisiin tapahtumiin,
jolloin yritys luo liiketoiminnallisesti muitakin ansaintakeinoja, kuin pelkan tanssituntien

myynnin.

Pienella paikkakunnalla toimiminen tuo mahdollisuuksia erilaisille yhteistaille ja
mahdollisuuksille. Tanssikoulun remontti talvilomalla 2023 toi esimerkiksi uusia yhteistoita

paikallisten yritysten kanssa, jotka lahtivat tukemaan remonttia omalla yritystoiminnallaan.
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Tanssikoulu sai alennuksia tuotteista tai palveluita yrityksilta ilmaiseksi. On siis hyddyllista
kayttaa lilkketoiminnan kehittamisessa muiden yritysten tuotteita ja palveluita ja vastineeksi
antaa heille nakyvyytta omassa markkinointikanavassa. Ndin saadaan myds tanssikoulun
nimea esille muiden yritysten kautta. Tanssisalin remontin kautta yrityksen strategia
vahvistui, koska tanssisalille rakennettiin uusi joustolattia, joka tuo tanssijalle paremman ja
turvallisemman pohjan harrastaa. Taman avulla tanssikoulu vahvisti strategisesti omaa
paikkaansa pienella paikkakunnalla ja lisasi kilpailuetuaan verrattuna esimerkiksi koulujen

liikuntasaleissa oleviin tanssiharrastuksiin ja niita tuottaviin toimijoihin.

Seuraava tavoite on syksylla 2023 saavuttaa selked oppilasmaarien kasvu, jotta visio

tanssikoulun kasvusta toteutuisi.

Tanssikoulua hallinnoi yrityksen toimitusjohtaja oman paatyonsa ohessa. Lisaksi yrityksen
toimintaa johtaa hanen puolisonsa, hdankin oman paatyonsa ohessa. Toimitusjohtajan sisko,
opinnadytetyon tekija Natasha, on tullut mukaan toimintaan vahvemmin 2022 kevaan aikana.
Tanssikoulua hallinnoidaan yhdessa jokaisen toimesta, mutta kullekin henkil6lle on
maaraytynyt oma vastuualueensa. Toimitusjohtaja hallinnoi ja kehittaa yrityksen
toiminnanohjausjarjestelmaa ja taloutta ja tekee lahestulkoon kaikkea muutakin.
Toimitusjohtajan puoliso on tanssikoulun toiminnanjohtaja, joka rekrytoi ja hoitaa
henkilostohallinnon kokonaisuudessaan seka laatii muun muassa lukujarjestyksen opettajien
kanssa. Natasha tekee tanssikoulun markkinointia ja hallitsee sosiaalisen median seka
viestinnan. Tydnjako on toiminut henkildiden mielesta talla tavalla hyvin ja jokainen sijaistaa
mahdollisuuksien mukaan toisiaan. Liiketoiminnan kannalta ongelmallista on kuitenkin se,
ettei kenelldkdan ole syvaa osaamista tanssikoulun toiminnan ohjaamisesta. Yrittajilta
puuttuu kontaktit ja verkostot, jotka ovat olleet perustajalla Téma hankaloittaa toimintaa
esimerkiksi opettajien ja heidan sijaisiensa rekrytoinneissa. Lisaksi tanssikoulun toiminnassa
olisi tarkeda pysya mukana tanssilajien trendeissa ja luoda uusia harrastusmahdollisuuksia ja
pysya niin sanotusti ajan tasalla siita mika on milloinkin laji, jota halutaan harrastaa. Talla
hetkelld tanssikoulun lukujarjestyksessa tarjotaan perinteisempia tanssilajeja, kuten baletti,
showtanssi, jazztanssi ja nykytanssi. Natasha on ottanut tasta enemman vastuuta ja han etsii
muun muassa sosiaalisen median kontakteja seuraamalla uusi trendeja ja miettimalla mika

olisi sellainen tanssilaji, joka voisi tuoda uusia asiakkaita tanssikoululle.
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3.1.2 Tanssikoulun markkinointi nykyaan

Tanssikoulun markkinointi on aiemmin perustunut vahvasti perustajan henkilébrandiin. Han
on ollut tunnettu kansallisesti ja tehnyt monen vuosikymmenen tyon tanssin parissa. Han on
markkinoinut tanssikoulun toimintaa tanssitaiteen kriitikkona tekemalla lehtikirjoituksia
paikallisiin julkaisuihin muun muassa tanssikoulun paatésnaytoksista ja erilaisista
esiintymisista tapahtumissa. Airio-Murola on ollut myds perustajajasen littalan
valtakunnallisessa koreografiakilpailussa, joka jarjestettiin useampana vuotena
Hameenlinnan littalassa. Ndin markkinointia on pystytty laajentamaan Akaan ulkopuolelle, ja

tanssikoulu on tullut tunnetuksi esityksistdan kilpailuissa.

Tanssikoulun markkinointia ei juurikaan ole ollut, muutamia lehtimainoksia lukuun
ottamatta. Markkinointi toimii Idhinna kotisivujen ja Facebook -sivujen avulla, joita ei
juurikaan paiviteta tai paivitetdaan viimeistaan silloin, kun halutaan tiedottaa jotain yksittaista
asiaa. Tanssikoululla ei ole ollut Instagram -profiilia, jolla se tekisi sosiaalisen median
markkinointia. Instagram on vakiinnuttanut paikkansa sosiaalisen median yhtena tarkeana

markkinointikanavana, joten on tarkeaa lisata tama yrityksen markkinointisuunnitelmaan.

Varsinaista sosiaalisen median markkinointia ei ole mietitty eika siita ole tehty esimerkiksi
markkinoinnin vuosikelloa. Vuosikellon avulla markkinointia voitaisiin kohdentaa jokaiselle
kuukaudelle, jolloin tanssikoululla on omia tapahtumia tai tapahtumia, joihin se osallistuu.
Vuosikelloon olisi hyva lisata myds kaikki muu vuoden aikana oleva erityinen paiva tai
ajankohta, kuten loma-ajat tai tanssikoulun syntymapadiva ja suunnitella sosiaalisen median

sisaltoa naiden mukaan.

3.2 Kehittamistyon tarkoitus

Kehittamistyon tarkoituksena on tutkia mahdollisia toimenpiteita, joilla tanssikoulu voi
jatkaa tulevaisuudessa toimintaansa mahdollisimman pienilla ja tehokkailla
henkilostoresursseilla. Millaisia toimenpiteita tai toimintatapoja voidaan ottaa kayttoon,
joilla toimintaa voidaan jatkaa niin, etta se on ajankaytollisesti jarkevaa pienilla

henkiléresursseilla ja toimisi osittain my0s itsekseen.
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Tanssikoulun toiminnan tulisi olla taloudellisesti kannattavaa, joten tutkitaan, onko
sosiaalisen median markkinoinnilla vaikutusta asiakaskunnan saavuttamiseen ja sita kautta
oppilasmadarien lisdaamiseen. Lisaksi tehddan toiminnan ja markkinoinnin avuksi vuosikello ja

paivitetadn strategiaa ja visiota ja vahvistetaan niita kehittamistyon aikana.

3.2.1 Tanssikoulun oppilasviestinnan kehittaminen

Ensimmaisena kehittamiskohteena tutkitaan, voidaanko saavuttaa tanssikoulun toimintaan
tilanne, jossa voitaisiin automatisoida oppilasviestintaa, joka on talla hetkelld aikaa vievaa.
Mikali tanssitunti joudutaan peruuttamaan, niin viestinta hoidetaan manuaalisesti
matkapuhelimella jokaiselle henkilokohtaisesti tekstiviestitse. Tahan tulisi 16ytaa
konkreettinen ratkaisu. Lisdksi halutaan pohtia mahdollisuuksia muun markkinoinnin
tekemiseen ketterasti ja olisiko mahdollisuuksia tehdd kohdennettua markkinointia

asiakkaille sahkopostitse.

Yritykselld on kdytossdaan Odoo -toiminnanohjausjarjestelma, jossa olisi mahdollisuus ottaa
kayttoon tekstiviesti-, seka sahkopostiviestimarkkinointi ja tiedotus. Tutkitaan
mahdollisuuksia liittda tanssikoulun toiminta toiminnanohjausjarjestelmaan ja sita kautta

toiminnan tehostaminen ja kdytannon tyon sujuvoittaminen.

3.2.2 Tanssikoulun strategian ja vision paivittaminen ja vahvistaminen

Tanssikoulun strategia on tarjota ammattitaitoista ja laadukasta tanssinopetusta lapsille ja
nuorille. Tanssikoululla on ammattitaitoiset opettajat, joilla on tanssitaiteen koulutus ja jotka
kouluttavat ja kehittavat itseddn jatkuvasti. Tanssikoulu kilpailee pienellad paikkakunnalla
muiden harrastusten kanssa ja se haluaa olla yritys, joka tuottaa yhteiskunnallisesti
merkittavaa hyvinvointia lapsille ja nuorille. Strategiassa nahdaan tanssikoulun toiminnan
kehittdminen, jotta se olisi ammattitaitoista ja palvelisi asiakkaitaan parhaalla mahdollisella
tavalla. Tanssikoulun tulee |6ytaa keino, jolla se erottuu selvasti muista kaupungin

harrastusmahdollisuuksista.
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Tanssikoulun visiona ndhdaan oppilasmaarien kasvu ja etta nykyisia yrittajia tuotaisiin
paremmin nakyville, jotta nykyiset asiakkaat ja potentiaaliset uudet asiakkaat nakisivat,
ketka jatkoivat yrityksen toimintaa perustajan jaatya elakkeelle. Tutkitaan opinndytetyon
kehittamiskohteiden myo6ta ja sen edetessa, ettad saadaanko strategiaa ja visiota

vahvistettua.

3.2.3 Tanssikoulun sosiaalisen median markkinoinnin tehostaminen seka tapahtumien

vuosikello

Kolmantena kehittamiskohteena on sosiaalisen median markkinoinnin tehostaminen,
Instagram -profiilin luominen seka tapahtumien vuosikello. Instagram -profiili linkitetdan jo
olemassa olevaan Facebook -tiliin ja niiden avulla luodaan vahvempaa brandia ja sosiaalisen
median markkinointia. Tanssikoulu haluaa vahvistaa markkinointiaan tata kautta ja hyotya
sosiaalisen median markkinoinnin edullisuudesta ja ndkyvyydesta. Asiakkaiden ollessa
kaikenikaisia, on hyva valita sovellukset, jotka mahdollisesti pystyvat vastaamaan
kohderyhmien ikdjakaumaan. Facebookia kayttavat nykyaan enemman ehka lasten ja
nuorten vanhemmat ja aikuiset, jotka itse etsivat harrastusta. Instagramia kayttavat nuoret

ja aikuiset.

Sosiaalisen median sisaltéa kannattaa luoda monipuolisesti, jotta se kiinnostaisi kaikkia
nykyisid asiakkaita, etta potentiaalisia uusia asiakkaita. Tanssikoulun on kuitenkin hyva
keskittya muutamaan keskeiseen sosiaaliseen mediaan, silla resurssit eivat riitd useamman
median paivittdmiseen. Instagramin ja Facebookin lisdksi potentiaalinen kanava olisi TiKTok,
mutta sovelluksena se vaatii enemman resursseja, silla sen tarkoituksena on tehda videoita
ja tama vaatisi markkinointivastaavan lasna olemista tanssisalilla. TikTok voisi toisaalta tuoda
lisdd innostuneita nuoria ja lapsia tanssitunneille, joten sen kanavan avaamista kannattaa

harkita tulevaisuudessa.

