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Abstract

The purpose of the thesis was to create a marketing strategy for the synchronized
skating club Riihimaen Jaataiturit. Rilhimaen Jaataiturit was established in 2003 and it
specializes in providing synchronized skating lessons in Riihimaki.

The main goals of the thesis were finding ways to increase the number of the club
members with marketing and to create a marketing strategy to set the frame for the
future’s marketing plan. The theory of the thesis consists of marketing in general,
sports marketing and marketing strategy. In addition, there is a section that focuses
on the factors that influence individuals to commit to a sporting hobby. The empirical
section describes the marketing strategy process.

The thesis is functional and consists of the theoretical part and the empirical section.
Even though the thesis is functional, there is a research part included. The purpose of
the research was to find out what are the unique traits that the synchronized skating
club has. Based on the research results, it can be concluded that the sports club’s
most valuable thing lies in providing ice skaters with a hobby that allows them to par-
ticipate in figure skating with their teammates while enjoying themselves to the fullest.
The unique traits were included in the marketing strategy process.

As a result, the created marketing strategy provides a clear direction to the future’s
marketing activities. The outcomes of the thesis were not only beneficial to the fu-
ture’s marketing planning, but also crucial to the growth of the sports club.
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1 Johdanto

1.1 TyOn tausta

Ihmiset haluavat pitda huolta terveydestaan seka hyvinvoinnistaan ja nain ollen urheilu on
iso osa monen ihmisen elamaa. Urheilu tuo arkeen tarkeaa sisaltéa sadoilletuhansille suo-
malaisille, jotka harrastavat jotakin urheilulajia tai auttavat vapaaehtoisina urheiluseuroissa
(Jalonen ym. 2017, 10). Erilaiset hyvinvointiin erikoistuneet yritykset ja seurat kilpailevat
uusien potentiaalisten jdsenten huomiosta ja hankinnasta. Erityisesti pienilla paikkakunnilla
kilpailu on kovaa, silld paikallisia asukkaita on vAhemman kuin suurissa kaupungeissa. Ur-
heiluseurojen selviytyminen pienilld paikkakunnilla ei ole siis itsestdan selvyys. Pienten
paikkakuntien seurat toimivat usein pitkalti vapaaehtoistydlla ja pienella budjetilla. Tarvitaan
tarkoin maariteltya strategiaa, jotta rajalliset resurssit voidaan kohdistaa niihin asioihin, jotka

oikeasti myotavaikuttavat seuran toimintaan.

Resurssien rajallisuus vaikuttaa markkinoinnin toteuttamiseen, ja nain ollen erilaiset edulli-
set sosiaalisen median kanavat ovat usein tarkedssa roolissa seurojen markkinoinnissa.
Vapaaehtoisty0 on seuroille elintarkeaa, mutta ilman paatoimisten ammattilaisten palkkaa-
mista voi jasenten sitouttaminen ja uusien jasenten hankinta jaada taka-alalle. Jotta voittoa
tavoittelematon urheiluseura pysyy kannattavana, se tarvitsee jasenia. Koska maailman
kriisit ovat vaikuttaneet harrastustoimintaan, taytyy 16ytaa keinoja, joilla tavoitetaan ja sitou-

tetaan harrastajia.
1.2 Opinnaytetydn tavoitteet

Toiminnallisen opinnaytetyoni aiheena on markkinointistrategian luominen Riihimaen Jaa-
taiturit ry:lle. Valmennan Riihimaen Jaataiturit ry:ssa, jonka takia opinndyteaihe oli erittain
selkea alusta alkaen. Muodostelmaluistelu on ollut aina suuri osa elamaani, ja seuratoiminta
on tullut tutuksi niin urheilijan kuin valmentajan roolissa. Opinnaytetydn ensisijainen tarkoi-
tus on 16ytaa pienelle urheiluseuralle keinoja tehostaa jasenhankintaa markkinoinnin avulla
ja tunnistaa tekijoita, jotka vaikuttavat seuraan sitoutumiseen. Edella mainittuja elementteja

hyddynnetdan markkinointistrategian luomisessa.

On olennaista erottua muista urheilulajeista, jonka kautta saadaan mahdollisesti houkutel-
tua uusia jasenia. Tavoitteena on I6ytaa vahvuuksia, joilla erotutaan kilpailijoista seka tun-
nistaa tehokkaita tapoja saavuttaa potentiaaliset asiakkaat. Tavoitteena on myds 6ytaa
vastaus kysymykseen, mikd on oikeasti merkityksellistd muodostelmaluisteluharrastuk-

sessa, ja kuinka sita voidaan hyddyntaa markkinoinnissa.



1.3 Tutkimusmenetelma

Toiminnallinen opinnaytetyéni muodostuu teoriaosuudesta seka toiminnallisesta osuu-
desta. Tyossa on kuitenkin piirteitd myos tutkimuksellisesta menetelmasta. Tydn teoria-
osuudessa tarkastellaan urheilumarkkinoinnin erityispiirteita, markkinointistrategian kasit-
teitd seka liikuntaharrastukseen sitoutumiseen vaikuttavia tekijoita. Liikuntaharrastusta ka-

sittelevassa luvussa huomioidaan myos vanhempien rooli harrastukseen sitoutumisessa.

Toiminnallisessa osuudessa tarkastellaan Riihimaen Jaataiturit ry:n tdmanhetkista tilan-
netta markkinoinnin osalta sekd kartoitetaan seuran jasenten ajatuksia kyselyn avulla liit-
tyen siihen, mika tekee muodostelmaluistelu harrastuksesta ainutlaatuista. Kyselyn tarkoi-
tus on antaa osviittaa markkinointistrategian luomiseen, joka on opinnaytetyoni tulos. Ky-
selyt [ahetetaan sahkopostitse seuran jasenille ja vanhemmille, joista kootaan tietoa avuksi
markkinointistrategian luomiseen. Seuran jasenille ja vanhemmille kohdennetut kyselyn ky-
symykset koostetaan yhdessa seuran hallituksen kanssa. Kyselyn lisaksi hyddynnan tydssa

havaintojani, joita olen tehnyt valmentajan roolissa.
1.4 Toimeksiantajan esittely

Riihimaen Jaataiturit ry. on seura, joka on ainoa laatuaan Riihimaella. Tama voittoa tavoit-
telematon seura on perustettu vuonna 2003 ja se tarjoaa mahdollisuuden muodostelma-
luistelu harrastukseen. Seuran tarkoitus on mahdollistaa kaikenlaista muodostelmaluistelu
ohjausta ja valmennusta iasta ja taidoista riippumatta. Seurassa on kilpailevia joukkueita
seka eritasoisia harrasteryhmia, joten luistelua voi harrastaa joko vain omaksi ilokseen tai
kilpaillen. Seuran harrastajat muodostuvat paasaantdisesti nuorista naisista, vaikka myos

vanhemmat naiset seka pojat ja miehet ovat tervetulleita.

Kaudella 2022-2023 seuran rakenne poikkeaa hyvin paljon edellisista vuosista, silla kol-
men vastuuvalmentajan tilalle on palkattu yksi paatoiminen valmentaja. Kyseinen muutos
mahdollistaa sen, ettd seuran hallituksella on palkallinen tydntekija auttamassa erilaisissa
hallinnollisissa tehtavissa. Seurassa on talla hetkella hallitus, joka koostuu kahdeksasta va-
paaehtoistydntekijasta. Toimin itse talla hetkelld seuran paatoimisena valmentajana, jolloin
vastuu seuran toiminnasta on suuri, silla seuralla ei ole varsinaista toiminnanjohtajaa. Vas-
tuu seuran toiminnasta kuuluu pitkalti siis hallitukselle seka paavalmentajalle. Paavalmen-
tajalla on vastuuta my6s markkinoinnissa, ja erityisesti sosiaalisen median paivittdmisessa.
Paavalmentajan tehtaviin kuuluu joukkueiden seka seuran sosiaalisen median paivittami-
nen, mutta tatad vastuuta on jaettu myos joukkueille. Sosiaalinen media on seuran yksi tar-

keimpia markkinointikanavia, silld se on edullinen tapa saada nakyvyytta.



Riihimaen Jaataiturit jarjestavat normaalisti vuodessa yhdet kilpailut, joululuistelun ja kevat-
naytoksen. Kevatnaytds, jolla pyritddn saamaan nakyvyytta luisteluharrastukselle, jarjeste-
tdan yhdessa yksinluistelu seuran Riihimaen Taitoluistelijoiden kanssa. Kilpailujen ja nay-
tosten tarkoitus on tuottaa rahaa seuralle seka samalla mainostaa kaikkia seuran ryhmia ja
niiden toimintaa. Vapaaehtoiset ovat tarkeassa roolissa tapahtumien jarjestamisessa, silla

palkalliset eivat selvia niiden jarjestamisesta yksin.

Seurassa on viime vuosina ollut pulaa jasenista. Jasenkatoon on vaikuttanut maailman krii-
sit, kuten koronavirus. Viime vuosina tapahtumia on pitanyt perua ja monen lapsen mielen-
kiinto lajia kohtaan hiipui samalla kun harjoitukset seka tapahtumat jouduttiin laittamaan
tauolle. Koronavirus aiheutti myos sen, etta harrastukseen ei valttamatta uskallettu sitoutua.

Jasenhankinta on siis talla hetkelld seuran jatkumon kannalta tarkein tavoite.



2 Markkinointi

2.1 Markkinoinnin maaritelma

Markkinoinnin tarkoitus on tyydyttda asiakkaiden tarpeet seka tuottaa arvoa asiakkaille.
Markkinoinnin avulla pyritaan yksinkertaisesti saamaan uusia asiakkaita lupaamalla heille
erinomaista arvoa, mutta myds sailyttdmaan ja kasvattamaan jo olemassa olevien asiak-
kaiden maaraa pitamalla heidat tyytyvaisena. Markkinointi mielletdan usein myynninedista-
miseksi ja mainostamiseksi silla ihmiset kohtaavat markkinoinnin esimerkiksi sosiaalisessa
mediassa, televisiossa, lehdissa, mainostauluissa ja radiossa. Tdma on kuitenkin vain pieni
osa markkinoinnin kokonaisuutta. Markkinointi koostuu asiakkaiden tarpeiden ymmartami-
sesta ja markkinointitoimenpiteiden muokkaamisesta niin, etta syntyy asiakkaiden tarpeita

tyydyttava yhtenaisyys. (Armstrong & Kotler 2014, 33.)

Markkinointi on lahtokohtaisesti organisaation tapa toimia ja ajatella. Markkinointiajatus oh-
jaa kaikkia yrityksen tai organisaation tydntekijoita, prosesseja, osastoja ja toimintoja. Mark-
kinointifilosofian mukaan yrityksien paatdksentekoon tulee vaikuttaa asiakkaiden, potenti-
aalisten asiakkaiden ja muiden sidosryhmien mielipiteet yrityksen tarjonnasta, viestinnasta

ja suorituksista seka niihin liittyvista reaktioista. (Grénroos 2020.)

Tikkanen (2005, 173) maarittelee markkinointiosaamisen muodostuvan kannattavasta ja
tavoitteellisesta markkinoinnin perusprosessien johtamisesta. On tarkeaa, ettéd organisaa-
tiot huomaavat uusia arvonlahteita seka tunnistavat niiden kehittymista. Menestyminen vaa-

tii kilpailukykyista arvontuottamista.
Arvon tuottaminen

Asiakkaan arvot vaikuttavat ostotilanteeseen. Ihmiset arvostavat erilaisia asioita, joka vai-
kuttaa siihen, miten tuotteen tai palvelun arvo koetaan. Ostospaatokseen vaikuttava arvo
on esimerkiksi tarjonnan erinomaisuus, joka liittyy soveltuvuuteen, laatuun tai houkuttele-
vuuteen. Ostamiseen liittyvia arvoja voi olla myds asiakkaan kokema hauskuus, mielihyva,
moraali ja oikeudenmukaisuus. Kuluttajan kokema hyoty tai arvo on henkilokohtainen ja se
rakentuu asiakkaan omakohtaisen arvion pohjalta. Markkinoinnissa taytyy ymmartaa koh-
deryhmien arvostuksia, jotta naihin perustuvia tarpeita voidaan tyydyttaa. (Bergstrom &

Leppanen 2021.)