Sosiaalisen median markkinoinnissa kannattaa kayttda muutakin kuin suoria mainoksia.
Julkaisuja kannattaa siis tehda monipuolisesti ja laajasti aiheista, joista seuraavat voivat
inspiroitua ja innostua ja haluavat seurata tanssikoulun toimintaa muussakin mielessa, kuin

pelkdn mainosmarkkinoinnin osalta. Julkaisuita tulisi luoda niin, ettad seuraajat viihtyvat
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tanssikoulun sosiaalisessa mediassa, ndin my6s mainosmarkkinointi ei ole niin lapindkyvaa ja

selvaa eika vahenna seuraajia.

Sosiaalisen median markkinoinnin vaikutuksia on tarkeaa seurata, jotta tiedetdan ja opitaan
mitka julkaisut ovat olleet seuraajien mielesta parhaimpia ja vaikuttavampia. Tuloksia
seuraamalla voidaan kehittya sosiaalisen median markkinoinnissa, jotta markkinointi olisi
tehokasta eika tehtaisi tyota, josta ei ole hyotya yritykselle. Dataa on hyva seurata
esimerkiksi Google Analyticsin avulla ja sieltd nahdaan, onko sisaltd ollut toimivaa ja saanut
aikaan toivottuja tuloksia. Verkkosivuston liikennetta tiettyjen julkaisujen jalkeen on myos
mielenkiintoista seurata, jotta ndhdaan, onko niilla ollut vaikutusta. Google Analyticsista
nahdaan myos verkkosivuston kavijoiden maantieteellinen sijainti. Tama on tarkea tieto,

jotta ndhdaan, onko maantieteellinen sijainti oikein kohdistunut.

My0s Facebookista ja Instagramista on mahdollista kerata dataa ja tehda analytiikkaa
yrityksen tuloksien seurantaan. Niiden avulla saadaan monenlaista tietoa, jota kannattaa
kayttaa yrityksen toiminnan suunnittelussa ja muokkaamisessa. On turhaa tehda
markkinointia, jos sen tuloksia ei ole aikaa tai halua seurata. Meta Business Suitin avulla
nahddan miten eri julkaisut ovat saaneet reaktioita aikaiseksi seuraajissa ja onko niiden
myo6ta uusia seuraajia tullut. Nahdaan siis suoraan millaiset julkaisut kiinnostavat ja voidaan

seurata mihin vuorokauden aikaan tehdyt julkaisut tavoittavat eniten yleis6a.

Markkinointiin liittyen halutaan luoda tapahtumien vuosikello, joka laaditaan jokaiselle
uudelle kaudelle. Vuosikellon avulla tiedetaan etupainotteisesti jo mita tulee tapahtumaan ja
mika on markkinointisuunnitelma. Nain ei tule yllatyksia ja kiire julkaista esimerkiksi uutta
kampanjaa tai meneteta hyvaa merkkipaivaa, jolloin voisi tehda asiakaskampanjan.
Vuosikello on tarpeellinen, kun tehdadan pienilla resursseilla pienessa tiimissa toita, jotta
kaikki ndkevat tulevat tapahtumat ja osaavat keskittya oman vastuualueensa ja tyénjaon

mukaiseen toimintaan oikeana hetkena.
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4 Kehittamiskohteiden suunnittelu ja toteutus

Liiketoiminnan kehittamissuunnitelmassa suunniteltiin tanssikoulun asiakasviestinnan
kehittamista ja mahdollisuuksia sen muutoksen toteuttamiseen. Lisaksi liiketoimintaa tuli
kehittaa niin, etta sen hallinnointi olisi resurssien kannalta tehokasta eika se veisi yrittdjien
vapaa-aikaa niin paljoa, silla yrittajat tekevat paatyonaan muita toita. Asiakasviestinnan
ollessa tarkeadssa roolissa lahdettiin tekemaan verkkosivu -uudistus, jonka vuoksi tehtiin
myo6s uudet kotisivut, jotka mahdollistivat lisaa resurssien vapauttamista aktiiviseen

tekemiseen, joka tuottaa tanssikoululle tulosta.

Markkinoinnin kehittdmisen pohjana oli brandin yhdenmukaistaminen ja sen mukaisten
toimenpiteiden suunnittelu seka vuosikellon laatiminen. Brandia vahvistettiin
markkinoinnissa ja verkkosivujen myota sekad myos tanssikoulun remontin kautta. Sosiaalisen
median markkinointia lisattiin ja tanssikoulun asemaa Akaassa vahvistettiin tekemalla useita
julkaisuja vuosikellon mukaisesti, joissa markkinoitiin tanssikoulun toimintaa ja julkaisuja

jaettiin sosiaalisessa mediassa ryhmissa, joissa on potentiaalisia asiakkaita.

4.1 Tanssikoulun strategian, vision ja brandin vahvistaminen tanssisalin remontin

kautta

Tanssikoulun tilat sijaitsevat K-Marketin alakerrassa, eli ne ovat kauppiastalon
kellarikerroksessa olevat kdytavamaiset ja matalat tilat. Tilassa on eteinen, wc, kaksi
pukuhuonetta seka yksi tanssisali. Tiloihin on aikoinaan tehty pienimuotoinen remontti
maalaamalla seinid, mutta juuri mitdan muuta tilassa ei ole tehty. Tanssikoulun toimintaa
mietittdessamme kuuntelimme opettajiamme, jotka kertoivat tanssilattian olevan huono ja,
etta se rikkoo tanssijoiden kehoa, jos siella tanssii useamman tunnin viikossa eli vanha
tanssilattia oli tullut tiensa padahan. Taman pohjalta lahdimme miettimaan asiaa
kokonaisuutena tanssikoulun strategiankin kautta. Haluamme jatkossakin tarjota
ammattitaitoista tanssinopetusta Akaassa, joten meilla tulisi myos olla ammattitason tilat,
joissa sitd tarjoamme ja joilla erotumme muista. Toimitusjohtaja tutki erilaisia
lattiamateriaaleja, jotka olisivat mahdollisia ja tarkoituksenmukaisia ja sita, etta mihin

pienella yritykselld on varaa investoida. Kokonaisuutta hahmotellessaan han suunnitteli
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tilaan joustolattian, jonka elementtien hankkimiseen han oli yhteydessa paikallisiin yrityksiin
kysyen heilta mahdollisuuksia tukea tanssikoulun toimintaa ja sita kautta lasten ja nuorten
harrastusmahdollisuuksia. Yritys sai mukaan muutaman yrityksen, joista saatiin alennuksia
tarvikkeisiin ja osa niista teki jonkin palvelutyon ilmaiseksi. Tama oli myds markkinoinnin
kannalta loistava idea, silla naille yrityksille luvattiin yhteistyon tiimoilta nakyvyytta
somekanavillamme seka kotisivuillamme. Tanssikoulu taas saa nakyvyytta heidan
yrityksissaan, silla toimitamme heille kiitokseksi kunniakirjan lasten ja nuorten toiminnan
tukemisesta. Joustolattian rakentamisen myota ajattelimme, ettd on hyva tilaisuus samalla
tehda tilaan niin sanottu kasvojenkohotus, joten paatimme maalata tilassa seinat seka
teimme kahteen pukuhuoneeseen uudet lattiat. Maalasimme hieman kalusteita ja toimme
sinne vanhojen rikkindisten tilalle uusia. Joustolattia rakennettiin vanereista ja niihin
asennetuista joustoelementeista ja vanereiden paalle asennettiin uusi tanssimatto. Kuvassa
2 ndhdaan tanssisalin musta lattia ennen remonttia ja uusi harmaa joustolattia. Tanssisaliin
tehddan myos uudet balettitangot ja tuodaan lisda valoja. Remontin my6ta saimme myos

kasvatettua tanssilattian pinta-alaa, joten tilassa on entista enemman tilaa tanssia.

Kuva 2 Musta tanssilattia ennen ja harmaa nyt.
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Vahvistimme remontissa tanssikoulun brandia kayttamalla brandin mukaisia vareja ja
toimme tanssikoulun logoa esille roll up -banderolleilla, ikkunalevyilla ja teippauksilla.
Kuvassa 3 nahdaan uudistunut eteistila, jonka seinat on maalattu ja ikkunoihin on asennettu
ikkunalevyt. Uudistus oli selkeasti tarpeen tanssikoulun tiloihin, silla tilat olivat hyvin
luotaantyontavat, kellarimaiset ja pimeat. Nyt ne ovat paljon valoisammat ja tuovat esille
sitd, ettd ne todella ovat tanssikoulun tilat ja ennen kaikkea, nyt tanssikoululla on

tanssilattia, jolla saadaan kilpailuetua.

Kuva 3 Tanssikoulun remontoitu eteistila.

Koko remontti tehtiin talviloman aikana yrittdjien ja heidan perheenjasenten kesken, jotta
pienelle yritykselle isoa investointia saatiin hieman pienennettya. Uuden tanssilattian myoéta
oppilaiden on turvallisempaa ja parempaa harrastaa ja tilassa on mukavampi olla. Talla
muutoksella oli siis vahva strateginenkin merkitys silla, Akaassa ei ole toista tanssisalia, jossa
olisi ammattitason lattia kdytettavissa. Tama vahvisti myos yrittdjien visiota jatkossa saada

lisda oppilaita ja mahdollisesti vanhoja oppilaita takaisin.
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4.2 Tanssikoulun tyénjako seka toimintaprosessien kehittaminen

Pienessa perheyrityksessa tyonjako muodostuu henkil6kohtaisten osaamisalueiden mukaan
ja my06s sen mukaan, millaiseksi henkilon tyon tekeminen on vuosien aikana muodostunut.
Tanssikoulun toiminnan perusteet luo toimitusjohtaja ja han hallinnoi yleisella tasolla
kaikkea toiminnanohjausjarjestelmasta tanssikoulun korjaustarpeisiin ja viestintaan.
Toiminnanjohtajan vastuualueena on henkiléstéhallinta ja hanelld on yhteys opettajiin
esimerkiksi sijaisten ja muiden muutosten osalta. Lisdksi hanen vastuullaan on rekrytoinnit ja
lukujarjestyksen suunnittelu opettajien kanssa. Markkinointivastaavalla on vastuunaan koko
yrityksen markkinointi ja viestinta. Pieni yritys on kykeneva ja joustava muokkaamaan
vastuitaan ja sen tuleekin olla kettera muutoksissa, jotta yrityksen toiminta ei vaarannu.
Henkildston kommunikointi on tarkedssa asemassa muun muassa, kun mietitaan yrityksen
kokonaisuutta ja nopeasti muuttuvia tilanteita ja sitd, ettd kenen vastuuna oleva tehtava

voidaan siirtaa toiselle tarvittavissa tilanteissa.

Tanssikoulun uudet yrittajat kehittavat jatkuvasti omaa osaamistaan ja toimintatapojaan sen
myo6ta, kun tanssikoulun toimintaa jatketaan. Tieto ja verkostot lisdantyvat, kun tehdaan

esimerkiksi uusia rekrytointeja, tai tapahtumia luodaan ja niihin osallistutaan.

Tanssikoulun toiminnan prosesseja saatiin kehitettya toiminnanohjausjarjestelman
kdayttoonoton myo6ta. Asiakkaan ilmoittautuminen tunneille tapahtuu nyt taysin
automaationa kotisivujen kautta. Prosessina tama on kettera ja yrittdjien tyota sujuvoittava,
kun aiemmin ilmoittautumisia on hallittu manuaalisesti kasin kirjoitettujen
ilmoittautumislomakkeiden kautta. Manuaalisen ilmoittautumisen vuoksi myds
asiakasmaksut ovat olleet manuaalisesti laskutettavia. Taman prosessikehityksen myota
myos asiakastyytyvaisyys paranee, kun asiakkaat saavat tanssikouluun yhteyden helpommin
ja selkedmmin rekisterditymalla asiakkaaksi. Yhteystietojen etsiminen vahenee, kun viestin
voi lahettaa tanssikoululle asiakasportaalin kautta, josta asiakaskin nakee viestihistorian.
Lisaksi taman myota tanssikoululla on yksi selkea toiminnanohjausjarjestelma, jonka kautta
nahdaan jokaisen tunnin oppilaat ja voidaan viestittaa heille Odoon kautta. Toiminta on nain

ollen tehokkaampaa, nopeampaa, sujuvampaa ja ammattitaitoisempaa.
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4.3 Toiminnanohjausjarjestelma avuksi asiakasviestintadn seka kotisivu uudistus

Yritys on ottanut kaytt66nsa uuden toiminnanohjausjarjestelman Odoon jo aiemmin muuta
toimintaansa varten. Tanssikoulun tilannetta mietittdessa tulimme siihen tulokseen, etta

myos tanssikoulu tulisi liittda Odooseen.

Odoo on ERP-jarjestelma, jonka avulla yrityksen toimintaa ohjataan kustannustehokkaasti ja
vaivattomasti vain yhdessa jarjestelmassa. Kaiken tiedon ollessa yhdessa jarjestelmassa,
saadaan aina ajantasainen tieto, joka on kaikkien kayttdjien saatavilla. Reaaliaikainen

nakyvyys kaikkiin yrityksen toimintoihin helpottaa yrityksen arjessa.

Odooseen voidaan raataloida eli valita juuri omalle yritykselle sopivammat sovellukset ja

toiminnallisuudet ja niitd voidaan myos lisata tarpeiden muuttuessa (Avoin.Systems Oy).

SMS Marketin -toiminnolla mahdollistuu tekstiviestien ldhettdminen muutamalla valinnalla
tarvittavalle ryhmalle. Tekstiviestit menevat vastaanottajalle perille nopeammin kuin
sahkopostit ja niitd avataan enemman kuin sahkdposteja. Tekstiviestien avulla voidaan

muistuttaa osallistujia tai tehdd kohdennettua markkinointia (Odoo.com).

Odoon sahkopostimarkkinointi -toiminnolla saadaan jarjestelmassa tehtya sahkopostikirje,
johon voidaan lisdta kuvia ja siita voi tehda visuaalisesti ja kiinnostavan, joka lisaa
markkinoinnin kattavuutta. Sahkdépostimarkkinoinnin kdyttdminen on helppoa ja
jarjestelmasta voidaan myds valita valmiita pohjia. Sdhkdpostiviestit voidaan lahettaa
kohdennetulle asiakaskunnalle, joiden tiedot I6ytyvat Odoon tietovarastosta asiakkaiden
tallentamina tai yrityksen itsensa tallentamina. Sahképostimarkkinointi -toiminnon avulla
saadaan myos seurattua kuinka moni avaa sahkdpostiviestin ja tai klikkaa mahdollisia
linkkeja. Sieltd saadaan informaatiota myos siitd, kuinka monelle sahkdpostiviesti on mennyt

perille ja onko virheellisid osoitteita (Odoo.com).

Odoon Tapahtuma -toiminnallisuuden avulla yritys voi lisata kotisivuilleen tapahtumia,

myyda niihin lippuja ja seurata reaaliaikaisesti osallistujia (Odoo.com).
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Jarjestelman avulla saadaan ajantasaista ja kaikkien saatavilla olevaa reaaliaikaista tietoa ja
nakyvyytta yrityksen kaikkiin toimintoihin. Odoossa olevien sovellusten avulla yritys saa
yhtenaisen putken asiakkuudenhallinnasta ja myynnin ohjauksesta laskutukseen, seka

verkkokaupasta ja varastonhallinnasta asiakaspalveluun.

Tanssikoululle tehtiin ja avattiin uudet brandin mukaiset kotisivut, jotka yhdistettiin
Odooseen. Odoon kautta paastaan hallinnoimaan ja muokkaamaan niitd nopeasti ja helposti.
Kotisivuille rakennettiin Odoon kautta myo6s verkkokauppa seka tanssitunneille, myytaville
mainostuotteille sekda myytaville tapahtumille. Kotisivuja rakennettaessa kaytettiin
tanssikoulun brandin mukaisia vareja ja logoja seka luotiin omat kuvakkeet jokaiselle
tanssilajille, joilla saadaan luotua mielikuvia. Oli selkeda, ettad brandaysta vahvistettiin
kotisivuilla ja aiemmin hieman sekavat kotisivut yksinkertaistettiin niin, etta sielld on nyt
helpommin paivitettavissa muun muassa hinnastot ja tanssituntien tiedot. Kuvassa 4
nahdaan uudet brandin mukaiset kotisivut. Vasemmalla etusivu ja oikealla valittavissa olevat

tanssitunnit valikoissa.

Kuva 4 Tanssikoulun uudet kotisivut.
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Uusien kotisivujen kautta saadaan luotua myyntiin helpommin tapahtumia, tanssitunteja
seka verkkokauppatuotteita ja niiden hallinnointi on helppoa, eikd muutoksien tekemiseen
mene aikaa niin kauaa mita aikaisemman hankalan kotisivun kautta meni. Ajan saasto6 on siis
selked taman muutoksen myo6ta ja kotisivut pysyvat paremmin ajantasaisina, kun niiden
padivitykseen ei vaadita useita tunteja ja erikoisosaamista. Asiakkaiden ostaessa tanssitunnit
suoraan kotisivujen kautta, on myods talouden seuranta entista selkeampaa ja nopeampaa ja
tiedot siirtyvat suoraan Odooseen, jossa niita hallinnoidaan. Tiedolla johtaminen myds

helpottuu, kun jarjestelmasta saadaan raportoitua toiminnan kannattavuutta.

Kuvassa 5 ndahdaan miltd tanssituntien valinta -valikko nayttaa, kun kuvat ovat myos brandin
mukaisia ja kuvassa 6 yksittdinen kuva tanssilajista. Kotisivujen kuvista haluttiin raikkaat ja
valkoinen tausta toimi parhaiten brandin mukaisten varien kanssa. Yksinkertainen kuva
kuvaamaan tanssilajia ja logo seka tanssitunnin nimi ja kesto olivat meidan mielestamme
selkeat ja raikkaat kotisivuille. Kuvamateriaalit tehtiin Canva -suunnittelutydkalulla, johon

saa lisattya brandisivuston ja sinne muun muassa kdytettavissa olevat logot, varit ja taustat.

Kuva 5 Kotisivujen tanssitunnit -valikko.
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Kuva 6 Kotisivujen yksittdiset kuvat Tanssitunnit -valikossa.
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Asiakasviestinnan osalta taas saatiin selked muutos aikaiseksi, koska uusien kotisivujen
kautta, asiakkaiden ostaessa paikan tanssitunnilta, saadaan heidan rekisterdintitietojensa
kautta tiedot suoraan Odooseen. N&din pystytdan hallitsemaan asiakasviestintad ketterammin
aikaisempaan verrattuna, kun tiedot ovat suoraan toiminnanohjausjarjestelméssa. Odoon
kautta taas pystytaan lahettamaan asiakkaille kohdennettua markkinointia ja tiedotteita

sahkopostitse, etta tekstiviestitse.

Tanssikoulu on Iahettanyt tanssikoulun terveisia asiakkaille sahkdpostitse seka
kohdennetusti lisdtietoa esimerkiksi tiettyyn tuntiin liittyen tekstiviestitse. Tallaisia ovat
olleet esimerkiksi, jos tunti on jouduttu perumaan tai tunnilla on ollut sijainen. Tunteihin
liittyvaa kohdennettua viestintda saa tehtya suoraan Odoon kautta lahettamalla
tekstiviesteja. Tekstiviestit lahtevat rekisterdintitiedoissa olevaan matkapuhelinnumeroon ja
nain tanssikoulu on pdassyt eroon manuaalisesti lahetettavista tekstiviesteista. Tanssikoulu
voi nyt lahettda kohdennetusti, reaaliajassa, kaikille kyseisen tunnin oppilaille tai heidan
vanhemmilleen tekstiviestin informoidakseen muutoksista. Yrityksen tehtavanjaon
mukaisesti toiminnanjohtaja on tehnyt asiakasviestintaa, joka on liittynyt tuntimuutoksiin.

Han on kokenut, etta tehty kehitysty6 on saastanyt hanelta tydaikaa ja tehostanut viestintaa.

Odoon kayttoonotto asiakasviestinndssa on tuonut tanssikoululle selkedsti helpomman,
ketteramman ja aikaa sadstdvan tavan viestia ja lahettda informaatiota. Tama on vahentanyt
henkildstoresurssien kayttoa ja helpottanut yrityksessa tyota tekevien perheenjasenten

ajankayttoa.
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Toiminnanohjausjarjestelman kautta saadaan helposti luotua
sahkopostimarkkinointimateriaalia ja saadaan seurattua asiakasrekisterien ajantasaisuutta
eli ovatko tiedot rekisterissa oikein ja saavutetaanko markkinoinnilla yrityksen asiakkaita.
Pystytaan myds seuraamaan viestissa olevia mahdollisia verkkosivukaynteja, eli kuinka
monta kertaa esimerkiksi sahkopostiviestissa olevaa verkkosivulinkkia on klikattu. Nahdaan
informaatiota siita, etta kuinka moni on avannut sahképostin. Tama kaikki auttaa
markkinoinnissa ja voidaan esimerkiksi verrata, etta minkalainen viestinta on saanut eniten
klikkauksia tai viestin avaamista tai, etta onko esimerkiksi viestin lahetyksen ajankohdalla
merkitysta. Kuvassa 7 ndhdaan Odoossa tehty sahképostimarkkinointi ja siihen liittyva

informaatio.

Kuva 7 Tanssikoulun toiminnanohjausjarjestelmasta sahkdpostimarkkinoinnista.

[] P&divamaara Aihe Vastuuhenkil Lahetetty Toimitettu (%) Avattu (%) Klikattu (%) Vastattu (%) Tila
[ 09.03.2023 16.10.43 Kevdiset terveiset Petitelta o Natasha Sihvonen 160 94% 70% 6 0 Lahetetty
[J 02.01.2023 00.20.11 Petiten uusi nettisivu ja ilmoit... o Natasha Sihvonen 161 93% 65% 22 0 Lé&hetetty

Yrittdjat ovat tehneet yleista asiakasviestintda Odoon kautta ja ovat kokeneet sen kayton
helpoksi ja Odoosta saadun tiedon hyvaksi toimintaa suunniteltaessa. Lisdksi Odoon kautta
on ollut helppoa kommunikoida asiakkaiden kanssa, eika tarvita erillista sdahkdpostiohjelmaa,
joka on vain yhden henkilén ndhtavissa. Odoossa nahdaan kaikki viestinta, jolloin se on

avointa ja helpompaa I6ytaa.