Bergstromin ja Leppasen (2021) mukaan, kuluttajan kokemat hyédyt voidaan luokitella esi-

merkiksi seuraavanlaisesti:

e saastaminen

e hyva laatu



e helppous

o terveellisyys ja turvallisuus
e arvojen ilmaisu

o viihteellisyys

e seikkailu.

Kuluttaja saattaa hyotya itse tuotteesta tai esimerkiksi sen ostamisesta tai kayttamisesta.
Asiakassuhteet ja siihen liittyva vuorovaikutus tai yhteisollisyyden tunteet voidaan myoés ko-
kea arvokkaaksi. Asiakassuhteelle luodaan kestavapohja, kun asiakas kokee saavansa pal-
velusta enemman hyoétya kuin haittaa. Kustannusten ja uhrausten, kuten kulutettu aika ja
vaiva, tulee olla kohtuullisessa suhteessa saatavaan arvoon nahden. Markkinoijan tehta-
vana on puolestaan kerrottava asiakkaille, miksi juuri kyseinen tuote tai palvelu kannattaa
ostaa. Markkinoinnissa tulee siis kehittda kuluttajaa puoleensavetava ja uskottava arvolu-

paus. (Bergstrom & Leppanen 2021.)
2.2 Markkinoinnin ja mainonnan muodot

Markkinoinnissa ei ole kyse pelkastaan yksittaisista toimenpiteista tai kampanjoista, vaan
sitd tehdaan jatkuvasti ja eri muodoissa. Teknologian jatkuva kehitys on vaikuttanut siihen,
etta markkinointiin syntyy uusia kanavia seka tapoja, joilla tavoitetaan ja palvellaan kulutta-
jia. Markkinointi on muuttunut teknologian kehittyessa entistd monikanavaisemmaksi. Kehi-
tys on vaikuttanut myds siihen, ettd markkinointi on nykyaan jatkuvaa viestintaa. (Bergstrom
& Leppanen 2021.)

Markkinoinnin muoto, digitaalinen markkinointi, tapahtuu sahkdisten viestintdkanavien
kautta ja sitd hydédynnetdan nykyaan paljon markkinoinnissa. Digitaalinen markkinointi voi
olla jopa ainoa markkinointitapa, jota yritys hyddyntaa. Vaikka digitaalinen markkinointi on
nykyaan hyvin suosittua, on paljon muitakin tapoja, joita markkinoinnissa voidaan kayttaa.
Yksi markkinoinnin muodoista on suosittelumarkkinointi (word of mouth marketing), jolloin
asiakkaat itse suosittelevat tuotteita tai palveluja ystavilleen. Suosittelumarkkinoinnissa tuo-
tetta suositellaan joko korvausta vastaan tai jopa ilmaiseksi. Joissain tapauksissa suosittelu
tapahtuu ihan itsestdan eika markkinoijalla ole tdhan vaikutusvaltaa. (Bergstrom & Leppa-
nen 2021.)

Mainonta on yrityksille tarkea viestintakeino, jota kaytetaan usein silloin, kun markkinoidaan
palveluja ja kohderyhma on suuri. Mainonta kohdennetaan nykyaan yha useammin tietyn-
laiselle kohderyhmalle. Mainonta voi olla joko jatkuvaa tai koostua lyhytkestoisista kampan-
joista. Mainonta ei saisi kuitenkaan koostua pelkastaan lyhytkestoisista kampanjoista, silla

pitkdkestoinen mainonta tukee organisaation tunnettavuutta ja mahdollistaa kilpailijoista



erottumisen. Pitkadkestoinen mainonta luo myds asiakkaille mielikuvaa yrityksesta. (Berg-

strom & Leppéanen 2021.)

Mainonnan muodot voidaan jaotella mainosvalineiden mukaan. Mainosvalineitd ovat me-
diamainonta, suoramainonta ja muu mainonta. Mediamainontaan kuuluu esimerkiksi lehti-
iimoittelu sekad verkkomainonta. Suoramainonta voi olla sdhkoistd mainontaa, kuten sahko-
postimainonta. Muulla mainonnalla tarkoitetaan esimerkiksi tapahtumiin ja sponsorointiin

liittyvaa mainontaa. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Mainonnan tavoitteiden avulla voidaan tarkastella mainonnan muotoja. Mainonta voi olla
asiakassuhdetta vahvistavaa, informoivaa, suostuttelevaa tai muistuttavaa. Toinen tapa on,
ettda mainontaa tarkastellaan mainostettavan kohteen mukaisesti, jolloin se voi olla organi-
saatiomainontaa, mielipidemainontaa, tuotemainontaa tai julkisten palvelujen mainontaa.
Markkinointiviestinnan tarkein tavoite on I6ytaa ne muodot ja keinot, joilla saavutetaan te-

hokkaimmin tavoiteltu asiakasryhma. (Bergstréom & Leppanen 2021.)
2.3 Digitaalinen markkinointi

Digitaalinen markkinointi pitda sisallaan nelja ainutlaatuista ominaispiirretta, jotka poikkea-
vat perinteisestd markkinoinnista. Nama tekijat ovat kohdennettavuus, mitattavuus, ubiik-
kius ja viraalisuus. Ubiikkisuus tarkoittaa, ettd markkinointi on digitaalisessa muodossa aina
kaden ulottuvissa, ja viraalisuus puolestaan sita, etta sisalto siirtyy kayttajalta toiselle het-
kessa. Edella mainitut ominaispiirteet auttavat markkinointitoimenpiteiden suunnittelussa ja
tulosten analysoinnissa. Olennaista on, ettd ymmarretaan miten asiakkaat kayttavat mobii-
lilaitteitaan, mitd kanavia he kayttavat ja kuinka heidat tavoitetaan. Mitattavuus luo markki-
nointiin tehokkuutta, silla kun toimenpiteita voidaan mitata, tulosten analysointia voidaan
kayttaa avuksi tulevaisuudessa. Tulosten avulla toimenpiteita voidaan kehittaa viela entista

tehokkaammaksi ja kannattavammaksi. (Blomster, ym. 2020, 4.)

Internet vaikuttaa suuresti eri toimialojen kilpailuymparistéon, silla informaation jakaminen
on nopeaa ja vaivatonta. Internetin kdyttdminen markkinoinnissa on tuonut mukanaan uusia
tapoja kasitellda informaatiota, jonka avulla myds syntyy uusia liiketoimintamalleja. Tama
tarkoittaa myds sita, ettd uudenlaisessa kilpailuymparistdssa yritysten taytyy ymmartaa asi-
akkaidensa tarpeita ja kayttaytymista, jotta asiakkaita pystytdan palvelemaan entista tehok-
kaammin. Digitaalisen markkinoinnin analytiikka mahdollistaa tyokalut, joiden avulla luo-

daan kilpailukykya seka kestavia asiakkuuksia. (Blomster, ym. 2020, 4.)

Erilaisten digitaalisten kanavien avulla pystytaan markkinoida tehokkaasti mutta myos edul-
lisesti. Digitaalisilla kanavilla markkinointi on usein perinteisia kanavia edullisempaa seka

helpommin kohdennettavampaa. Sosiaalisen median tai verkkosivujen sisallén tuottamista



voi tehda usein ilmaiseksi tai pienella budjetilla. Digitaalisen markkinoinnin etuja on myds
mitattavuus, jonka avulla voidaan analysoida saatua dataa. Analysoimalla dataa ja markki-
natoimenpiteitd mittaamalla pystytaan selvittamaan toimivatko tietyt toimenpiteet halutulla
tavalla. Digitaalisessa markkinoinnissa uniikkia on se, ettd markkinointia voidaan kohdentaa
helposti. Esimerkiksi sosiaalisen median mainontaa ja hakusanamarkkinointia voidaan koh-
dentaa demografisesti, paikkaan seka kuluttajien toimintoihin pohjautuen. (Blomster, ym.
2020, 4.)

Omat kanavat

Omat mediat luovat ensivaikutelman ja mielikuvan organisaatiosta ja sen tasosta verrattuna
kilpailijoihin. On siis tarkeaa panostaa ensin omiin medioihin, kun lahdetaan suunnittele-
maan mainontaa. Omat mediat mahdollistavat sen, ettd saadaan nakyvyytta ja suositteli-

joita ilmaiseksi. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Erinomaisesti suunnitellut ja helppokayttdiset verkkosivut ovat pitkdaikaisen markkinointi-
viestinnan ensisijainen asia. Verkkosivujen lahtokohtana tulisi olla aina kayttdjan huomioon
ottaminen. On hyva miettia vastaus kysymyksiin: mihin verkkosivuilla pyritaan ja kenelle ne
ovat ensisijaisesti tarkoitettu? Halutaanko verkkosivuilla saavuttaa uusia asiakkaita vai
ovatko ne vain antamassa perustietoa yrityksesta? Verkkosivujen rakentamisen yhtey-
dessa tulee ottaa huomioon niiden kaytén vaivattomuus ja helppous. Sivusto tulisi rakentaa
niin, etta kayttaja I10ytaa haluamansa tiedon nopeasti. Verkkosivujen kaytto erilaisilla lait-

teilla taytyy myos huomioida, kun sivustoja rakennetaan. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

2.4 Sosiaalinen media

Toiminta sosiaalisessa mediassa on yksi osa markkinointia. Perinteinen markkinointi jaa
entistd vahemmalle digitalisoituvassa maailmassa. Markkinoinnin painopiste liiketoimin-
nassa siirtyy jatkuvasti enemman internetin hyédyntamiseen, silla yrityksen kannattaa toi-
mia siella, mista I6ytyvat potentiaaliset kuluttajat. Sosiaalisen median alustoja eli kanavia
I6ytyy paljon, ja ne ovat eri tyylisia koska myo6s kuluttajat ovat erilaisia. Onnistuminen sosi-

aalisen median viestinnassa vaatii persoonan tarkkaa maaritysta. (Kananen 2018, 15-26.)

Yritystoiminnan tulee olla tavoitteellista myds internetissa. Sosiaalinen media on yksi paa-
keinoista saada asiakkaat vierailemaan yrityksen verkkosivuilla. Sosiaalinen media muo-
dostuu erilaisista keinoista ja alustoista, joiden avulla asiakkaat saadaan lopulta vieraile-
maan yrityksen verkkosivuilla. Sosiaalisen median avulla voidaan tavoitella esimerkiksi tyk-
kayksien maaraa, julkaisujen avaamista tai jakamista sekd kommentointia. (Kananen 2018,
54-55.)



Yritysten suosimia sosiaalisen median alustoja ovat LinkedIn, Instagram, Facebook, You-
Tube, Snapchat, Twitter, Pinterest ja vauhdilla kasvava TikTok. Kaikilla edella mainituilla
kanavilla on omat heikkoutensa ja vahvuutensa. On tarkeaa valita oikeat kanavat, jotta
markkinointitavoitteet saavutetaan. Facebook on hyvin suosittu valinta yritysten markkinoin-
tikanavaksi, silla se on oivallinen tyékalu markkinointiin. Koska Facebook on suosittu ka-
nava markkinoinnissa, taytyy myos olla valmis kilpailemaan ihmisten huomiosta, mikali sen
valitsee markkinointikanavakseen. Facebook on mainosalustana erinomainen sen Chatbot-

tien seka analytiikan vuoksi. (Suomen Digimarkkinointi.)

Instagram on Facebookin omistama alusta, jolla on 500 miljoonaa aktiivista kayttajaa pai-
vittain. Instagram on kuvapalvelu, jolla voidaan saavuttaa tehokkaasti haluttu kohderyhma.
Mainosalustana Instagram lahenee vauhdilla vastaamaan Facebookin kustannustehok-
kuutta. Instagram mahdollistaa yrityksille niin orgaanisia julkaisuja kuin maksettuakin mai-
nontaa. Orgaaniset paivitykset tukevat maksettua mainontaa ja edustavat brandia, jonka
takia sisallontuotannon tulee olla saanndllista seka suunniteltua. Instagramin avulla voidaan
ohjata ihmisia esimerkiksi omille verkkosivuille. Kiehtovat julkaisut ja erityisesti Instagram
stories -ominaisuus on oiva tapa saada asiakkaita siirtymaan palvelusivuille. (Suomen Di-

gimarkkinointi.)