4.4 Tapahtumien vuosikello avuksi markkinointiin

Tanssikoululla ei ole ollut markkinointisuunnitelmaa koko sen olemassaoloaikana.
Markkinoinnin trendien muuttuessa ja perustajan jaatya pois toiminnasta, tarvittiin
markkinointiin uusi suunta. Aiemmin vain henkilébrandiin keskittynyt markkinointi ei ole
enda nykymaailmassa tarpeeksi, kun ihmiset etsivat tietoa verkkosivuilta ja sosiaalisesta
mediasta. Myoskaan Covid-19 pandemian aikana ei ollut mahdollista luoda kontakteja

kasvotusten, ettd henkildbrandaykselld olisi voitu edes jatkaa markkinointia. On siis selvaa,
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etta tulisi laatia markkinointisuunnitelma ja siihen tyokaluksi laaditaan tapahtumien
vuosikello. Tassa vuosikellossa on tarkoitus olla merkittyna kaikki seuraavan vuoden aikana
tulevat tapahtumat, merkkipaivat, lomat, jotta ne ovat jossain ylhaalla. Vuosikellon ymparille
rakennetaan sosiaalisen median markkinointia, seka perinteista sahképostitiedotusta.
Vuosikellon on siis tarkoitus toimia suunnittelun pohjana ja runkona ja sen pohjalta laaditaan
markkinointia jo etupainotteisesti. Vuosikello elaa vuoden aikana, siihen tulee muutoksia ja

sita tulee paivittaa, jotta se pysyy ajantasaisena.

Vuosikellon pohjalta on siis tarkoitus laatia markkinointimateriaalia kotisivuille, Facebookiin
seka Instagramiin. Sen avulla suunnitellaan myds mahdollisia muita
markkinointitoimenpiteitd, kuten flyereita eri tapahtumiin. Sahkopostitiedotteiden
ajankohdat merkitdan vuosikelloon myos, jotta saadaan informoitua esimerkiksi uuden
kauden aloituksesta seka kauden paattdvista naytoksista ja muista henkilokohtaisempaa
tiedostusta vaativista asioista. Vuosikelloon merkittyjen tapahtumien lisdksi on tarkoitus
tehda sosiaaliseen mediaan kevyempaa sisaltoa, joka ei vaadi suunnitelmaa, vaan on

spontaania, kevytta ja hauskaa.

Vuosikellossa yhdistyy sosiaalisen median markkinointina Facebook ja Instagram eika niita
ole eritelty omina kanavinaan. Naiden lisaksi pdivitetdaan kotisivuja, jotta sielld on

ajantasaiset tiedot muun muassa lukujarjestyksestd, opettajista ja hinnastosta.

Vuosikellon tapahtumat painottuvat enimmakseen heindakuun lopusta toukokuun loppuun,
joka sisaltaa tanssikoulun syyslukukauden seka kevatlukukauden. Heindkuussa aletaan
laatimaan lopullisia suunnitelmia syyskauden lukujarjestykseen, joka julkaistaan
mahdollisimman aikaisessa vaiheessa heindkuun lopussa tai heti elokuun alussa.
Lukujarjestyksen julkaisu ei saa myohastya, koska se vaikuttaa heti oppilasmaariin
negatiivisesti. Harrastussuunnitelmat tehdaan kesan lopulla, jolloin asiakkailla tulee olla
lukujarjestys tiedossaan, jotta voivat suunnitella tulevia syksyn ja talven harrastuksia. Syksyn
aikana on hyva jonkin aikaa jatkaa markkinointia, jotta myohaisetkin asiakkaat paasevat viela
mukaan tunneille. Taman jalkeen syksyn aikana tehdaan spontaaneja julkaisuja, joiden
tarkoituksena on tuoda kevytta katseltavaa sosiaaliseen mediaan. Syksyn aikana

tanssikoulun kisaryhmat osallistuvat eri tapahtumiin, joten niista tehdaan kilpailujen aikana
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julkaisuja. Syyslukukausi huipentuu joulukuussa pidettavaan joulunaytokseen. Joulundytosta
varten tehdadan sahkopostitiedote seka julkaistaan sosiaalisessa mediassa useita julkaisuja,
jotta kaikille tulee varmasti tiedoksi joulundytoksen ajankohta. Tammikuussa alkaa
kevatlukukausi ja se tuo mukanaan hiihtoloman ja lisdaa kisaryhman kilpailuja, joista tehdaan
markkinointimateriaalia. Lisaksi kevaalla 2023 valmistaudutaan tanssikoulun 30.
vuotisjuhlandytokseen ja tahan liittyen tehdaan useampi julkaisu. Toukokuussa pidettavan
naytdksen jalkeen tanssikoulu jaa kesdalomalle ja siitd tehdaan oma julkaisu. Kesalomalla
sosiaalinen media hiljenee vahaksi aikaa, mutta jotta se sdilyy algoritmien vuoksi seuraajien

nakyvilla, tulisi tehda kevyempaa sisaltoa Instagramiin ja Facebookiin.

Markkinointimateriaalia varten suunnitellaan brandin mukainen pohja, jolle mainontaa on
helppo tehda. Pohjan ollessa valmiina on nopeampaa muokata materiaali ja lisdksi se pysyy
vhdenmukaisena brandin ympérille rakennettuna. Canva -suunnittelutydkalulla on helppoa
ja yksinkertaista tehda mainosten suunnittelua ja sieltd saa myos tallennettua materiaalin eri
kokoisina, jolloin ne sopivat ilman muokkausta juuri Instagramiin tai Facebookiin tai vaikka
flyereihin. Canvassa on oma kuvapankki, mutta tanssikoululle olisi hyva luoda myds oma
kuvapankki omilla kuvilla. Tanssikoulun sosiaalisen median mainonnan pohjalla kdytetaan

aina brandin mukaisia vareja ja logoja, jotta brandi vahvistuu ja pysyy selkeana.

4.5 Instagram -profiilin avaaminen ja markkinoinnin tehostaminen sen ja

Facebookin avulla

Tanssikoululla ei ole ollut Instagram -profiilia vaan pelkastdan kotisivut seka Facebook -sivut.
Kotisivuilla on perustiedot yrityksesta, lukujarjestyksineen ja hinnoitteluineen seka siella
voidaan ilmoittautua tunneille. Facebook on toiminut tiedotuskanavana, joskin siella on ollut
vahanlaisesti julkaisuja, [ahinna tiedotuksia muuttuvista aikatauluista seka kausindytoksista.
Koettiin, ettd Instagramiin on tarkeaa luoda tili, jotta saadaan myds nuoremmat seuraajat
mukaan seuraamaan tanssikoulun toimintaa. Markkinoinnissa Instagram ja Facebook ovat
ketteria ja niihin voidaan tehda joko asiapohjaisia tiedotteita tai kevyempaa sosiaalisen
median julkaisuja. Paaasia on, etta niiden kautta voidaan luoda markkinointikanavaa, joilla

saataisiin tanssikoululle uusia harrastajia. Instagram ja Facebook toimivat niin, etta kun
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toiseen kanavaan julkaistaan jotain, niin sen voi samalla julkaista toiseenkin. Ndin ollen ei

tarvitse tehda erikseen omia julkaisujaan molempiin kanaviin.

Meta Business Suiten avulla pddasemme seuraamaan julkaisujen tietoja, kuten mitka julkaisut
lisddvat reagointia tai seuraajia, mista ihmiset tykkdavat eniten. Naemme informaatiota

kavijamaarista ja mm. kohderyhmista.

Tanssikoululle luotiin Instagram -profiili 16.7.2022, jolloin sinne tehtiin myds ensimmainen
julkaisu, jossa kerrottiin tanssikoulun olevan nyt myds Instagramissa seka tiedotettiin syksyn
lukujarjestyksen olevan pian valmis. Julkaisu sai tykkayksia tuolloin 8 kappaletta ja seuraajia
alkoi tulemaan mukaan. Seuraavaksi tiedotettiin tanssikoulun 30. juhlavuodesta, jota
vietetddn tama lukukausi ja joka huipentuu kevaallad 2023 pidettdvaan kevatnadytokseen.
Tahan tuli tykkayksia 11 kappaletta. Myohemmin tein julkaisun yleisesti tanssikoulun
tarjonnasta seka reelsin eli kelan lukujarjestyksen valmistumisesta seka julkaisun
tanssikoululle asennettavista uusista valoista ja danentoistolaitteista. Naihin tuli tykkayksia
noin 10 kappaletta. Tykkdysten lukumaara ei siis ollut vield iso ja seuraajia oli muutamia

kymmenia.

Heindkuussa 2022 julkaistiin myds tanssikoulun kisaryhmien mainontaa, jossa kerrottiin mita
kisaryhmat ovat ja niihin etsittiin lisda tanssijoita. Kuvassa 8 nahdaan yhden kisaryhman

mainos.
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Kuva 8 Kisaryhma Minttujen mainos.

BB dare e

Petitella on nelja
hisaryhmaa!

Vastuuopetiajana toimii
\ina Lassinen
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Lisétictoja newisivailtamme!

www.petiteballerina.fi @tanssikoulupetiteballerina

Elokuun 2022 alussa ilmoitimme lukujarjestyksen seka ilmoittautumisen olevan valmis, etta
nyt oppilaat paasevat tekemaan ilmoittautumisen ja toivoimme heidan myds ottavan kaverin
mukaan tunneille. Taman jalkeen julkaisin lukujarjestyksemme. Elokuun puolessa valissa
kisaryhmat osallistuivat Akaan Marianne -paivaan, josta teimme julkaisun ennen paivaa seka
sen paivan aikana, jotta saisimme mahdollisimman monen seuraamaan kisaryhmien
tanssiesityksia tapahtumaan. Tilasimme tapahtumaan myos flyereita jaettavaksi kisaryhmista
ja tanssikoulusta. Tapahtumasta jaettiin julkaisuja seka Instagram -tarinoita. Kuvassa 9 on

tapahtumassa jaettu flyer tanssikoulun markkinointia varten.
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Kuva 9 Tanssikoulun mainos flyer.
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Lukujarjestyksessamme on tunteja kaiken ikaisille!

& www.petiteballerina.fi @ @tanssikoulupetiteballerina

Syyslukukauden alkaessa julkaisimme kuvan, jossa kerroimme olevamme innoissamme
syyslukukauden aloituksesta ja muistutimme tunneille ilmoittautumisesta. Taman jalkeen
vuorossa oli opettaja -esittelyt. Julkaisimme opettajistamme lyhyet videot, joissa kerroimme
keitad he ovat. Ensimmaista kertaa julkaisu sai 25 tykkaysta. Syyslukukauden alkaessa julkaisin
kelan, jossa nakyi kulku tanssisalille ja valojen paalle laitto, sen tarkoitus oli olla kevyempaa

somesisaltoa.

Syksyn aikana julkaisimme muistoja kevatnaytoksesta seka muistuttelimme paivakohtaisesti
lukujarjestyksestd. 5.9.2022 vietettiin Yrittajan paivaa, jolloin julkaisimme kuvan (Kuva 10)
perustajasta kahden lapsensa kanssa. Julkaisussa kerroimme yrittdjan elamasta ja kahden
lapsen elamasta tanssikouluopettajan lapsina perheyrityksessa. Kerroimme mita yrittajyys
tarkoitti konkreettisesti lasten eldamaan ja ettd nyt nama lapset vievat tanssikoulua
eteenpdin omien perheidensa, opettajien ja oppilaiden ja heidan vanhempiensa kanssa.

Tama julkaisu sai 12 tykkaysta Instagramissa ja Facebookissa se sai toimintoja 49 kappaletta.
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Tama oli ensimmadinen kerta, kun julkaisu sai Facebookissa ndin paljon toimintoja. Aiemmin
ne ovat kerdanneet noin 2 toiminnosta 10 toimintoon. Julkaisusta siis tykattiin. Siina viitattiin
perustajaan ja hdanen henkildbrandiinsa ja siinad kerrottiin syvallisemmin mita on olla yrittdjan
lapsi ja tuotiin uudet kasvot yritykselle. Ehka julkaisun henkilokohtaisuuskin toi toimintoja eli

tykkayksia.

Kuva 10 Sosiaalisessa mediassa julkaistu kuva perustajasta lapsineen.

Lokakuussa 2022 vietettiin syyslomaa ja tein julkaisun muistutuksena syyslomasta
muutamaan kertaan seka oman julkaisunsa syysloman lopusta ja tuntien jatkumisesta.

Tykkayksia tuli Instagramiin noin kymmenen ja Facebook oli viela hiljaisempi.

Marraskuun 2022 alussa kisaryhmat osallistuivat Covid-19 pandemiavuosien jalkeen vihdoin
jarjestettavaan jazztanssikilpailuun. Kilpailua ennen tein julkaisun, jossa kerroin, etta
osallistumme ja kuvana oli yksi tanssijoistamme sooloesitykselldaan. Tama julkaisu sai
Instagramissa noin kolmekymmenta tykkaysta, eli selkeasti enemman kuin normaalisti.
Taman julkaisun lisdksi tein useamman tarinan, joita tanssitapahtuman somekanava jakoi
omalla kanavallaan. Tama aiheutti selkeasti lisaa seuraajia tanssikoulun Instagramiin ja tuon
viikonlopun aikana seuraajia tuli lisaa reilu kymmenen. Kilpailusta tuli kaksi palkintoa ja niista

jaettiin myos oma julkaisu seka tarinoita. Niihin tuli myos tykkayksia reilu kaksikymmenta.
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Joulukuussa 2022 teimme tanssisalille joulukalenterin, jonka rakentamiseen osallistutettiin
tanssikoulun oppilaat. Oppilaat saivat jattaa tanssikoululla olevaan joulukuuseen
haluamansa tervehdyksen, hyvanmielentoivotuksen tai piirtda kuvan. Nama terveiset
julkaistiin joulukuun aikana joulukalenterin tyyliin jokainen paiva. Joulukalenteri sai paljon
tykkayksia ja oppilaat olivat siita innoissaan. Joulukalenterin uusi luukku julkaistiin
Instagramissa ja Facebookissa joka paiva aamupaivisin. Joulukalenterin aikana Facebook -
sivun vierailut nousivat 191 % ja Instagram 165 %. Sen sijaan kattavuus laski molemmissa
sovelluksissa. Facebook kattavuus kertoo niiden kavijoiden maaran, jotka ovat ndhneet
tanssikoulun sisaltda. Joulukuun kattavuuden laskun voi selittda joulukuussa olevan muun
sosiaalisen median markkinoinnin erittdin suurta. Lisaksi joulukuussa ihmiset liikkuvat

enemman ja ehka seuraavat sosiaalista mediaa vihemman.

Vuoden 2023 alkaessa markkinoimme kevatlukukautta ja sen aloitusta loppiaisen jalkeen.
Tavoitteena oli saada lisda oppilaita seka sosiaaliseen mediaan seuraajia. Julkaisimme uudet
kotisivut, joiden kautta ilmoittautuminen tanssitunneille tapahtuu. Markkinoimme naita
ennen kauden aloitusta ja sen jalkeen. Tammikuussa markkinoitiin tarinoina ja julkaisuina
viikkolukujarjestysta ja kaikkien viikonpaivien lukujarjestysta. Lisaksi julkaisimme
opettajakokouksesta terveisid sekd muistoja joulundytoksesta. Julkaisimme myo0s tiedotteen
tanssisalin kehittamisesta ja tulevasta remontista. Tammikuun aikana Facebook sivun
kattavuus nousi 510,5 % ja Instagramin 966 %. Tammikuussa julkaisimme myds kuvan
yrittdjista, jossa kerroimme toivovamme menetettyja oppilaita takaisin tanssiharrastuksen
pariin ja muistutimme siitd, ettad kuinka tarkeaa on ndina aikoina tukea lasten ja nuorten
harrastuksia, vaikka taloudellisesti monen tilanne voi olla vaikea. Pyysimme ihmisia
jakamaan tietoa meiddn olemassaolostamme. Tama julkaisu sai 1320 % enemman reaktioita
(71 reaktiota) verrattuna mediaanijulkaisuun (5 reaktiota) Facebookissa. Kuvasta 9 ndemme
keskella julkaisun, jolla kasvojen antaminen yritykselle toi selkeasti enemman reaktioita, kuin

pelkkda mainonta.

Helmikuussa 2023 julkaisimme tanssisalilta kevytta sisaltéa meista yrittajista tanssisalilla,
kisaryhmien kilpailuista tunnelmia ja tuloksia. Teimme myd&s opettajaesittelyita seka isona
kokonaisuutena julkaisimme talvilomaviikolla jatkuvasti someen tarinoita, julkaisuja ja keloja

tanssisalin remontista. Seuraajia osallistettiin tarinoissa vastailemaan kysymyksiin ja tehtiin
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mukavaa sisaltda, jossa oli myos yrittdjaperheen lapset tekemassa remonttia. Annettiin lisaa
kasvoja yritykselle ja sen toiminnalle. Tehtiin siita helposti lahestyttavampaa. Kerrottiin
avoimesti siitd, kuinka iso taloudellinen investointi ndin iso tanssilattian uusiminen on
pienelle perheyritykselle, joka on karsinyt muiden yritysten ohella Covid-19 pandemian
aiheuttamasta asiakaskadosta. Facebook sivun kattavuus nousi 59,8 % ja Instagramin laski 67
% verrattuna tammikuuhun. Instagramin laskuun vaikutti ehka kaynnissa oleva talviloma.

Eniten reaktioita sai julkaisu, jossa oli remonttitiimin kuva.

Maaliskuussa 2023 ensimmaisten paivien aikana jatkui remonttipaivitykset ja myohemmin
remontin tuloksia. Tein julkaisuja, tarinoita ja keloja “ennen ja jalkeen”, jotta kaikki ndkivat
muutoksen. Kisaryhmalaisten kuulumisia jaettiin kilpailusta. Lisdksi julkistettiin tanssikoululle
ensimmainen hyvinvointi -workshop seka sosiaalisen median sisallon sisdllontuottajan
tanssitunnit. Taman sosiaalisen median tdhden tanssitunnit niin sanotusti rajayttivat
Instagramin ja sen kattavuus nousikin 299,5 % verrattuna helmikuuhun, kun Facebook nousi
vain 4,5 %. Facebookin tykkaykset nousivat 133,3 % ja Instagramin seuraajat 1,8 t%. Kuvassa
12 ndemmekin, ettd sosiaalisen median tahdesta tehty julkaisu tavoitti eniten
mainoskeskuksen tileja. Instagramin seuraajat nousivat n. 200, silla tanssikoulun tilid alkoivat
seurata kyseisen henkilon fanit. Mainostimme lipunmyynnin aloitusta julkaisuissa seka
tarinoissa ja keloissa. Sosiaalisen median tahden julkaiseminen toi Facebook sivuille
suurimman kattavuuden ja sen tavoitti 2261 % enemman tileja (4846 mainoskeskuksen tilid),
kuin mediaanijulkaisut (140 mainoskeskuksen tilid) Facebookissa. Kuvassa 11 on tanssikoulun
sosiaalisen median mainokset YouDance with Ella Hautajarvi -tanssitunneista. Ella
Hautajarven tanssistuntia mainostettiin siis vain tanssikoulun omissa sosiaalisen median
kanavissa Instagramissa seka Facebookissa. Liput tanssitunneille myytiin muutamassa
minuutissa, kun lipunmyynti avattiin perjantaina 17.3.2023 klo 18:00 ja ne loppuivat kesken

eli myyntia olisi ollut enemman, kuin lippuja oli myynnissa.
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Kuva 11 Sosiaalisen median tahden tanssituntien mainokset.
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YoubDance w.
" Ella Hautglégi:’.

Lauantaina 20.5.2023

YouTube-tihden
tanssitunnit Petitella!

Tunti 1 klo 13:00-14:00
Tun' 2 klo 14:30-15:30
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@ www.petiteballerina.fi

. @tanssikoulupetiteballerina

(I @ellakisu

@ www.p?iteballvrina.ﬁ
@tanssikoulupetiteballerina

Kuva 12 Tehokkaimmat orgaaniset julkaisut.

(522)
g Tehokkaimmat org t
< Tassa on hyvin lmmmeel julkalsul viimeisimpien 90 paivan ajalta.
Suurin kattavuus julkaisussa Eniten reaktioita julkaisussa Suurin maara kommentteja julkaisussa
Q —
o — ) Facebook-julkaisu o | ) Facebook-julkaisu ) Facebook-julkaisu
o W YouDance with Ella w Terkut Petiten yrittajilta Petiten paljon kysytty ja
Hautajarvi!'w .. teidan ihanien tiistai-... toivottu aikuisbaletti alkz
16.3.2023 klo 1.24 17.1.2023 klo 13.28 15.3.2023 klo 6.59
B Tama julkaisu tavoitti 3 361 % Tama julkaisu sai 1320 % enemman Tama julkaisu sai 8 kommenttia.
enemman mainoskeskuksen tileja reaktioita (71 reaktiota) verrattuna Mediaanijulkaisusi alustalla Facebook
(4 846 mainoskeskuksen tilid) kuin mediaanijulkaisuusi (5 reaktiota) saa 0 kommenttia.
mediaanijulkaisusi (140 Facebookissa.
mainoskeskuksen tilid) alustassa
'{-{)} Facebook.

5 Tulosten yhteenveto ja pohdinta

Tanssikoulun liiketoiminta on pysynyt |lahes samanlaisena koko sen toiminta-ajan ja Covid-19
pandemia seka tanssikoulun perustajan eldakdityminen loivat uuden tilanteen, jossa
perheyrityksen tuli miettia milla toimenpiteilla toimintaa voidaan jatkaa. Yrityksen
strategiana toimii ajatus siita, etta halutaan tarjota pienelld paikkakunnalla ammattitasoista,
laadukasta tanssinharrastusta ja tuottaa yhteiskunnallisesti merkittavaa hyvinvointia lapsille

ja nuorille. Strategian mukaisesti lahdettiin kehittdmaan tanssikoulun toimintaa tekemalla
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tanssikoulun tiloihin niin sanottu kasvojenkohotus -remontti seka tanssisaliin joustolattia,
joka tuo suurta kilpailuarvoa, kun tanssinharrastajat miettivat missa haluavat tanssia
harrastaa. Tama luo tanssikoululle etulydntiasemaa silla se pystyy nain tarjoamaan entista
paremmat puitteet tanssinharrastukseen. Visiona yrittdjat nakivat tilanteen, jossa
tanssikoulun oppilasmaaria saadaan kasvatettua ja nykyisia yrittajia tuotaisiin paremmin
esille. Visio lahti jo toteutumaan, silla kevatkauden 2023 alkaessa oppilasmaara kasvoi n. 30
oppilaalla, joka on prosentuaalisesti kasvua n. 40 %. Oppilasmadaran kasvu saatiin aikaiseksi,
kun lukujarjestykseen saatiin kaksi uutta tuntia; pallerotanssi seka aikuisbaletti. Molemmat
tunnit ovat olleet kysyttyja ja kaivattuja. Yrittdjien kasvoja taas saatiin tunnetuksi tuomalla
heitd enemman esille sosiaalisen median markkinoinnissa ja kertomalla heista ja miten he
ovat nykydan tanssikoulun johdossa. Tuloksia on ollut nghtavilla, kun toimitusjohtaja on
vienyt esimerkiksi omaa lastaan tanssitunnille ja oppilaiden vanhemmat ovat aiempaa
enemman tulleet keskustelemaan ja tervehtineet, kun ovat tienneet kuka han. Aiemmin on

varmasti ajateltu, ettd han on vain oppilaan vanhempi.