TikTok on jatkuvasti kasvava sosiaalisen median alusta, joka perustuu lyhyisiin alle minuu-
tin kestaviin videoihin. TikTok on erittdin yhteiséllinen ja osallistava sovellus, joka tavoittaa
erityisesti nuoria, mutta myds aikuisia. TikTok herattda mielenkiintoa, sillda sen sisaltd on
viihdyttavaa ja aitoa, ja se tarjoaa mahdollisuuden luovien videoiden jakamiseen. Sovelluk-
sessa menestyminen vaatii omaperaista sisaltoa, joka erottuu massasta. Lisaksi TikTokin

avulla pystyy tekemaan mainontaa edullisesti. (Parcero.)

Sosiaalinen media laajenee jatkuvasti tarjoten uusia valineitd ja kanavia markkinointivies-
tintdan. Nuorten ja aktiivisten aikuisten tavoittamisessa, sosiaalinen media on tarkead mark-
kinointiviestinnan valine, jolla rakennetaan brandia seka edistetddn myyntid. Sosiaalinen
media mahdollistaa organisaatiolle ansaitun ja ilmaisen nakyvyyden, kun seuraajat jakavat
heidan sisaltéaan erilaisissa kanavissa tai tuottavat itse julkaisuja, jotka edistavat organi-
saation tunnettavuutta. Sosiaalisen median kayttajat jakavat mielipiteitdan ja saattavat ker-
toa toisilleen hyvia vinkkeja esimerkiksi tiettyyn tuotteeseen liittyen. Sosiaalisessa medi-
assa kannattaa seurata aktiivisesti erilaisia yhteisdja ja keskusteluja. Talléin saadaan kasi-
tys siita, mitka foorumit sopivat organisaatiolle seka kerataan arvokkaita uusia ideoita mark-
kinointia ja tuotekehitysta varten. Markkinoijan taytyy myoés seurata sdanndllisesti sosiaali-

sen median kayton kehittymista. (Bergstrom & Leppanen 2021.)



Perinteisiin medioihin, kuten lehtimainontaan verrattuna sosiaalisen median yksi positiivi-
sista puolista on, ettd se mahdollistaa vaivattoman vuorovaikutuksen asiakkaiden kanssa.
Vuorovaikutus taas mahdollistaa sen, etta palautetta voi saada hyvinkin nopeasti suurelta

kayttadjakunnalta ja tiedonkeruu on erittdin tehokasta. (Bergstrom & Leppéanen 2021.)
Sosiaalisen median strategia

Sosiaalisen median hyddyntadminen yritystoiminnassa ilman strategiaa johtaa huonoon tu-
lokseen tai se voi jopa aiheuttaa vahinkoa yrityksen brandille. Epajohdonmukaisuus vaikut-
taa negatiivisesti yrityksen uskottavuuteen ja potentiaalisten asiakkaiden sitoutumiseen.
(Kananen 2018, 7.)

Kannattava toiminta sosiaalisessa mediassa vaatii strategian luomista, joka muodostuu

Bergstromin (2017) mukaan neljasta osasta:

o Kuka: kohderyhma, asiakaspersoona
e Miten: kanavat, mediat
o Mita: julkaisujen sisaltd

e Seuranta: tavoitteet ja mittarit (Kananen 2018, 48.)

Strategian maarittely alkaa kohderyhmasta, jolle palvelu suunnataan. Yrityksen palveluiden
ja tuotteiden tarkoitus on ratkaista kuluttajan ongelman. Viesti ja sen sisalto tulee maaritella
kohderyhman lisaksi. Viestinta tapahtuu kanavan tai median kautta. Keinoja ovat kanavissa

toteutettavat viestit, sisallot ja postaukset. (Kananen 2018, 48.)
2.5 Trendit

Maailmantilanne vaikuttaa ihmisten ostokayttaytymiseen etenkin silloin kun ajat ovat epa-
varmoja. Suomessa esimerkiksi energiakriisi ja korkojen nousu vaikuttavat ihmisten talou-
teen, joka taas vaikuttaa ostokayttaytymiseen. Markkinointia tulee talléin suunnitella ottaen
huomioon muuttuva toimintaymparistd. Asiakasymmarrys on tarkeassa roolissa epavar-
moina aikoina ja oleellista on tunnistaa kohderyhmien reagointi epavakaissa olosuhteissa.
Nykyasiakkaiden sitoutumiseen ja uusien asiakkaiden etsimiseen kannattaa keskittya aktii-

visesti ja mainonnan kohdentamisen tapoja tulee kayttda monipuolisesti. (Karine 2023.)

Vuonna 2023 markkinoinnin sisalto tulee olemaan niin aitoa, ettei sita valttamatta edes tun-
nista markkinoinniksi. Mainoksissa kuvataan entista tavallisimpia ja aidompia tilanteita, jo-
hon ihmiset pystyvat samaistumaan. Aitous viehattaa ja se nakyy esimerkiksi siing, etta
uudet sovellukset, kuten BeReal ja TikTok ovat saavuttaneet suosiota. (Call To Action

2022.) BeRealin ideana on se, ettd kayttaja julkaisee kerran paivassa kuvan arjestaan.
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Tarkoituksena on jakaa aitoja hetkia arjesta ilman kuvien muokkaamista tai parantelua.
(Nieminen 2022.)

Sosiaalisessa mediassa trendit vaihtuvat ja niissa on tarkeda pysya mukana. Urheilumark-
kinoinnissa trendeja taytyy yrittda soveltaa omaan lajiin sopivaksi ja urheilijoilta vaaditaan
heittdytymista. Esimerkiksi yksi sosiaalisen median alusta TikTok on urheilumarkkinoinnin
trendi. TikTokin kaupallistaminen on vasta alkuvaiheessa, mutta kyseinen alusta on suuri
mahdollisuus niin pienille kuin isoillekin urheiluorganisaatioille. Jatkuvalla trendien mukai-
sella sisallolla kaikilla on mahdollisuus menestya sosiaalisessa mediassa. (Valkjarvi 2021.)
Videojulkaisut ovat nousseet sosiaalisen median karkitrendiksi. Alypuhelimella helposti kat-
sottavat vertikaaliset videot ovat vaikuttavia, ja niitd pystyy tekemaan ilmaiseksi seka julkai-

semaan helposti eri sosiaalisen median kanavissa. (Nieminen 2022.)
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3 Urheilumarkkinoinnin kilpailukeinot
3.1 Kilpailukeinojen yhdistelmat

Tarkein tehtdva markkinoinnissa on tuottaa asiakaskohderyhmille parempaa arvoa kuin Kil-
pailijat. Jotta voidaan tuottaa parempaa arvoa, markkinoijan taytyy huomata kuluttajien tar-
peet ja kehittdd niiden avulla toimivia ratkaisuja, jotka ohjaavat, sailyttavat ja tyydyttavat
asiakkaiden tarpeita seka vastaavat kysyntaan. Jotta kohderyhman tarpeisiin voidaan vas-
tata, tulee suunnitella markkinoinnin kilpailukeinot ja raataldéida niista sopiva kokonaisuus
kohderyhmaa varten. Markkinoinnin kilpailukeinojen kokonaisuus on tunnettu nimellda mark-
kinointimix. Bordenin ja McCarthyn 1960-luvulla kehittamaa kilpailukeinojen yhdistelmaa
kutsutaan 4P-malliksi, ja se jakautuu neljaan kilpailukeinoon: tuote (product), jakelu/saata-
vuus (place), markkinointiviestinta (promotion) ja hinta (price). (Bergstrom & Leppanen
2021.)

Bordenin ja McCarthyn kehittdmaa 4P-mallia on kritisoitu vuosien varrella markkinoinnin
kehittyessa esimerkiksi siksi, ettad se on liian tuotelahtdinen, ja ndin ollen edustaisi vanhen-
tunutta nadkdkulmaa. 4P-mallista on kehitelty vanhanaikaisuutensa takia erilaisia yhdistel-
miad ja laajempia kokonaisuuksia. Uusia kilpailukeinoja ovat esimerkiksi asiakkaat, henki-
I6std, yrityspolitiikka, palveluymparistd, suhdetoiminta sekd markkinointiprosessi kokonai-
suudessaan. Bergstréomin ja Leppasen (2021) mukaan asiakasmarkkinoinnin erinomainen
perusta saavutetaan lisadamalla 4P-malliin viides P, jolla tarkoitetaan henkilostoa ja asiak-
kaita (personnel, people) (kuvio 1). Tama perustellaan silla, etta yrityksen tydntekijat luovat

asiakaspalvelijoina kilpailukyvyn ja markkinoinnin pohjan. (Bergstrom & Leppanen 2021.)
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Henkilosto ja
asiakaspalvelu
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Kuvio 1. Markkinoinnin kilpailukeinojen yhdistelma eli markkinointimix (5P-malli) (Bergstréom
& Leppanen 2021.)

Erilaisten palvelujen markkinoinnissa tuodaan usein esille Boomsin ja Bitnerin kehittama
laajennettu markkinointimix eli 7P-malli. Tassa mallissa 4P-mallin kilpailukeinoihin on lisatty
kolme tekijaa, jotka ovat: toimintatavat ja prosessit (processes), henkilostd ja asiakkaat
(people, participants), palveluymparisto ja erilaiset nakyvat osat (physical evidence). (Berg-

strom & Leppanen 2021.)

Liikuntaharrastus on aineeton toiminto, jota tuotetaan ja kulutetaan yhtaaikaisesti. Harras-
tusten parissa harrastaja ja likunnan palveluiden tuottaja ovat vuorovaikutuksessa keske-
naan. Nain ollen liikuntaharrastus voidaan luokitella markkinoinnin osalta palveluiden mark-
kinointiin. (Puronaho 2006, 159.) Palveluliiketoiminnassa ihmiset ovat tarkeita ja henkilos-
ton laatu, maara ja kayttaytyminen ovat oleellisia asioita palvelun onnistumisen kannalta.
Yrityksen asiakkaat seka henkilosto vaikuttavat mielikuvaan, joka syntyy palvelusta. Asiak-
kaat osallistuvat yhtenaan palvelun toteutumiseen ja vaikuttavat myos muiden asiakkaiden
tekemiin paatoksiin. Palveluyritykset suunnittelevat palvelutapahtumat asiakaslahtoisesti,
mutta pyrkivat myos kehittdmaan tapoja, jotka erottuvat kilpailijoista. (Bergstrdm & Leppa-
nen 2021.)

Urheilumarkkinoinnissa on kaytetty samoja markkinoinnin kilpailukeinoja kuin 4P-mallissa,
mutta mukaan on lisatty sponsoriyhteistyd. Sponsoriyhteistydlla pyritddn saamaan tuot-

teelle selkea kilpailuetu avustuksien ja nakyvyyden muodossa, ja myds arvon tuottaminen
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yhteistydkumppanille on yksi tavoite. Urheilusta seuraa yhteistydkumppanille usein positii-

vista yrityskuvaa seka liiketoiminnallisia hyétyja. (Alaja, 2000, 30.)
3.2 Urheilutuote

Urheiluala tydllistdd kymmenia tuhansia ihmisia suoraan tai valillisesti, ja urheilulla onkin
suuri kansantaloudellinen merkitys. Urheilu on liiketoimintaa, jossa niin harrastajapuoleen
kuin kilpaurheiluun panostetaan rahallisesti miljoonia vuosittain. Kilpaurheilusta on tullut lii-
ketoimintaa, jossa raha ja urheilu yhdistyvat muodostaen omalaatuista viihdetta. Urheilun
kaupallistumisen myota se on saanut vankan viihteellisyyden leiman. Viihteellisyyden
myo6td myds organisaatioidenkin maarad on laajentunut. Organisaatioita, jotka tuottavat ur-
heiluun liittyviad palveluita voivat olla esimerkiksi liitot, aluejarjestét, seurat, kunnat, urhei-
luopistot tai yksittaiset yrittajat. (Alaja 2000, 26-27.)