Tanssikoulun markkinointi on ollut hyvin hiljaista usean vuoden ja koko tanssikoulun
toiminta-aikana markkinointina on riittanyt perustajan vetovoima ja hanen kirjoittamat
lehtiartikkelit ja hdnen tekemansa tyo tanssitaiteen parissa. Perustajan jaatya pois
toiminnasta, yrityksella ei ollut enda kasvoja ja pandemian jalkeen oppilasmaarat tippuivat
puoleen entisesta. Oli selkeaa, etta markkinointitoimenpiteita tarvitaan ja paatettiin
panostaa ilmaiseen sosiaaliseen mediaan ja katsoa saadaanko sen avulla kasvatettua
tanssikoulun suosiota ja tunnettavuutta. Luotiin Instagram -tili ja aloitettiin brandin
mukainen markkinointi Instagramissa seka Facebookissa. Seuraajien 16ytyminen on ollut
haastavaa, mutta pikkuhiljaa niita on tullut lisda. Julkaisuista on ollut ndhtavissa, ettd ihmiset
haluavat nahda yrittdjien kasvoja, silla nuo julkaisut ovat olleet kaikista tykatyimpia. On ollut
huomattavaa my®os, etta totuuden puhuminen julkisesti on saanut eniten tykkayksia.
Julkaisu, jossa kerroimme yrittajyydesta ja sukupolvenvaihdoksesta ja sen tuomista

haasteista, kun kukaan yrittajista ei ollut tanssitaiteen ammattilainen, toi paljon reaktioita.

Helmikuussa 2023 Instagramissa alkoi tulla pyynt6ja saada eras sosiaalisen median
ammattilainen pitamaan tanssitunteja meille ja tartuimme ajatukseen. Olimme yhteydessa

kyseiseen henkil6dn ja sovimme hadnet pitdamaan kaksi TikTok-tanssituntia kevaalla 2023
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tanssikouluumme. Tama toi seuraajia erittdin nopeasti ja saatiin aivan uudenlaista toimintaa
aikaiseksi sosiaalisessa mediassa. Seuraajia osallistutettiin arvailemalla kuka mahdollisesti
olisi tulossa ja vihdoin, kun lipunmyynti tanssitunneille avattiin, liput myytiin loppuun
muutamassa minuutissa. Siina oli yrittdjilla aivan uudenlainen tilanne edessa, kun tulijoita oli
enemman kuin lippuja myytavana, tunne oli mahtava ja epatodellinen. Tama kaikki tapahtui
pelkastaan Instagramin ja Facebookin markkinoinnilla, joka loi uskoa siihen, etta oikealla
tielld oltiin. Nahtiin tama mahdollisuus erittdin hyvana, silla tunneille on tulossa talla hetkella
90 henkea noin 9-15-vuotiaita nuoria, joka kohtaa myds tanssikoulun asiakasryhman erittdin
hyvin. Toivomme siis, etta tasta maarasta osa innostuisi aloittamaan syksylla 2023

tanssiharrastuksen tanssikoulussa.

Kuvasta 13 nahdaan, ettad seurantajakson aikana, eli siita Iahtien, kun Instagram -tili avattiin
16.7.2022 jatkuen maaliskuun loppuun 25.3.2023 asti, Facebook -sivun kattavuus on noussut
433,7 %:ia ja Instagramin 38,3 t %:ia. Eli sosiaalisen median markkinoinnilla on ollut selked
vaikutus tanssikoulun markkinoinnissa ja mitd enemman sita on tehty, sitd enemman sivujen
kattavuus on lisddantynyt. Seurantajakson aikana myds vierailut ovat kasvaneet Facebookissa
621,1 %:ia ja Instagramissa 2,2 t %:ia, kuva 14. Kuvasta 15 nahdaan taas Facebook -sivujen
tykkaykset ja Instagram -seuraajien lisdykset samalla seurantajaksolla. Facebookissa uusia

tykkayksia +187,5 %:ia ja Instagramissa uusia seuraajia 7,8 t %:ia.

Kuva 13 Facebook -sivun ja Instagramin kattavuus 16.7.2022-25.3.2023.

Kattavuus
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Kuva 14 Sivulla ja profiilissa vierailut - Facebook ja Instagram ajalla 16.7.2022-25.3.2023.

Sivulla ja profiilissa vierailut
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Kuva 15 Uudet tykkaykset ja seuraamiset Facebook ja Instagram 16.7.2022-25.3.2023.

Uudet tykkadykset ja seuraamiset
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Markkinointiin liittyen toivottiin myos tapahtumakalenteria, joten tehtiin vuosikello (Liite 1,

Tanssikoulun vuosikello) johon tuotiin vuoden aikana olevat tapahtumat, merkkipaivat ym.

toimintaa vaativat asiat. Nain kaikki tietavat jo etukdteen mita tulee tapahtumaan ja

minkalaisia toimenpiteita se keneltakin yrittajalta vaatii. Vuosikello helpottaa myds erilaisten

workshopien ja tapahtumien sijoittamista, silla sieltd nahdaan heti, onko esimerkiksi

kisaryhmilla kisoja, joka maarittaa osaltaan sellaisten tapahtumien jarjestamista, joihin

kisaryhmien toivotaan osallistuvan. Lisdaksi markkinoinnin tekeminen helpottuu, kun saadaan
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kampanjat ja muu tarked markkinointimateriaali tehtya jo etukateen, eika sinad paivana, kun

se pitaisi olla jo julkaistuna.

Kaytdannon ongelmia taas lahdettiin ratkaisemaan toiminnanohjausjarjestelman myoéta, kun
tanssikoulun toiminta liitettiin Odoo -toiminnanohjausjarjestelmaan, jossa oli jo yrityksen
muuta toimintaa. Taman myota ongelmana ollut asiakasviestinta saatiin ratkaistua niin, etta
aiemmin tehty manuaalinen sahkopostiviestien ja tekstiviestien lahetys tehddan nyt Odoon
kautta yhdella viestilla halutulle asiakasryhmalle. Tuntimuutoksia pystytdan viestimaan
entista helpommin ja nopeammin seka sahkoépostimarkkinointia tehtya entista ketterammin
ja nopeammin rekisterissa oleville asiakkaille. Manuaalisesti tehtdvan tydn maara siis
vahentyi. Toiminnanohjausjarjestelman myota myos kotisivut uudistettiin ja sitad kautta
saatiin kehitettya kotisivujen ajantasaisuutta, joka ei nykyiselladn enaa vaadi useamman
tunnin opettelua ja paivitystd, koska alusta on paljon yksinkertaisempi kuin entinen. Lisaksi,
kun kotisivu on yhdistettyna toiminnanohjausjarjestelmaan, saatiin tehtya verkkokauppa,
jossa tanssitunnit, tapahtumat ja markkinointituotteita myydaan. Tama kaikki on aiemmin

ollut todella manuaalista ja aikaa vievaa.

Lopuksi voisi todeta, etta paljon on saatu aikaiseksi liikketoiminnan kehittdmisen suhteen ja
olemme jo saaneet tuloksia siitd, kuinka Odoo on tuonut ajanhallinnallisesti ja kdytannon
tyon kannalta lisdarvoa tyon tekemiseen. Toiminnanohjausjarjestelman kautta
asiakasviestinta ja talouden seuraaminen ja hallinta ovat helpottuneet. Tama ratkaisu toi
kaivatun muutoksen tanssitunneille ilmoittautumisessa ja helpotti yrittdjien tyota sen

suhteen ja ajantasaisti muun muassa oppilaslistojen tekemisen opettajille.

Markkinointia on tehty enemman brandayksen mukaisesti alun oppimisen jalkeen ja
nykyiselldaan mainokset toteuttavat brandisuunnitelmaa, kuten kuvasta 16, jossa
markkinoidaan aikuisbalettia, nahdaan. Markkinointia on ollut mukava tehda ja se on ollut
palkitsevaa, kun tuloksia on ollut ndhtavissa ja tunneille on saatu uusia oppilaita. Sosiaalisen
median markkinointi on kuitenkin haastavaa, koska sosiaalisessa mediassa on paljon
julkaisuja ja seuraajien l6ytaminen juuri omalle sivustolle ei ole yksinkertaista. Ty6 vaatii

jatkuvaa aktiivisuutta, jotta oma kanava saa nakyvyytta ja sita kautta seuraajia.
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Tulevaisuus ndyttaa kuinka tanssikoulun arvon nostaminen tanssisalin remontilla ja
brandayksen vahvistamisella sekd markkinoinnilla tuo lisaa oppilaita ja selvidaako tanssikoulu
Covid-19 pandemian aiheuttamasta oppilaskadosta voitokkaana ja saadaanko nailla

toimenpiteilld tehtya liiketaloudellisesti kannattavan yritystoiminta.

Kuva 16 Tanssikoulun mainos aikuisbaletista.

»

AIKUISBALETTI!

Maanantaisin klo 19:45-20:45
20.3.-8.5.2023.

Matalan kynnyksen tunti, joka sopii
seké vasta-alkajalle, ettd jo balettia harrastaneelle.

@R www.petiteballerina.fi
@tanssikoulupetiteballerina

Opinnaytetyon prosessi on ollut mieluisaa, koska olen saanut tehda tyon aiheesta, joka
kiinnosti minua suuresti ja jossa olen itse mukana tekemassa. Tanssikoulun tulevaisuus on
minun ja perheeni kdsissa ja tdman prosessin aikana olen nahnyt ja ymmartanyt kuinka
heitteilld toiminta on ollut ja ettd kehitystyota oli todella tehtava, mikali yrityksen toimintaa
haluttiin jatkaa. Olen myds ymmartanyt, etta vaikka nailla kehittamiskohteilla saimme selvaa
ajankayton tehostamista, niin esimerkiksi sosiaalisen median markkinointi ei ole nopeaa tai
helppoa, vaan yllattavan aikaa vievaa. Lisaksi mainosten laatiminen vaatii visuaalista silmaa

seka luovuutta ja julkaisut taas innostavaa, sanallista markkinointikielta.

Alkuperaisen suunnitelman mukaan opinndytetyon piti olla valmis joulukuussa 2022, mutta

pidensin sen tekemistd kevaaseen 2023. N&in sain myos lisaa todellisia tuloksia tehtyihin
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kehityskohteisiin ja pidemman tarkastelujakson. Taman myota tietoisuuteni yrityksen
toiminnasta on kehittynyt valtavasti ja olen paassyt niin sanotusti sisdan yrityksemme
maailmaan, jota veljeni puolisoineen on suurimmaksi osaksi hallinnut viimeiset vuodet. Olen
saanut itselleni uuden tyoyhteison ja meilla on ollut todella mukavia hetkia, kun olemme
pohtineet kehityskohteita ja tehneet t6ita yhdessa. Tieto on myds lisdnnyt tuskaa ja sen
vuoksi olen kasvattanut omaa rooliani tanssikoulun toiminnan kehittamisessa ja olen saanut
organisoitua uusia tanssitunteja, jotta liiketoimintamme olisi tuloksellista ja silla olisi
tulevaisuus. Olen padassyt vahvistamaan omaa rooliani ja saanut tehda visuaalista

markkinointia, joka on kehittanyt omaa osaamistani todella paljon.

6 Johtopaatokset

Opinnaytetyon tehtdvana oli tutkia tanssikoulun nykytilaa ja kehittdmistarpeita, joiden avulla
tanssikoulu voisi jatkaa liiketoimintaansa tulevaisuudessa nykyisilla henkiléresursseilla. Tyon
tarkoituksena oli my06s keskustella yhdessa yrittdjien kanssa tulevaisuuden visiosta ja
strategiasta ja paastaanko opinndytetyossa kehitettavilla toimenpiteilla niihin. Toiveena oli
saada nykyiseen toimintaan kdytannon parannuksia ja uusia ratkaisuja ja kehittaa sosiaalisen
median markkinointia. Kappaleessa kaksi kaytiin ldpi tietoperusta, johon valittiin aiheet,
jotka tukivat kehittamiskohteita ja lahteina kaytettiin kirjoja, verkkosivuja ja blogikirjoituksia.
Kehittamistyon tarkoitus ja tavoitteet kaytiin lapi kappaleessa kolme ja kehittamistyon
suunnittelu ja valmis tuotos kappaleessa nelja. Kappaleessa viisi kdydaan lapi opinndytetyon

tulokset, pohdinta ja lopuksi johtopaatdkset.

Kehittamistyo on kohdennettu tilaajayritykselle, joten tyossa olevat kehityskohteet eivat ole
suoraan kaytettavissa muissa yrityksissa, mutta niistd voidaan ottaa mallia. Liiketoiminnan
kehittamista pohtivien yritysten kannalta tydn teoriassa ja kdytanndssa on esitelty
toimintatapoja, jotka voivat palvella muitakin yrityksia, jotka ovat sukupolvenvaihdosta
tekemassa tai suunnittelemassa. Lisaksi tyossa tehtyja kehittamiskohteita voidaan kayttaa
samanlaisessa tilanteessa olevissa yrityksissa, jotka miettivat kuinka selvita Covid-19-

pandemian aiheuttamasta oppilaskadosta.
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Tyon tuloksista huomataan, etta kehittamiskohteena olevien toimenpiteiden avulla yrittajat
ovat saaneet konkreettisia ratkaisuja ja apua liiketoiminnan jatkamiseen ne on otettu
yrityksessa kayttoon opinnaytetyon tekemisen aikana. Tuloksista ndemme, etta tanssikoulun
sosiaalisen median markkinoinnilla voidaan kasvattaa yrityksen liiketoimintaa ja saada lisaa
uusia oppilaita. Yrityksen brandin vahvistaminen toi tanssikoululle selkeasti kaivatun
kasvojen kohotuksen ja tanssikoulun tiloissa tehty remontti oli my&s tarpeen tehda ja onkin

ollut hieno huomata, miten tehdyt muutokset ovat vaikuttaneet oppilaiden viihtyvyyteen

tanssisalilla.

Johtop&atoksena voidaan todeta, ettd opinndytetyo on ollut tarpeellinen ja siind esitellyt
kehityskohteet ovat olleet hyddyllisia ja ne on otettu yrityksessa kayttoon. Lisdksi yrityksen

strategia ja visio ovat vahvistuneet opinnaytetyon tekemisen aikana.
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Liite 1: Tanssikoulun vuosikello

VUOSIKRELLO TAMMIKUU

TAMMIRUU 2023 TAVOITTEET :
SUN MON TUE WED THU FRI SAT
R « TAMMIKUUSSA TEHOSTETAAN
o owomom o ow SRATRMDE

« KEVATKAUSI ALKAA 9.1.2023.
« TAVOITTEENA SAADA LISAA
ASIAKKAITA.

15 16 17 18 19 20 21
22 23 24 25 26 27 28

29 30 31

AJANROHTAISET:

« Uuden vuoden toivotukset.

o Muistutukset kevatkauden aloituksesta.
» Muistutus ilmoittautumisesta.

+ Markkinointi uusille oppilaille.

+ Opettajakokous

SUUNNITELMA SOSIAALINEN MEDIA
FACEBOOR JA INSTAGRAM:

« 11.2023
o Uuden vuoden toivotus sosiaaliseen mediaan.
e 2-6.12023
o Mainokset kevdatkauden aloittamisesta.
« 6.1.2023
o Loppiaisen tervehdys ja muistutus kevétkauden aloituksesta maanantaina 9.1.2023.
« 9.1.2023
o Kevéatkauden aloituksen markkinointi ja muistutus kevatkauden aloituksesta.
« 10.-13.1.2023
o Viikon aikana videopdtkia ja kuvia tuntien aloituksesta ja muistutuksia ilmoittautumisesta.
« 14.-15.1.2023
o Viikonlopputoivotukset ja kiitokset kevatkauden aloituksesta.
« 16.-31.1.2023
o Muistutuksia, ettd tunneille mahtuu vielé mukaan ja ilmoittautumisia otetaan vastaan.
« 16.-31.1.2023
o Kevyttd sosiaalisen median markkinointia kuvien ja videoiden muodossa tunneilta.
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VUOSIKRELLO HELMIKUU

HELMIKUU 2023 TAVOITTEET :
« HELMIKUUSSA
SUN MON TUE WED THU FRI SAT I\UIUISTUTELLAE\N. ]:ll-\
r 2 3 4 TUNNEILLE VOI VIELA
ILMOITTAUTUA. )
5 6 7 8 9 10 1 « HELMIKUUSSA ENSIMMAISET
KISARYHMIEN KILPAILUT.
12 13 14 15 16 17 18 « YSTAVANPAIVA -KAMPANJA
JA SEN JULKAISU.
1920 21 22 25 24 B « TANSSISALIN REMONTIN
% 27 8 KAUTTA LISAA SEURAAJIA.
« TEHDAAN KEVYTTA JA
MUKAVAA SOMEA.
AJANKOHTAISET:

11.2.2023 Kisaryhmien ensimmaiset kilpailut Tampere

TUL.

+ Ystavdanpdaivéa -kampanija.

Valmistaudutaan tulevaan talvilomaan ja siité

tiedottamiseen.

Talviloman aikana tanssikoulun remontti / FACELIFT

ja tanssilattian uusiminen.

SUUNNITELMA SOSIAALINEN MEDIA
FACEBOOR JA INSTAGRAM:

1.-10.2.2023
o Jaetaan tanssisalin remonttiin liittyvaa kevytta sisaltoa. "Arvaatteko
mitd tdastd tulee” jne.
11.2.2023
o Kisaryhmien pdgivityksia TUL kisoista. Paivan aikaista fiilistelya seka
tuloksia. Paljon tarinoita ja alkuun julkaisu seka pdivan tuloksista
toinen julkaisu.
12.-19.2.2023
o Ystavanpdaiva kampanjan julkaisut ja jakaminen viikon aikana.
Opettaja esittelyt kahden opettajan osalta.
20.-23.2.2023
o Ystavanpdaivéaviikon kampanjan mainostaminen jatkuu. Kampanja
voimassa helmikuun loppuun. Loppuviikosta muistutukset talviloman
aloituksesta ja tanssisalin remontista. Julkaisu remontista.
24.-28.2.2023
o Aloitetaan tanssisalin remontti. Someen pdgivittdin jatkuvaa tarinaa
(Stories 24h nakyvissd) ja pdivan padatteeksi julkaisu tai kela
(Instagram reels).
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VUOSIKELLO MAALISKUU

MAALISKUU 2023

TAVOITTEET :
« MAALISKUUSSA JAETAAN

SUN MON TUE WED THU FRI SAT
R T REMONTTIKUULUMISIA JA

SITA KAUTTA KERROTAAN
"LOMAKUULUMISIA® JA MITA

5 7 1 11

¢ 59 10 KAIKKEA SALILLA

TAPAHTUU.

12 13 14 15 16 17 18
« ANNETAAN KASVOT

R R P YRITTAJILLE, SILLA
PERUSTAJAN JAATYA

26 27 28 29 30 31 ELAKKEELLE, TOIMINTA ON
OLLUT "KASVOTONTA".

AJANROHTAISET:

* 1-5.3.2023 tanssikoulun remontti / FACELIFT ja

tanssilattian uusiminen.

5.3.2023 Pink Dance Stars -kilpailut Helsingissa.
Kisaryhmat paikalla.
+ 8.3.2023 Naistenpéivén -mainos.

+ 25.-26.3.2023 HML Dance -kilpailut Hémeenlinnassa.

Kisaryhmat paikalla.

SUUNNITELMA SOSIAALINEN MEDIA
FACEBOOR JA INSTAGRAM:

1.-5.3.2023
o Jatketaan remonttikuulumisten pdivitysta tarinoihin, julkaisuihin ja tehdadn keloja.
Osallistetaan katsojia kysymyksilla ja haetaan reaktioita tarinoiden erilaisilla
toiminnallisuuksilla, kuten tarrat, kyselyt, fiilikset. Jatketaan yrittgjien tutuksi tekemista.
5.-6.3.2023
o Kisaryhmien tunnelmia kisoista, jaetaan tarinoita ja julkaisuja. Julkaisut tuloksista.
6.-12.3.2023
o Remontin valmistumisesta ja muutoksesta tarinoita, keloja, julkaisuja. Kyselldan minkdalaisia
fiiliksia, kun oppilaat ovat tulleet salille remontin jalkeen.
8.3.2023
o Naistenpdivédn -mainos, jossa muistutellaan tanssikoulun verkkokaupan tuotteista, kuten
lahjakortista ja Petiten tuki -juomapullosta ja siitd, ettd ne olisivat mitd mainioin lahja.
Infotaan, etta lahjakorttia voidaan kayttaa kevaalla tuleville uusille tunneille.
9.-12.3.2023

o Remonttipdgivitykset jatkuu -
mitd viela tullaan tanssisalilla tekemadan.

haetaan lisaa reaktioita ja tunnettavuuden lisdysta ja kerrotaan

o Julkaistaan huhtikuussa jarjestettdvéa hyvinvointi -workshop sekd kevadan aikuisbaletti.
13.-19.3.2023

o Jatketaan aikuisbaletin mainostamista.

o Julkaistaan sosiaalisen median vaikuttajan tanssitunnit Petitelld ja avataan lipunmyynti.
Tahan liittyen paljon markkinointial

20.