Tuote on tarkoitettu kulutettavaksi tai ostettavaksi niin, etta silla tuotetaan samalla asiak-
kaalle arvoa. Tuotetta tai palvelua ei osteta pelkastaan ostamisen vuoksi vaan siihen vai-
kuttaa myos tuotteen tarjoamat hyodyt. Tuotteen kehittdminen Kilpailukeinoksi saa alkunsa

yrityksen strategista ja liikeideasta. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Kaikki markkinoinninkilpailukeinot rakentuvat tuotteen ymparille. Tuote voi olla myds idea
tai palvelu, vaikka se ndhdaan usein fyysisena tuotteena. Ideasta muodostuu urheilutuote
esimerkiksi silloin, kun potentiaalinen asiakas saa ajatuksen kehittda kuntoaan, jonka seu-
rauksena han liittyy jaseneksi urheiluseuraan. Urheilutuotteet muodostuvat kasinkosketel-
tavista tuotteista, mutta myds ideoista ja palveluista seka kaikkien naiden yhdistelmista.
Urheilumaailmassa palveluita on saatavilla rajattomasti ja ne muodostuvat lukuisista unii-
keista kokonaisuuksista. (Smith 2008, 103-107.)

Urheilu on ainutlaatuinen kulttuuriviihteen muoto, joka erottuu massasta sen elamykselli-
syyden ja yllatyksellisyyden vuoksi. Markkinointi ja urheilumarkkinointi ovat hyvin samanlai-
sia toisiinsa verrattuna, mutta ainutlaatuisen urheilutuotteen takia, urheiluliiketoiminnan ja -
markkinoinnin kehittdmisessa tulee ottaa huomioon urheilutuotteen uniikit piirteet. Alaja
esittda Urheilumarkkinoinnin kasikirjassa (2000, 28) urheilutuotteen erityispiirteiden jakau-
tuvan viiteen kategoriaan, jotka ovat henkildkohtaisuus ja elamyksellisyys, yllatyksellisyys,

samanaikainen tuotos ja kulutus, sosiaalisuus seka kontrolloimattomuus. (Alaja 2000, 28.)

Urheilu on kaikille henkilokohtainen kokemus, joka vetoaa tunneperaisiin tekijoihin. Urheilu
on siis elamyksellinen kokemus ja jokainen kokee sen eri tavoin. Jokainen urheilutuote on
uniikki. Urheilussa on paljon muuttujia, jotka vaikuttavat urheilutuotteeseen ja katsojien ko-
kemukseen. Muuttujat vaikuttavat siihen, ettd urheilu on yllatyksellista ja nain ollen se luo

urheilumarkkinointiin ~ haasteita.  Urheilukuluttajat ovat myds samanaikaisesti
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urheilutuottajia, silla katsojat ovat niita, jotka luovat tapahtumalle tunnelman ja ilmeen.
(Alaja 2000, 28-29.)

3.2.1 Hinta ja saatavuus

Hinnan avulla yritys takaa kannattavuutensa, ja hinta onkin yksi tarkeimmista kilpailukei-
noista. Yleensa hinta muodostuu kustannusten perusteella, mutta hinnoittelussa tulee ottaa
huomioon myés muita tekijoita, kuten asiakkaiden kokema arvo, kilpailutilanne ja liiketoi-
minnan tavoitteet. Yrityksien taytyy tuntea asiakaskuntansa, jotta tuote tai palvelu hinnoitel-

laan kohderyhmille sopivaksi. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Tuote tai palvelu tulee olla saatavilla asiakkaalle silloin kun sille on kysyntaa. Tarkeaa on
myo0s viestia selkeasti siitd, mista ja milloin tuote saatavilla. Saatavuuden avulla pidetaan
huoli siitd, etta palvelu on asiakkaan saatavissa helposti. Saatavuus voidaan jakaa kolmeen
osaan, jotka ovat fyysinen jakelu, markkinointikanava seka sisainen ja ulkoinen saatavuus.

(Bergstrom & Leppanen 2021.)

Fyysinen jakelu tarkoittaa esimerkiksi tuotteen tilaamista, johon liitetddn myods ostostoi-
minta. Markkinointikanava on ketju, joka muodostuu kaikista niista tekijoista, jotka vaikutta-
vat siihen, mita kautta tuote paatyy markkinoille. Markkinointikanava voi siis olla kanava,
josta asiakas saa tietoa palvelusta tai tuotteesta. Markkinointikanavaa voidaan tarkastella
ulkoisen tai sisaisen saatavuuden nakokulmasta. Ulkoinen saatavuus kertoo sen, miten vai-
vattomasti organisaation toimipaikkaan paastaan ja I6ydetaan. Sisainen saatavuus taas tar-

koittaa sita, miten helposti asiointi sujuu itse toimipaikassa. (Bergstrom & Leppanen 2021.)
3.2.2 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinnan tarkoituksena on saada yritykselle ja sen tarjonnalle nakyvyytta.
Viestinta on merkityksellinen tekija mielikuvien luomisessa ja ostospaatoksen tekemisessa.
Markkinointiviestinnalla pyritdan tekemaan yritysta tunnetuksi ja luomaan yrityskuvaa. Sen
avulla valitetdan myos tietoa ostopaikoista, tuotteista ja hinnoista. Viestinnan avulla pyritaan
my0s yllapitdmaan asiakassuhteita seka vaikuttamaan kysyntaan. (Bergstrém & Leppanen
2021.)

Markkinointiviestinnan tarkoitus on saada asiakas I8hemmaksi ostopaatosta, mutta myds
viestia yrityksen positiivisista maineulottuvuuksista seka tuotteiden kilpailullisista ylivoima-
tekijoista. Erilaisten markkinointiviestinnan keinojen kaytosta tehdaan toisiaan tukeva seka
yhtenainen kokonaisuus. Keinot jaetaan tiedottamiseen, mainontaan, menekinedistami-
seen, suhdetoimintaan, henkildkohtaiseen myyntitydhon, suoramarkkinointiin ja sponso-
riyhteistydhon. (Alaja 2004, 18.)
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Viestinnan suunnittelussa tulee miettia vastausta kysymyksiin: Kenelle viesti suunnataan,
mika on viestinnan tavoite ja miten viestiminen tapahtuu? Markkinointiviestintaa pitaa ensin
hahmotella isompana kokonaisuutena ja viestinnan paalinjoista taytyy tehda paatoksia. Ta-
man jalkeen voidaan miettid mika saanndllinen viestinta on tarpeellista ja kuinka se voitai-
siin kaytanndssa toteuttaa. Sdannollisen markkinointiviestinnan lisaksi tarvitaan usein myods

lyhyempia kampanjoita. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Mainonnan eri muodot tai tapahtumien jarjestdminen myynnin edistdmiseksi ovat tapoja
tehda markkinointiviestintaa. Yrityksen tulee I0ytda omat tavat toteuttaa markkinointivies-
tintaa ja l10ytaa sopivimmat tavat lahestyad kohderyhmiaan erityylisissa tilanteissa. On hyvin
tarkeaa, etta kaikki yrityksen viestintd on samanlaista kanavasta tai viestintavasta huoli-

matta. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Jotta markkinointiviestinnan suunnittelussa voidaan onnistua, tarvitaan asiakasymmarrysta.
Markkinoijan taytyy yrittda selvittda, miten eri kohderyhmat kayttavat eri medioita. Taytyy
my0s selvittdd keinot, miten potentiaaliset asiakkaat tavoitetaan tehokkaasti. Asiakkuuteen
liittyy eri vaiheita, jolloin tulee kayttaa erilaisia lahestymistapoja, ja markkinointiviestien pi-
taisikin sopia asiakkaan tilanteeseen. Taytyy esimerkiksi arvioida, ettd onko asiakkaalla jo
l&htokohtainen tarve ostaa jotakin vai onko ensimmainen vaihe herattaa asiakkaan mielen-

kiinto tuotetta kohtaan. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Markkinoinnissa tarinoiden kehittaminen ja synnyttdminen edellyttaa jarjestelmallista, luo-
vaa ja yhtenaista viestintaa. Tarkeaa on pyrkia erottumaan joukosta. Tehokkaat kanavat ja
otolliset hetket luovat hyvia tarinoita, jotka herattavat tunteita ihmisissa. Sponsoriyhteis-
tyolla voi olla suuri rooli tarinan viemisessa oikeassa muodossa, oikeaan aikaan ja paik-
kaan. (Alaja 2004, 18.) Viestinnalld voidaan kehittda seurabrandia ja identiteettia korosta-
malla seuran arvoja kaikessa viestinnassa. Myos erilaiset tarinat seurasta, sen historiasta
ja siihen kuuluvista persoonista, koukuttavat tarinallisuudellaan ja viestivat arvoista kohde-
ryhmille. Naiden lisdksi yhteisdllisyyden merkitysta on tuotu esiin markkinointiviestinnassa

paljon viime vuosina. (Kuuluvainen 2021.)
3.2.3 Asiakassuhteet ja henkilosto

Henkil6ston motivaatio ja osaaminen vaikuttavat olennaisesti asiakasmarkkinoinnin menes-
tykseen. Taman vuoksi yrityksen taytyy omistautua sisaisen viestinnan laatuun. Palveluja
markkinoivassa yrityksessa henkilokunnan osaaminen ja kyvykkyys myotavaikuttaa sen kil-
pailukykyyn, silla henkilosto tuottaa palveluita yhdessa asiakkaiden kanssa. Tyo motivaatio
vaikuttaa tyossa viihtymiseen, joka taas edistaa uusien ideoiden syntymista seka asiakas-

tyytyvaisyytta. Henkildston tiedottaminen, kannustaminen, kouluttaminen ja yhteishengen
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luominen ovat keinoja, joilla sisaistd markkinointia voidaan toteuttaa. (Bergstrom & Leppa-
nen 2021.)

Kun asiakaspalvelua halutaan kayttaa kilpailukeinona, on yritettava erottua kilpailijoista
myonteisella tavalla. Jotta kilpailijoista erotutaan, tulee asiakkaille tarjota juuri heille sopivaa
ja tarkeda palvelua, jollaista ei valttdmattd saada kilpailijoilta. T@man vuoksi on tarkeaa sel-
vittaa asiakkaiden tarpeet. Kyselytutkimuksilla ja asiakkaiden havainnoinnilla saadaan sel-

vitettya mita asiakaskunta haluaa yritykselta. (Bergstrém & Leppanen 2021.)
3.2.4 Sponsorointiyhteisty6

Sponsorointi kuvaa eri aloja edustavien kohteiden ja yritysten valistd markkinointiyhteis-
tyota. Sponsorointiyhteistyohon liittyviin mielikuviin on vaikuttanut tyytymattomat yritykset,
jotka kokevat yhteistydén avustusluonteiseksi toiminnaksi. Sponsorointiyhteistyé on kuiten-
kin vastikkeellista yhteisty6ta kahden eri osapuolen kesken. Osapuolina toimivat yritys ja
kohde. Yritys ja kohde voivat saavuttaa tavoitteensa vain tiiviilla yhteistyolla ja samalla tar-

joamalla toisilleen mahdollisuuksia ja hyotyja. (Alaja 2004, 21.)

Sponsoriyhteistydn markkinointiviestinnan prosessi muodostuu viestijasta, viestista, vies-
tinkantajista ja vastaanottajista. Sponsorointiyhteistydn rooli markkinointiviestinnassa riip-
puu markkinointiviestinnalle ja sponsoriyhteistydlle laadituista tavoitteista, budjetista ja si-
dosryhmaajattelusta. (Alaja 2004, 27.)

Urheilu on tunteisiin vetoavaa, jonka takia se koetaan hyvaksi sponsoroinnin kohteeksi.
Vahvalla tunteella on vaikutus ajattelutapoihin ja toimintoihin. Urheilun medianakyvyys seka
urheilijoiden tunneside ihmisiin ovat asioita, jotka vetavat puoleensa yrityksia. Menestyjat ja
voittajat saavat julkisuutta ja nain ollen houkuttelevat yrityksia yhteistydhén. Hyvéat ja tuntei-
siin vetoavat urheiluun liittyvat tarinat herattavat myds yrityksien mielenkiinnon. (Jalonen
ym. 2017, 9-11.)

Urheiluseurojen toiminta perustuu paaosin vapaaehtoistyodlle, koska se on ilmaista. Lasten
harrastuskulut katetaan valtaosin vanhempien rahoista, mutta julkisen rahoituksen lisaksi
urheiluseurojen toimintaa rahoittavat myos yritykset. Huippu-urheilun yhteistyo perustuu
usein myymiseen ja ostamiseen mutta kun kyseessa ovat pienemmat urheiluseurat puhu-
taan enemmankin yritysten osoittamasta yhteiskuntavastuusta. Nuorten ja lasten harras-

tuksen tukeminen tuo yritykselle positiivista huomiota. (Jalonen ym. 2017, 10.)

Yha useammat yritykset suomessa ymmartavat, etta bisneksen ja hyvan tekemisen yhdis-
taminen on panostamisen arvoista. Yritykset ovatkin alkaneet nostaa yhteiskuntavastuun

merkittdvaksi toimintaansa ohjaavaksi periaatteeksi. Liikunta ja urheilu ovat arvoja, joita
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yhteiskuntavastuullinen yritys tarvitsee. Yhteistyd eri jarjestdjen kanssa tuottaa yrityksille
tulosta, silla usein jarjestéilla on erinomaiset kanavat suurten ihmisjoukkojen tavoittami-
seen. Edellakavijayritykset ovatkin mieltdneet yhteiskuntavastuun huomioimisen ja esimer-
kiksi urheiluseurojen tukemisen tuottavan paljon hyvaa yrityksille. (Jalonen ym. 2017, 32—
34.)
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4 Markkinointistrategia
4.1 Strategian maaritelma

Strategialla tarkoitetaan sita, kuinka paastaan asetettuihin tavoitteisiin. Tavoitteet ovat eri-
laisia haluttuja tiloja, ja strategia kertoo keinot, joilla tavoitteisiin paastaan. Strategia on siis
polku, jonka avulla voidaan saavuttaa tulevaisuuden haluttu tila. (Kananen 2018, 13—-14.)
Markkinointistrategian sisaltd saa alkunsa liiketoimintastrategian sisalléstd seka yrityksen
liketoimintamallin kehittdmiselle asetetuista tavoitteista (Tikkanen 2005, 174). Myds Berg-
strémin ja Leppasen (2021) mukaan strategia muodostuu organisaation maarittamista kei-
noista, joilla paastaan haluttuun lopputulokseen. Markkinointistrategiaa kehittamalla pysty-

tdan kasvattamaan myyntia ja luomaan pitkajanteistd markkinoinnin suunnittelua.

Markkinointistrategian tarkoitus on pyrkia tuottamaan arvoa organisaation asiakkaille, omis-
tajille seka kumppaneilleen, noudattamalla asetettuja strategisia ja operatiivisia tavoitteita.
Markkinointistrategia muotoutuu tavoitteidenasetannasta, toimenpiteiden suunnittelusta, to-
teuttamista ja seurannasta. (Tikkanen 2005, 167—171.) Markkinointistrategiaan kuuluu pit-
kan- ja lyhyen aikavalin tavoitteet seka toimintatavat, joilla ne saavutetaan (Tikkanen 2005,
13).

4.2 Missio, visio ja arvot

Missio tarkoittaa Kotlerin (2011, 56—-68) mukaan yrityksen olemassaolon perusteita, eli sita
miksi yritys on olemassa. Missio tulisikin maaritelld mahdollisimman hyvin, silla silloin se
luo yrityksen toiminnalle kestavan pohjan. Hyva missio on sellainen, jolla on vaikutus kulut-

tajien eldamaan seka toimintaan, ja se antaa uudenlaista nakdkulmaa liiketoimintaan.

Yrityksen visio keskittyy tulevaisuuteen, ja se tarkoittaakin tavoiteltavaa tulevaisuuden tilaa.
Vision tarkoitus on siis kertoa, millainen yritys haluaa olla tulevaisuudessa, ja mita se pyrkii

saavuttamaan. (Kotler ym. 2011, 57.)

Arvot ovat ikdan kuin yrityksen kaytdskoodit (Kotler ym. 2011, 57). Yrityksen vahvat arvot
tuottavat tulosta seka houkuttelevat parempaa tyovoimaa, lahjakkuuksia ja sitouttavat tyon-
tekijoita pidempiin tyosuhteisiin. Mitd vahvemmat arvot ohjaavat tyontekijoita sitd parempi
on heidan tuottavaisuutensa. Vahvat perusarvot ovat hyodyksi myos, kun organisaation si-

saisid ongelmia pitda ratkoa. (Kotler ym. 2011, 91.)
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4.3 Tavoitteet ja toimenpiteet

Strategiat pyritaan toteuttamaan tavoitteiden avulla. Tavoitteet ovat mittareita, joilla seura-
taan toiminnan ja strategian toteutumista. Jotta tavoitteiden toteutumista voidaan seurata,
taytyy niiden olla aina mitattavissa. (Kananen 2018, 13.) Niin kuin yrityksien strategioissa,
myo6s urheiluseurojen tulee maaritelld markkinoinnin tavoitteilleen mittarit. Mittareiden
avulla tavoitteiden edistymistd on helpompi seurata. Mikali urheiluseuran tavoitteena on
kasvattaa jasenhankintaa, tulee maarittad, montako jasenta halutaan lisda ja millaisella ai-
kataululla tavoitteeseen halutaan paasta. Kun tavoitteeseen asetettu aika tulee tayteen,

voidaan tarkastella, paastiinkd haluttuun lopputulokseen. (Smith 2008, 86.)

Markkinointitoimenpiteilla tarkoitetaan sita, etta valitaan konkreettisia toimenpiteita, joiden
avulla pyritdaan saavuttamaan tavoitteet tietyn ajan sisalla. Nama toimenpiteet saattavat olla
joko jatkuvia, kuten saanndllinen viestinta sosiaalisessa mediassa tai kertaluonteisia tapah-
tumia ja kampanjoita. Toimenpiteet mietitdan kohderyhmat huomioiden. Oleellista on miet-
tia, miten uusia asiakkaita hankitaan ja miten nykyiset asiakkaat saadaan pysymaan tyyty-
vaisina ja sitoutuneina. Aikaisemmat kokemukset markkinoinnissa ja asiakastiedot ohjaavat

markkinointitoimenpiteiden suunnittelussa. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Asiakkaat luottavat entistd enemman ostopaatoksissaan toisiin kuluttajiin. Nielsenin tutki-
muksen mukaan asiakkaat eivat luota mainontaan samalla tavalla kuin ennen, mutta sen
sijaan he uskovat usein muiden asiakkaiden mielipiteita. Naitd mielipiteitd ovat esimerkiksi
kokemukset ja suositukset tuotteista tai palveluista. Yritysten tulee kohdentaa toimenpi-
teensa kuluttajiin kokonaisvaltaisesti, jotta markkinointi onnistuu koskettamaan asiakkaiden
henkista puolta (Kotler ym. 2011, 46-51).

4.4 Segmentointi

Segmentointi on yksi markkinoinnin peruskasitteista ja sen ensisijainen tarkoitus on tunnis-
taa asiakkaiden erilaiset tarpeet, arvostukset seka tavat toimia markkinoilla. Yritys pyrkii
segmentoinnin avulla I16ytdmaan ja valitsemaan sille sopivimmat asiakasryhmat markkinoin-
nin kohteeksi. Tarkoituksena on myods oppia tuntemaan kohderyhman tarpeet ja arvostuk-
set seka pystya hyddyntdmaan asiakasymmarrysta toiminnassaan. Asiakasymmarryksen
avulla pyritdan myos tyydyttamaan kohderyhmien tarpeet ja arvostukset kilpailijoita parem-
min. Segmentti muodostuu asiakasryhmasta, johon kuuluvat inmiset jakavat vahintaan yh-

den ostamiseen liittyvan piirteen. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Yritykset pystyvat harvoin vastaamaan jokaisen mahdollisen asiakkaan tarpeisiin, silla

kaikki ihmiset omaavat erilaiset toiveet ja tarpeet. Organisaation ei tulisikaan yrittaa
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ratkaista jokaisen asiakkaan ongelmia. Asiakkaat on jaettava tasarakenteisiin ja toisistaan
sopivasti eroaviin segmentteihin. Yhdestd muutamaan segmenttiin valitaan sen jalkeen
kohderyhmiksi. Pitda kuitenkin muistaa, etta asiakkaat haluavat yleensa tulla kohdelluiksi

yksil6ina, vaikka he olisivatkin osa suurempaa asiakassegmenttia. (Grénroos 2020.)

Asiakaslahtoisyys saa aikaan kannattavia ja toimivia asiakassuhteita ja segmentointi pyrkii
juuri tdhan. Segmentointi on prosessi eika vain yksi toimenpide. Kyse ei ole vain tuotteen
markkinoinnista segmenteille, vaan koko toiminta ja yrityksen tuotteet tulee suunnitella asia-
kaslahtoisesti. Segmentti on myds aina valinta eika sattumaa, ja yritys tekeekin ensimmai-
sen valintansa jo liikeidean maarityksen yhteydessa. Mikali kohderyhmaa ei valita on to-
dennakoista, ettei mydskaan ostaja valitse markkinoitavaa tuotetta. Vaatii rohkeutta luopua
isosta joukosta asiakkaita, jotka voisivat olla potentiaalisia, mutta vain luopumalla joistain
asiakasryhmista saadaan resurssit riittdmaan menestyksellisiin markkinalohkoihin. (Berg-

strom & Leppanen 2021.)
Asiakasanalyysi

Yrityksien on hyva tietda omat asiakaskuntansa ja tunnistaa niiden kayttaytymismalleja. On
tarkeaa tuntea se, millaisista kanavista oman asiakaskuntansa tavoittaa ja mita medioita he
kayttavat. Markkinoinnin suunnittelussa ja kohdentamisessa auttaa suuresti, kun asiakas-
tietoja kerataan sopivista lahteista oikeaan aikaan. Asiakasanalyysissa on oleellista keskit-

tya kolmeen kysymykseen: Millaisia? Miksi? Ja miten? (Blomster, ym. 2020, 9.)

Asiakasanalyysia tehdessa ensimmaiseksi mietitdan millaisia yrityksen asiakkaat ovat. Tar-
keda on, ettd nykyisten asiakkaiden lisaksi myds potentiaaliset asiakkaat otetaan huomi-
oon. Potentiaalisia asiakkaita voidaan tunnistaa esimerkiksi verkkosivujen analytiikan
avulla. Verkkosivun analytiikkaa analysoidessa nahdaan verkkosivuilla vierailevat ihmiset,
mitd sielta etsitdan ja kuinka kauan sivuilla kaytetdan aikaa. Nain saadaan tietoa siita, mil-

laisia ihmisia yrityksen palvelut ja brandi houkuttelevat. (Blomster, ym. 2020, 9.)

Seuraava kysymys "miksi?” vastaa kysymykseen miksi ihmiset yleensa ostavat palvelua tai
tuotetta. Asiakasanalyysia varten yrityksien tulee selvittda tarjonnan kokonaisarvo, tunnis-
taakseen miksi tuotetta tai palvelua kulutetaan. Tuotteen tai palvelun kokonaisarvo koostuu
toiminnallisista ja aineettomista arvoista. Toiminnallinen arvo, joka liittyy palvelun kayttami-
seen, on yleensa helpompi maarittaa, kun taas aineeton arvo, joka liittyy esimerkiksi brandin

tai palvelun arvostukseen on hankalampi havaita. (Blomster, ym. 2020, 9.)