-31.3.2023

o Hyvinvointi workshopin -markkinointia. Aikuisbaletin markkinointia lisad. Kisaryhmien
valmistautumista HML Dance -kilpailuun. Kilpailusta tarinaa, kelaa ja julkaisuja.
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VUOSIKRELLO HUHTIKUU

HUHTIRUU 2023 TAVOITTEET :

SUN

. SAADA OSALLISTUJIA PETITEN
L ENSIMMAISEEN HYVINVOINTI -

16

23

30

1 WORKSHOPIIN, ETTA SE TOTEUTUU.
« SAADA OSALLISTUJIA
AIKUISBALETTIIN.
3 4 5 6 7 8 « SYKSYN LUKUJARJESTYKSEN
SUUNNITTELUN ALOITUS.
10 11 12 13 14 15 e« KEVATNAYTOKRSEEN
VALMISTAUTUMINEN JA TIEDOTUS.
« YHTEISTYOKUMPPANEIDEN
17 18 19 20 21 22 HAKEMINEN.
« TUKIRAHOITUKSEN SELVITYS.
« KUTSUVIERASLISTA JA KUTSUT
24 25 26 27 28 29 JUHLANAYTOKSEEN.

AJANROHTAISET:

o 7.-10.42023 padsiginen.
+ 14.-28.4.2023 kolmena perjantaina Hyvinvointi -

workshop.
¢ 22.-23.42023 Show Your Dance by Cailap -kisat

Liedossa.

SUUNNITELMA SOSIAALINEN MEDIA
FACEBOOR JA INSTAGRAM:

1.-9.4.2023
o Hyvinvointi -workshopin markkinointia, jotta ryhmé saadaan
kokoon.
o Pagsiaistervehdykset.
10.-16.4.2023

o Kyselya syksyn kiinnostuksista somessa - minkdlaisia tunteja
toivottaisiin.
o 30 -vuotisjuhlandytoksen markkinointi
292.-23.4.2023
o Kisaryhmien kuulumiset Show Your Dance by Cailap -kisoista.
24.-30.4.2023
o Yleista mukavaa sisaltod someen kevadsta ja tulevista juhlista.
o Juhlanaytskseen liittyvien kutsuvieraiden aktivoimista ja
selvittdmista somen kautta.
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VUOSIKRELLO TOUKRORUU

TOURORUU 20273 TAVOITTEET :
SUN MON TUE WED THU FRI  SAT « 30 *\V'UOTISJUHLAI\'ﬁ\YTOl@SEN
1 2 3 2 5 6 MARKRKINOINTI NIIN, ETTA
SAADAAN PALJON KATSOIJIA
JA ISO NAYTOS AIKAISEKSI.
7 1 11 12 1 A .
8 ? 0 3 « JUHLANAYTOKSEN
SUUNNITTELU.
14 15 16 17 18 19 20
« KAUDEN
21 22 23 24 35 26 27 LOPPUHUIPENNUKSESTA NIIN
HIENO., ETTA SAADAAN
28 29 30 31 SYKSYLLE LISAA OPPILAITA.
AJANKOHTAISET:

+ 13.5.2023 Magic Move -kisat Turussa.

« 16.5.2023 30 -vuotisjuhlakauden néaytés.

+ 20.5.2023 Vision -kisat Méntsdlassa.

« 20.5.2023 YouDance with Ella Hautajérvi Petitella 3
tanssituntial

SUUNNITELMA SOSIAALINEN MEDIA
FACEBOOR JA INSTAGRAM:
« 1.5.2023

o Vapputoivotukset.
¢ 2.-7.5.2023
o Juhlandaytokseen liittyvaa sisaltoa.
o Juhlandytsksen ennakkolipunmyynnin aloitus ja sen "rummutus".
« 8.-13.5.2023
o Naytésvalmisteluista tarinoita.
14.5.2023
o Aitienpdiva -kampanja! Syksylle d@idiksi lahjakortti tanssimaan.
16.5.2023
o 30 -vuotisjuhlapdivéasta pitkin paivaa tarinoita ja julkaisuja.
17.-19.5.2023
o Kiitokset juhlandaytskseen osallistujille
o Tarinoita, keloja -muistoja juhlanaytsksesta.
19.5.2023
o YouDance with Ella Hautajarvi lahestyy!
« 20.5.2023
o YouDance with Ella Hautajérvi -tanssitapahtuma! Tarinoita, keloja, julkaisu someen pdgivan
aikana. Pida fanit mukana paivassal
o Vision -kilpailupdivédn tunnelmia tarinoihin ja tuloksia tarinat sekd julkaisu.
21.5.2023
o Tunnelmia Ella -tapahtumasta ja fiilisten kyselya ja seuraajien osallistamista.
22.-31.5.2023
o Petiten kevatkauden padatsksestd julkaisu ja somesisaltéd seuraajien
kesdlomasuunnitelmista.
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VUOSIKELLO KESAKUU

KESARUU 2023 TAVOITTEET :
SUN MON TUE WED THU FRI SAT
1 2 3
« KESAKUUSSA PETITEN VAKI
4 5 6 7 8 9 10 RENTOTUU JA LOMAILEE.
« SYKSYN LUKUJARJESTYKSEN
i1 12 13 14 15 16 17 KLOUSAAMINEN.

18 19 20 21 22 23 24

25 26 27 28 29 30

AJANROHTAISET:

+ Kesdkuussa lomaillaan. Tanssisalilla ei tapahtumia.

SUUNNITELMA SOSIAALINEN MEDIA
FACEBOOR JA INSTAGRAM:

« 1.-30.6.2023
o Kevyttd kesasisaltoa.
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VUOSIKELLO HEINAKUU

TAVOITTEET :
« HEINAKUUSSA ALETAAN

SUN MON TUE WED THU FRI SAT VALMISTAUTUMAAN
1 SYYSLUKUKAUDEN
ALOITUKSEEN. UUSIEN
2 3 4 5 6 7 8 OPPILAIDEN SAAMISEEN.
MARKKINOINNIN
° 10 11 12 13 14 15 TEHOSTAMINEN. UUDET
16 17 18 19 20 21 22 E\I;IL:\{R”\KA‘A';\,}FW\IEEN JA
« MARKKINOINTIMATERIAALIEN
S . BL N R TEKEMINEN. FLYEREIDEN
0 31 IILAUS.
AJANKOHTAISET:

» Heindkuussa ei tapahtumia ja ajankohtaisia.

« 1.-16.7.2023
o Kesalomafiiliksia ja seuraajien aktivointia.
o Mahdollisten uusien tuntien julkaisemista.
« 17.-30.7.2023
slukukauden markkinointi alkaa.
ujdarjestyksen julkaiseminen.
o llmoittautumisten avaaminen.

SUUNNITELMA SOSIAALINEN MEDIA
FACEBOOR JA INSTAGRAM:

oSy
o Lu

k
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VUOSIKRELLO ELORUU

ELORUU 2023

TAVOITTEET :

e L I « SYYSKLUKUKAUDEN ALOITUS
1 2 3 4 5 KASVANEILLA
OPPILASMAARILLA.
6 7 8 9 10 11 12 e MARKRKINOINNIN
KOHDENTAMINEN
13 14 15 16 17 18 19 ASIAKKAISIIN.
« MAHDOLLISTEN FLYEREIDEN
20 21 22 23 24 25 26 JAKO ELOKUUN ALUSSA.
27 28 29 30 31
AJANKOHTAISET:

» 1482023 syyslukukauden aloitus.
« Marianne -pdiva Akaan Luttusessa

SUUNNITELMA SOSIAALINEN MEDIA
FACEBOOR JA INSTAGRAM:

+ 1.-14.8.2023

o Markkinoinnin tehostus!

o Lukujarjestyksen julkaisu

o llmoittautumisen avaus

o Opettaja-esittelyt

» 15.-20.8.2023
o Syyslukukauden markkinoinnin jatkaminen.

o Ensimmadisen viikon fiilistelya.

» 21.-31.8.2023
o Markkinoinnin jatkuminen ja muistutus, etta syyslukukaudelle
ilmoittautuminen on viela mahdollista.
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VUOSIKRELLO SYYSKRUU

SYYSKUU 2023 TAVOITTEET :
SUN MON TUE WED THU FRI SAT
7 - OPPILASMAARIEN
S5 6 7 89 LISARYHMIEN
10 11 12 13 14 15 16 KISAKALENTERIN

LAPIKAYNTI.
17 18 19 20 21 22 23

24 25 26 27 28 29 30

AJANROHTAISET:

« Ei tiedossa olevia tapahtumia.

SUUNNITELMA SOSIAALINEN MEDIA
FACEBOOR JA INSTAGRAM:

* 1.-30.9.2023
o Kevytsisaltoista markkinointia somessa, tarinoiden
ja kelojen jakamista.
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VUOSIKRELLO LOKRARUU

LORARUU 2023 TAVOITTEET :

SUN MON TUE WED THU FRI SAT

1 2 3 4 5 6 7 « VALMISTAUDUTAAN

MARRASKUUN KILPAILUIHIN.
o0 B IOULUNAYTOKSEN
TR R SUUNNITTELU ALOITETAAN.

22 23 24 25 26 27 28

29 30 31

AJANROHTAISET:
+ 16.-22.10.2023
o Syysloma

SUUNNITELMA SOSIAALINEN MEDIA
FACEBOOR JA INSTAGRAM:

* 12.-16.10.2023
o Syyslomamuistutus, ettd silloin ei ole tunteja.
- 1.-31.10.2023
o Sosiaalisen median pdaivittamista tarinoilla, keloilla. Seuraajien
aktivointia hauskoilla paivityksilla.
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VUOSIKRELLO MARRASKUU

MARRASRKUU 2023 TAVOITTEET :

SUN MON TUE WED THU FRI SAT

1 2 3 4
« VALMISTAUDUTAAN

5 6 7 8 9 10 1 JOULUNAYTOKSEEN.
« SUUNNITELLAAN
12 13 14 15 16 17 18 JOULUKALENTERIA.

19 20 21 22 23 24 25

26 27 28 29 30

AJANROHTAISET:

« 3.-511.2023 It's all in jazz -valtakunnallinen
jazztanssitapahtuma Tampereella.

SUUNNITELMA SOSIAALINEN MEDIA
FACEBOOR JA INSTAGRAM:

» 1.11.2023
o Julkaistaan joulundaytsksen ajankohta.
3.-5.11.2023
o It's all in jazz - tanssitapahtumasta tunnelmia ja tuloksia.
Jaetaan tarinoita ja julkaisu.
12.11.2023
o Isdnpdivéan -kampanja.
e 25.-26.11.2023
o Estradi -tanssikilpailu?
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VUOSIKRELLO JOULURUU

JOULURUU 2023 TAVOITTEET :
SUN MON TUE WED THU FRI SAT
T3 « JOULUKUUN TAVOITTEITA ON
SAADA HIENO KAUDEN
PAATTAVA JOULUNAYTOS
L A AIKAISEKSI.

« SAADA KATSOMO TAYTEEN
0 11 12 13 14 15 16
JA LUODA TANSSIN TAIKAA
17 18 19 20 21 22 23 JOULUN AIKAAN.

24 25 26 27 28 29 30

31

AJANRKOHTAISET:

« Joulundaytoés
» Mahdolliset kilpailut joulukuun alussa

SUUNNITELMA SOSIAALINEN MEDIA
FACEBOOR JA INSTAGRAM:

1.-10.12.2023
o Joulundytokseen valmistavaa markkinointia
o Ennakkolipunmyyntié joulundytdkseen
11.-17.12.2023
o Joulundytés ja siihen liittyvat tarinat, kelat ja julkaisut.
o Joulundaytoksen jalkeinen tunnelmien jakaminen.
o Kiitokset kaudesta.
24.12.2023
o Hyvéé joulual
25.-30.12.2023
o Kevatlukukauden 2024 markkinointi.
31.12.2023
o Hyvd&d uutta vuotta ja kiitokset vuodesta 2023!