Kolmas kysymys "miten?” vastaa kysymykseen, miten asiakas paatyy esimerkiksi yrityksen
verkkosivuille. Jotta tahan kysymykseen saadaan vastaus, tarvitaan digitaalisen analytiikan

osaamista. Kun tarkastellaan, mita kautta asiakas paatyy verkkosivuille, millaista sisaltéa



21

kulutetaan ja kuinka usein sivustolla vieraillaan, luodaan lisa kysymyksia, kuten mitka ka-
navat edistavat asiakaskunnan kasvua tai mika on paras hetki julkaista sisaltéa. Naihin ky-
symyksiin vastaaminen johtaa siihen, ettd saadaan hyva peruskasitys asiakaskunnasta.
(Blomster, ym. 2020, 10.)

4.5 Kohdennettu markkinointi

Kohdennetut markkinointitoimenpiteet tulevat ajankohtaisiksi, kun asiakassegmentit on
maaritelty. Suunnittelu aloitetaan yrityksen toiminnan asemoinnilla kilpailijoihin verrattuna.
Taman jalkeen segmentille muodostetaan raataloity markkinoinnin kilpailukeinoyhdistelma
toteutettavaksi. Asiakassegmenteille kehitetddn asemointi- eli positiointistrategia, joka tar-
koittaa sita, ettd palvelusta tai tuotteesta luodaan tietynlainen mielikuva tietyn tyylisessa
suhteessa Kkilpaileviin tuotteisiin ndhden. Tama toteutetaan kayttdmalla hyodyksi esimer-

kiksi tuotteen tai palvelun hintaa, saatavuutta tai laatua. (Bergstrém & Leppanen 2021.)

Smith (2008, 97) esittaa taktiikat, joita pystytaan hyddyntamaan markkinoinnin positiointi-

strategiassa erottuakseen massasta:

o tuomalla tuotteen ainutlaatuisia piirteita esille

tuomalla tuotteen hyotyja esille

o keskittymalla tuotteen kaytto tarkoitukseen
o keskittymalla palvelun ostajan persoonaan
o keskittymalla palvelun laatuun ja hintaan

o keskittymalla kilpailijoista erottumiseen

o keskittymalla tuotteen luokitteluun

o keskittymalla hybridiasemointiin

Asemoinnin avulla markkinoija pystyy ilmaisemaan, minka takia yritys kannattaa valita kil-
pailijan sijaan. Erottumaan pystytaan siis esimerkiksi silla, ettd asetetaan tuotteelle tai pal-

velulle parempi hinta-laatusuhde kuin kilpailijalla. (Smith 2008, 97.)
4.6 Strategian seuranta

Markkinoinnissa seuranta on toimenpiteiden ja tulosten valvontaa niin pitkalla kuin lyhyella-
kin aikavalilla. Markkinointitoimenpiteiden toteutusta ja niiden tuloksia voidaan tarkkailla esi-
merkiksi viikoittain tai kuukausittain. Kun toimenpiteitd seurataan sdanndllisesti, pystytaan
suunnitelmia muuttaa nopeallakin aikataululla. Tavoitteiden suunnittelun yhteydessa maa-

ritellddn seurannan mittarit ja aikavali. (Bergstrom & Leppanen 2021.)
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Onnistuminen strategian noudattamisessa on mahdollista silloin kun maaritellaan sille joh-
toryhma. Sitoutuneisuus strategiaa kohtaan varmistetaan niin, etta valitaan ja maaritellaan
tarkasti henkil6t, jotka johtavat sen toimintaa. Roolien jakamisella saadaan strategiasta vas-
taavat henkilot, jotka jarjestavat markkinointitoimenpiteitd seka huolehtivat sen koordinoin-
nista. Hyva kommunikointi ja tehtavien jakaminen onnistuneesti muulle henkildkunnalle on
markkinointistrategian johtajien tehtava. Delegointi ja hyvat kommunikointitaidot eivat ole
vain markkinoinnin tehtavien jakamista vaan se mahdollistaa samalla tyontekijdiden ja va-
paaehtoisten osaamisen ja nakdkulmien hyddyntdmistd suunnitelman toteutuksessa.
(Smith 2008, 290-291.)
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5 Liikuntaharrastus

5.1 Harrastukseen sitoutuminen

Kaikilla lapsilla ja nuorilla taytyy olla mahdollisuus harrastaa ja paasta vahintaan yhden mie-
luisan harrastuksen pariin. Urheiluseurat ja koulut ovat avainasemassa siina, ettd harrasta-
misen mahdollisuus on taattu kaikille. Seuratoiminta ohjaa lapsia ja nuoria terveellisiin elin-
tapoihin, yhdenvertaisuuteen, leikkisyyteen, monilajisuuteen ja monipuolisuuteen. Kaikki
edelld mainitut tekijat ovat osana seuraharrastamisen ydinta ja vastaavat hyvin matalan
kynnyksen harrastamisen haasteisiin. Lapsien likkuminen ja urheilusta innostuminen mah-

dollistavat urheilijaksi kasvamisen. (Suomen Olympiakomitea.)

Mannerheimin Lastensuojeluliiton vuosina 2017-2018 teettaman kyselyn mukaan urheilu-
harrastuksen aloittamiseen ja siihen kiintymiseen merkittavana ja vaikuttavana tekijana on
sosiaalinen ymparistd. Joukkuekavereiden kannustus, esimerkillisyys seka hyva joukkue-
henki vaikuttavat niin urheiluharrastuksen aloittamiseen kuin myos motivaatioon jatkaa har-
rastusta. Pelkka hyva ilmapiiri harrastuksessa ei riitd, vaan paatavoitteena pitéisi olla se,
etta kaikki tuntisivat kuuluvansa joukkoon ja viihtyisivat omassa harrastusryhmassaan. Har-
rastusmotivaatioon vaikuttavia tekijditd ovat myds lasten vaikutusmahdollisuudet ja osalli-

suus harrastuksissa. (Mannerheimin Lastensuojeluliitto 2018.)

Lasten liikuntaharrastuksen aloittamiseen ja valintoihin vaikuttavat muun muassa asenteet
likuntaa kohtaan, motivaatio, harrastuksen julkisuuskuva, vapaa-ajan maara ja harrastus-
paikan sijainti. My0ds erilaiset liikuntatiedot ja - taidot seka harrastuksen hinta ovat oleellisia
tekijoitd harrastusta koskevissa paatoksenteoissa. Negatiiviset kasitykset liittyen edelld
mainittuihin tekijoihin voivat vaikuttaa harrastamattomuuteen mutta taas yksikin hyvin voi-
makas ja myonteinen tekija saattaa saada negatiiviset tekijat tuntumaan mitattomilta. Har-
rastusten keskinaiseen Kilpailuun vaikuttavat muun muassa lajien kustannukset. Mikali
hinta nousee, se mydskin yleensa pienentaa kiinnostavuutta, joka voi johtaa siirtymiseen

likuntaharrastuksesta toiseen. (Puronaho 2006, 162.)

Harrastajan nakdkulmasta seurojen tulee huomioida ne seikat, joiden vuoksi harrastaja on
alun perin tullut mukaan toimintaan, ja joiden takia harrastaja on edelleen mukana toimin-
nassa. Tallaisia motivaatiotekijoita ovat esimerkiksi kilpailullinen menestys tai itse lajiin liit-
tyvat tekijat. Toiset kaipaavat enemman menestysta kilpailuissa, kun taas toisille Iajiin liitty-
vat tekijat, kuten harrastuksen olosuhteet ja valmennus ovat tarkeammassa roolissa. Ihmi-
set arvostavat turvallisuutta ja terveytta, ja seurojen tulisikin jarjestaa toimintaa pitaen nama
seikat mielessa. (Puronaho 2006, 176.)
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5.2 Vanhempien rooli likuntaharrastuksessa

2018 tehdyssa Lasten ja nuorten vapaa-aikatutkimuksessa selvida lasten ja vanhempien
nakemyksia likunnan harrastamisesta. Vanhempien vastauksista kavi ilmi selvasti se, mil-
laista lasten ja nuorten liikunnan harrastamisen toivottaisiin olevan. Ensisijaisen tarkeana
vanhemmat pitavat sita, ettd harrastaminen on lapselle mieluisa tapa viettda aikaa. Liikun-
taharrastuksen pitaisi vanhempien mielesta olla paikka, jossa pidetdan kivaa ja lapsi oppii
likkumaan. Toivottavaa on myos se, ettd harrastuksesta saa kavereita eika tarvitse olla
yksin. Ohjaajilta ja valmentajilta toivotaan vanhempien puolesta erityisesti kasvatuksellista
osaamista. Tutkimuksessa kay ilmi, etta liian urheilullisia tavoitteita vierastetaan laajalti.
(Hakanen, Myllyniemi & Salasuo 2019, 37.)

Lasten liikuntaharrastuksien valintaan vaikuttaa myos perheiden taloudellinen tilanne. Ta-
loudellinen liikkumavara asettaa rajat sille, minka harrastuksen pariin lapsi osallistuu. Har-
rastuspaikkaan kuljetukset, hinta, vapaaehtoistyd ja lapsen tahto harrastaa jotakin tiettya
lajia tiettyjen kavereiden kanssa ovat keskeisessa roolissa harrastuksen valinnassa. Van-
hemmat ovat kuitenkin usein avoimia tinkimaan useasta harrastukseen liittyvasta asiasta,

mikali lapsella on kova halu harrastaa jotain tiettya lajia. (Puronaho 2006, 160.)
5.3 Motivaatio

Motivaatio koostuu tekijdista, jotka saavat yksilon kiinnostumaan tietysta aktiviteetista ja
niista asioista, jotka my0s yllapitavat kiinnostusta kyseista aktiviteettia kohtaan. Motivaatio
antaa suunnan ihmisen toiminnalle ja se muodostuu niista asioista, jotka ihminen kokee
elamassa merkitykselliseksi. Esimerkiksi nuoren urheilijan motivaatioon voi vaikuttaa ela-
mantilanne, harrastuksen harjoittelun laatu ja taso seka valmennussuhde. Positiiviset ko-
kemukset, kuten kilpailuissa tai harjoituksissa koetut onnistumisen tunteet yllapitavat moti-
vaatiota. (Finni ym. 2012, 22.)

Ystavat ovat isossa roolissa harrastuksen aloittamisvaiheessa mutta myds sen jatkuvuuden
kannalta. Joukkueurheilussa hyva ilmapiiri seka joukkuekaverit vaikuttavat motivaatioon jat-
kaa harrastusta. Muita motivaatioon ja harrastamisen jatkamiseen vaikuttavia tekij6ita ovat
esimerkiksi lajin mielekkyys, urheilullisuus seka kilpailuiden ja otteluiden arkeen tuoma ilo.
(Markkanen 2018.)

Koronan vaikutukset harrastamiseen

Liikkuminen ja mahdollisuus harrastaa rakentaa pohjaa mielekkaalle elamalle. Liikunta on
my0Os edellytys hyvalle vaestdn terveydelle sekd sosiaaliselle, fyysiselle ja mielen hyvin-

voinnille. Liikunta tukee lasten ja nuorten normaalia kasvua ja yllapitaa aikuisten tyokykya
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seka tehostaa vanhusten ja toimintarajoitteisten toimintakykya. Tutkimusten mukaan koro-
napandemia on vahentanyt likkumista entisestaan ja silla on pitkaaikaisia vaikutuksia ih-
misten hyvinvointiin seka terveyteen. Koronan aikana tehdyt rajoitustoimet vaikuttivat suu-
resti liikunta-alaan. Seurat ovat menettaneet pandemian aikana tuloja sekd harrastajia. Ja-
senmaarien pienentymisen lisaksi tapahtumarajoitukset ovat vaikuttaneet jarjestojen ja seu-

rojen tuloihin. (Valtion liikuntaneuvosto 2022.)

Pandemian aikana harrastuksista pois jattaytyneita lapsia ja nuoria taytyy tukea harrastuk-
seen paluussa. On myds lapsia, jotka eivat ole aloittaneet harrastusta koronan takia. Naita
lapsia ja nuoria tulee kannustaa seka tukea harrastamisen aloittamiseksi. Taytyy kehittaa
tapoja, joilla lapset ja nuoret saadaan mukaan harrastustoimintaan, ja naita toimenpiteita
kannattaa miettia yhdessa lasten vanhempien, koulujen, jarjestdjen seka kuntien kanssa.
Koronaviruksen tuomat rajoitteet liikunnassa ovat toisaalta myds korostaneet liikunnan tar-
keytta ja merkitysta ihmisten arjessa. Korona on ajanut urheiluseurat kehittamaan erilaisia
digitaalisia vuorovaikutus tapoja, kuten etdvalmennus menetelmia. (Valtion liikkuntaneu-
vosto 2022.)

5.4 Muodostelmaluistelu harrastuksena

Taitoluistelu on monipuolinen laji, joka kehittda tasapainoa, koordinaatiota, lihaskuntoa, liik-
kuvuutta ja kestavyytta. Laji sopii niin lapsille kuin aikuisillekin. Luisteluharrastus tarjoaa

luistelijalle haasteita, mutta my6s suuria onnistumisen tunteita. (Suomen Taitoluisteluliitto.)

Muodostelmaluistelu on taitoluistelun joukkuelaji, jossa yksildistd muodostuvan ryhman ta-
voitteena on suorittaa luisteluohjelma mahdollisimman samanaikaisesti ja yhtenaisesti.
Muodostelmaluistelijoiden kilpailuohjelmaan kuuluu muun muassa erilaisia liukuja, aske-
leita ja piruetteja. Tarkeda on myods elaytya valittuun musiikkiin. Suomalaisjoukkueet ovat

voittaneet lajissa maailmanmestaruuden useita kertoja. (Suomen Taitoluisteluliitto.)
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6 Riihimaen Jaataiturit ry:n strategiaprosessi
6.1 Nykytilanne

Opinnaytetyon toiminnallisessa osiossa tehtiin markkinointistrategia, jossa toimeksianta-
jana toimi muodostelmaluisteluseura Riihimaen Jaataiturit ry. Tavoitteena oli luoda urheilu-
seuralle kirjallinen markkinointistrategia, joka helpottaa markkinoinnin suunnittelua tulevai-
suudessa ja toimii apuvalineena seuran paivittdisessa toiminnassa. Markkinointistrategia
pohjautuu opinndytetydn teoriaan, huomioiden seuran ja lajin ominaispiirteet. Kyselyn poh-
jalta kerattiin tietoa siita, milla seura erottuu lukuisten harrastusmahdollisuuksien joukosta,

ja miten naita tekijoita voidaan hyddyntaa markkinoinnissa.

Syksylla 2022 seuran luistelijajasenten maara oli 67. Seurassa on yksi paatoiminen tyonte-
kija, joka vastaa valmennuksesta ja toimii myos ikdan kuin seuran sihteerina. Paavastuu
seuran toiminnasta on paavalmentajalla seka hallituksella, mutta apuna toimivat myos tun-
tivalmentajat seka ohjaajat. Hallituksella ja erityisesti sen puheenjohtajalla on suuri rooli
toiminnan yllapidossa, silld seuralla ei ole varsinaista toiminnanjohtajaa. Paavalmentajan
lisksi seuralla on nelja osa-aikaista valmentajaa ja yhdeksan luistelukoulun ohjaajaa. Seu-
ran toiminta pohjautuu vahvasti vapaaehtoistoimintaan, silla pelkastadan seuran ydin eli hal-
litus, muodostuu vapaaehtoisista. Vapaaehtoiset ovat myds valttdmatdén apu esimerkiksi

seuran tapahtumien jarjestamisessa.
Palvelut

Riihimaen Jaataiturit ry:n tarjoama palvelu on muodostelmaluisteluharrastus. Harrasteryh-
mat jakaantuvat neljaan ryhmaan, joita ovat luistelukoulu, tdhdet, minitdhdet seka aikuiset.
Seuralla on talla hetkelld myoés kolme kilpajoukkuetta: tulokkaat, kansalliset noviisit ja kan-
salliset juniorit. Luistelijanpolku seurassa alkaa luistelukoulusta, jossa aloittelevat luistelijat
paasevat tutustumaan lajin perusteisiin. Luistelukoulun jalkeen siirrytdan harrasteryhmiin,
joissa harjoitellaan yksilétaitoja sekd muodostelmaluistelun peruskuvioita. Harrasteryhmien
kautta siirrytdan tulokasjoukkueeseen, joka on seuran nuorin joukkue. Tulokasjoukkueesta

seuraavana on kansallinen noviisijoukkue, josta taas siirrytaan kansallisiin junioreihin.

Aloittaville luistelijoille on tarjolla luistelukoulu, joka pitaa sisallaan yhden jaaharjoituksen
viikossa. Luistelukoulusta siirrytaan Tahtiin tai Minitahtiin, joissa harjoitusmaara on luistelu-
kouluun ndhden isompi seka taitotasovaatimus hieman korkeampi. Tahdilla ja Minitahdilla
jaéharjoituksen liséksi harjoitteluun kuuluu my6s oheisharjoituksia. Seuran sujuvan jatku-

mon kannalta luistelukouluun, Minitahtiin ja Tahtiin kaivataan lisaa luistelijoita.



27

Aikuisille on tarjolla yksi jadharjoittelu kerta viikossa, ja ryhmaan paasee mukaan niin koke-
neemmatkin kuin vahemmankin luistelukokemusta omaavat luistelijat. Seura on tarjonnut
ajoittain myos perheluistelua, johon siséltyy viisi luistelukertaa. Ryhmaan voi osallistua koko
perheen kanssa opettelemaan luistelun perusasioita leikin sekd hauskanpidon varjolla.
Seura on jarjestanyt joskus my®os erilaisia tiiviskursseja, mikali ylimaaraista jadaikaa on ollut

tarjolla.

Harrasteryhmien Minitahtien ja Tahtien kautta luistelija voi halutessaan jatkaa kilpajoukku-
eisiin. Kilpajoukkueissa harjoittelu on jo intensiivisempaa ja jaaharjoituksien lisaksi harjoi-
tuksiin sisaltyy oheisharjoituksia, kuten lihaskuntoa ja tanssia. Kilpajoukkueiden kauteen
sisaltyy myos harjoitusleireja, kilpailuja ja naytoksia. Kilpajoukkueissa harjoittelu on jo sel-

keasti tavoitteellisempaa kuin harrasteryhmissa.

Seura pyrkii jarjestamaan vuosittain yhden kutsukilpailun seka naytoksen, jossa myydaan
pienia lahjoja luistelijoille, syotavaa seka esimerkiksi seurahuiveja. Seuran kilpailuihin on
aina vapaa paasy, jotta mahdollisimman moni tulisi katsomaan ja kannustamaan joukku-
eita. Kutsukilpailu seka kevatnaytds ovat seuran isoimpia jarjestettavia tapahtumia. Naiden
lisaksi jarjestetddn myos pienempia tapahtumia, kuten kilpajoukkueiden ohjelmien ensi-ilta

seka joululuistelu, johon osallistuvat kilpajoukkueiden lisaksi myds harrasteryhmat.
Markkinointi

Seuran markkinoinnista vastaa talla hetkella paavalmentaja hallituksen avulla. Markkinointi
tapahtuu paaasiassa sosiaalisen median kanavissa, kuten Instagramissa ja Facebookissa
seka seuran omilla verkkosivuilla. Sosiaalisen median sisaltdéa tuottavat valmentajat, seu-
ran hallitus ja joukkueiden luistelijat. Sosiaalisen median markkinointi on ollut jossain maa-
rin jarjestelmallistd, mutta se voisi olla viela sdanndllisempaa ja sen sisaltd monipuolisem-

paa.

Seuran markkinointikanaviin kuuluu perinteisia seka digitaalisia markkinointikanavia. Paa-
saantoisesti markkinointi tapahtuu digitaalisten kanavien kautta, ja sosiaalista mediaa kay-
tetdan markkinointikanavista eniten. Seuran digitaalisiin kanaviin kuuluu seuran omat verk-
kosivut, Facebook ja Instagram. Seuralla on my6s YouTube kanava, mutta se ei ole aktiivi-
sessa kaytdssa. Seuralla ei ole kaytdssa TikTok -sovellusta, joka on yksi tdman hetken
suosituimmista sosiaalisen median alustoista. Sisaltd on viime vuosina koostunut paaosin
kuvista ja teksteista, joten esimerkiksi lyhyiden videopatkien lisddminen sosiaalisen median

kanavissa toisi sisaltdédn monipuolisuutta.

Seuran verkkosivut ovat selkeat ja helppokayttoiset. Verkkosivujen ylapalkin kautta paasee

siirtymaan helposti sinne, mita verkkosivuilta etsii. Verkkosivujen paatarkoitus on talla
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hetkella viestia joukkueiden ja harrasteryhmien harjoitusajat, antaa tietoa ryhmista ja mah-
dollistaa ryhmaan tai joukkueeseen ilmoittautumisen. Sivuilta |16ytyy myos valmentajien ja
ohjaajien esittelyt, yhteystietoja seka uutisia, ja linkkeja seuran muihin digitaalisiin kanaviin.
Verkkosivujen kuvat ovat muutamia vuosia vanhoja, joten niita voisi paivittaa. Verkkosivuilla
voisi myds tuoda ronkeammin esille sita, miksi juuri Riihimaen Jaataitureiden tarjoama muo-
dostelmaluistelu kannattaa valita lapselle tai itselleen harrastukseksi. Verkkosivut on tehty
Yhdistysavain -kotisivupalvelulla, mutta analytikkaa keraavia tyokaluja ei ole otettu kayt-
toon. Verkkosivujen ilmoittautumisen yhteydessa taytettavan lomakkeen avulla saadaan
kuitenkin tietoa siita, mita kautta harrastaja tai huoltaja on 16ytanyt rynman, johon on ilmoit-

tautumassa.

Seuran Instagram ja Facebook ovat linkitettyna toisiinsa eli julkaisut ovat paaosin samoja
nailla sosiaalisen median alustoilla. Instagramissa Riihimaen Jaataitureilla on talla hetkella
773 seuraajaa. Instagramia paivitetdan usein kilpailujen jalkeen, ennen seuran tapahtumia
ja lahella ryhmien ilmoittautumisajankohtia. Nailla alustoilla paivitykset keskittyvat paljon
joukkueisiin, ja nain ollen harrasteryhmat jaavat hieman taka-alalle. Julkaisut ovat myos
useimmiten kuvia, joten lyhyita videopatkia voisi julkaista enemman. Instagramin kohokoh-
dat-osiota ei ole juurikaan hyédynnetty. Seuran joukkueilla on kaytéssaan omat Instagram
-tilit, joissa paivityksia voisi julkaista sdanndllisemmin ja johdonmukaisemmin. Kaksi jouk-
kuetta paivittda Instagramia hyvin omatoimisesti, joten heille voisi tehda tarkemman suun-
nitelman tilien paivittdmista varten. Paavalmentaja vastaa nuorimman joukkueen Instagram
-tilistd ja on my6s apuna muiden tilien hallinnassa. Seura jakaa usein Facebook -tilin paivi-
tykset myos Facebookin ryhmiin, joista tavoittaa paikallisia asukkaita. Jaettavat julkaisut
ovat usein seuran harrasteryhmien tai tapahtumien mainoksia. Facebookin avulla mainon-

taa on myds kohdennettu ajoittain.

Seuran markkinoinnissa perinteisia kanavia kaytetdan usein kauden alkaessa. Kauden
2022-2023 alussa painatettiin harrasteryhmien mainoksia, joita jaettiin jaahallin laheisille
asuinalueille seka kauppojen ilmoitustauluille. Myds Aamupostiin on annettu juttu vinkkeja,
joiden avulla seura on saanut nakyvyytta. Esimerkiksi kaudella 2022—-2023 Aamupostin ju-

tut ovat liittyneet kilpailumenestykseen ja muodostelmaluistelun ilmapiirin tarkeyteen.
Seuran missio, visio ja arvot

Seurassa on ollut aika ajoin puhetta missiosta, visiosta ja arvoista, mutta niita ei ole seuran
sisalla vahvistettu eika niista ole kirjallista merkintda. Opinnaytetydprosessin yhteydessa
syntyivat alla mainitut missio, visio ja arvot. Erityisesti pienen seuran yhteisollisyys ja avoi-

muus nousivat seurassa esille.
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Seuran missio eli tarkoitus on mahdollistaa lapsille mielekasta talviharrastustoimintaa, ja
kantaa vastuuta nuorista seka kasvattaa heita positiivisessa ja turvallisessa ymparistdssa.
Visiona on tulla paikallisesti tunnetuksi ja mielenkiintoa herattavaksi muodostelmaluistelu-

seuraksi.

Seuran arvot ovat avoimuus ja yhteisdllisyys. Avoimuus tarkoittaa rohkeutta jakaa ja vas-
taanottaa ajatuksia sekd osaamista. Se tarkoittaa myds rohkeutta puuttua epakohtiin ja
iloita onnistumisista. Yhteisollisyys taas tarkoittaa yhdessa tekemista kohti yhteisia tavoit-
teita ja unelmia. Liséksi se tarkoittaa, etta rakennetaan yhteisollisyytta, joka muodostuu yh-
teenkuuluvuuden tunteesta, luottamuksesta ja merkityksellisistd ihmissuhteista seuran si-

salla.
6.2 Kyselytutkimus

Opinnaytety6 on luonteeltaan toiminnallinen, mutta siihen sisallytettiin myos tutkimukselli-
sen menetelman piirteita. Markkinointistrategiaa varten laadittiin kyselytutkimus, joka oli
osin kvantitatiivinen seka kvalitatiivinen. Kyselytutkimuksella voidaan kerata ja analysoida
arvokasta tietoa esimerkiksi inmisten mielipiteisiin, arvoihin tai asenteisiin liittyen. Kysely-
tutkimuksessa aineisto kerataan kyselylomakkeen avulla. (Vehkalahti 2019, 11-12.) Kvali-
tatiivisten eli avoimien kysymysten avulla saatiin tietoa siitd, mikd muodostelmaluisteluhar-
rastuksessa on tarkeaa ja miten harrastajia pystytaan sitouttamaan seuraan pitkaaikaisesti.
Naiden kysymysten pohjalta voidaan kehittda seuran toimintaa ja ohjaamaan markkinointia
oikeaan suuntaan. Kysymykset laadittiin yhdessa seuran hallituksen kanssa ja kyselyyn

vastattiin anonyymisti.

Vanhemmille kysely toteutettiin [ahettamalla sahkdpostitse linkki Google Forms -lomakkee-
seen. Luistelijoille kyselyn linkki Iahetettiin joukkueiden WhatsApp -ryhmiin, ja kysymyksiin
vastattiin harjoituksissa. Kysely lahetettiin kaikkien 67 harrastajan vanhemmille, ja siihen
vastasi 32 vanhempaa. Vanhempien kyselyyn vastanneista 24 oli kilpajoukkueessa luiste-
levan vanhempia ja 8 harrasteluistelijan vanhempia. Kilpajoukkueiden luistelijoista kaikki

harjoituksissa olleet 34 luistelijaa vastasivat kyselyyn.

Kilpajoukkueiden luistelijoilta kysyttiin mikd muodostelmaluisteluharrastuksessa on tar-
keinta. Kaikille kolmelle joukkueelle laadittiin erikseen oma vastausalusta Google Formsiin.
Kysely toteutettiin harjoitusten yhteydessa ja lomake taytettiin rauhassa yksin, jotta saatiin

mahdollisimman henkilokohtainen vastaus.
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6.2.1 Kyselyn tulokset

Kyselyyn vastanneista 32 vanhemmasta 75 % koostui kilpajoukkueessa luistelevan lapsen
vanhemmista ja 25 % harrasteryhmalaisten vanhemmista. Profilointi koettiin tarkeaksi, jotta
vastauksia voitaisiin tarkastella kilpajoukkuelaisen- tai harrasteryhmalaisen vanhemman
nakokulmasta, mikali siihen olisi tarvetta. Profiloinnilla pyrittiin myos erittelemaan sita, etta
16ytyykd kilpajoukkueiden- ja harrasteryhmien vanhempien vastauksista suuriakin eroja. Kil-
pajoukkueiden ja harrasteryhmien luistelijoiden vanhempien vastauksissa ei kuitenkaan il-

mennyt suuria eroavaisuuksia.

Vanhemmilta kysyttiin mikd on keskeisin asia valittaessa lapselle liikuntaharrastus. Vas-
taukset olivat melko yksimielisia. Vanhemmista 93,8 % valikoi lapsen kiinnostuksen lajia

kohtaan olevan keskeisin tekija harrastusta valittaessa (kuvio 2).

Mika on keskeisin asia valittaessa lapselle liikuntaharrastusta?
32 vastausta

@ Sijainti
@ Hinta
Julkisuuskuva
@ Lapsen kiinnostus lajia kohtaan
@ Joukkuelaji
@ Harjoitusajat

Kuvio 2. Keskeisin asia valittaessa lapselle liikuntaharrastus

Kuvion 2 vastausvaihtoehdot valikoituivat yleisista harrastuksen aloittamiseen liittyvista ele-
menteista. Harrastuksen aloittamisen suurin tekija Riihimaen Jaataitureissa on ollut lapsen
mielenkiinto lajia kohtaan. Vastausvaihtoehtona oli myds kohta muu, mikd? Tahan vaihto-

ehtoon ei kuitenkaan tullut vastauksia.

Vanhemmista suurin osa: 40,6 % kuuli Riihimaen Jaataitureista ystavan kautta. 28,1 % on
I6ytanyt harrastuksen seuran omien verkkosivujen kautta. Kolmanneksi eniten dania sai
lehti-ilmoitus 6,3 %. Kysymykseen annettiin vastausvaihtoehtona kohta muu, mika? Tahan

saatiin vastauksia, kuten kaveriluistelun kautta tai ohjaajalta (kuvio 3).
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Mista alun perin kuulitte Riihiméen Jaataitureista?
32 vastausta

® Ystavilta
@ Sukulaiselta
Nettisivuilta
@ Lehti-ilmoituksesta
@ Some-Postauksesta
@ Googlesta
® Kaveriluistelun kautta
@ Seuralta - tyttd on aloittanut luistelun 4...

12V

Kuvio 3. Asiakkaiden tavoittaminen

Kuvion 3 perusteella, ystavat ovat tarkeassa roolissa tunnettavuuden lisaamisessa. Vas-
tauksien perusteella voidaan todeta, etta suosittelumarkkinointi on olennainen osa harras-
tuksen markkinointia. Kuten aiemmin todettiin, asiakkaat luottavat usein toisten kuluttajien
kokemuksiin ennemmin kuin mainontaan. Myds henkilosto ja asiakkaat vaikuttavat potenti-
aalisen asiakkaan seurasta luotuun mielikuvaan. Mielikuvalla voi olla vaikutus harrastuksen
aloittamiseen, ja kyselyn tulosten perusteella moni onkin luottanut ystavansa suositukseen
muodostelmaluisteluharrastuksen aloittamisessa. Verkkosivut lisaavat selkeasti myos seu-

ran nakyvyytta, joten niiden tarkeys asiakkaiden tavoittamisessa kannattaa pitdd mielessa.
6.2.2 Seuran ainutlaatuisuus

Avoimilla kysymyksilla pyrittiin I0ytdmaan vastaus kysymykseen mika tekee muodostelma-
luisteluharrastuksesta merkityksellista, jotta saadaan tietoa seuran ainutlaatuisista piir-
teista. Kyselyiden pohjalta ilmeni selkeasti se, ettd muodostelmaluisteluharrastuksessa on
tarkeda saada harjoitella yhdessa kavereiden kanssa kohti yhteisia tavoitteita. Harrastuk-
sena muodostelmaluistelu tarjoaa suuria ilonhetkia ja eldmyksia, mutta myos opettaa kasit-
telemaan pettymyksia. Muodostelmaluistelu on joukkuelaji, jossa oppii toimimaan ryh-
massa, ja tata taitoa tarvitaan myos arjessa. Perheet kokivat, etta muodostelmaluistelu kas-
vattaa pitkajanteisyytta seka opettaa omatoimisuutta ja vastuunkantamista. Harrastuksesta

saa myds oppeja likunnalliseen elamantapaan ja se toimii lapsen terveen kasvun tukena.

Luistelijoiden mielesta lajina muodostelmaluistelu on monipuolista ja luovaa liikuntaa, ja ke-
hittyminen yhdessa joukkueena seka yksildind on tarkeda. Kaikkien joukkueiden osalta

esiin nousi ilmapiirin ja joukkueen merkitys muodostelmaluistelussa. Yhdessa tekeminen
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kohti yhteisia tavoitteita koettiin olevan erityisen merkityksellista. Joukkuekaverit ja hauskan

pitdminen ovat tarked osa muodostelmaluisteluharrastusta ja treeniarkea.

Niin vanhempien kuin luistelijoidenkin vastauksia lajiteltaessa, tarkeimmaksi asiaksi muo-
dostelmaluisteluharrastuksessa nousi se, ettd saa urheilla joukkueessa mieluisan lajin pa-
rissa pitden samalla hauskaa ystavien kanssa. Joukkuelajin ja taitoluistelun riemua kannat-

taa siis kayttaa hyoddyksi seuran markkinoinnin suunnittelussa.
Sitoutuminen seuraan

Jasenten pitkdaikainen sitoutuminen varmistetaan vanhempien mielestd panostamalla yh-
teishenkeen ja hyvaan ilmapiiriin. Sitoutumiseen vaikuttaa vanhempien mielesta se, etta
luistelijoille 16ytyy omaan taitotasoon néhden sopiva ryhma, jossa paasee myos haasta-
maan itsedan. Moni kokee tarkeana sitovana tekijana sen, etta harrastuksen kustannukset

pysyvat kohtuullisina.

Kyselyn vastauksiin vaikutti selkeasti seuran tamanhetkinen tilanne. Luistelijamaarien lasku
on vaikuttanut viime vuosina kustannusten nousuun. Toiveet harrastuksen hinnan kohtuul-
lisuudesta nakyivat etenkin seuraan sitoutumiseen liittyneessa kysymyksessa. Vahaiset
luistelijamaarat ovat vaikuttaneet myods siihen, ettei kaikille luistelijoille ole valttamatta 10y-
tynyt taysin oikeaa ryhmaa taitotasoonsa nahden. Tama nousi esiin myds vastauksissa,
silla osa toivoo eritasoisia ryhmia ja mahdollisuutta jatkaa harrastusta mahdollisimman pit-

kaan.
Pitovoimatekijat

Laadullisia tutkimuksia voidaan analysoida perinteisilla tavoilla, kuten koodaamalla, tyypit-
telylla tai teemoittelemalla (Gunther ym.). Avoimien kysymysten vastaukset kerattiin yhteen
tiedostoon, josta tunnistettiin markkinointistrategian osa-alueisiin kuuluvia teemoja. Teemat
varikoodattiin ja ryhmiteltiin markkinointistrategian kasitteiden mukaan. Avointen kysymys-
ten perusteella saatiin tarkeaa tietoa lajin ja seuran pitovoimatekijoista. Vastauksien poh-

jalta koottiin taulukko, jossa huomioidaan markkinointistrategian osa-alueet (taulukko 1).



Markkinointistrategian

osa-alueet

Lajin pitovoimatekijat
(Mika on tarkeinta
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Seuran pitovoimatekijat
(Miten seura voisi

Segmentointi ja
luistelijaperheiden tarpeet

Kohdentaminen perheen
odotuksien mukaan

Palvelu

Saatavuus

harrastuksessa)

Ryhmassa liikkuminen,
elamykset, monipuolinen
liilkunta, ystavat,
esiintymiset

Joukkuelaji, mahdollisuus
kehittya luistelijana

Liikuntaharrastus,
esiintyminen, luovaliikunta

Sijainti

varmistaa sitoutumisen)

Yhteisollisyys, kohtuullinen
hinta

Yhteishenki, kannustava ja
avoin ilmapiiri,
mahdollisuus kisata

Eri tasoisia ryhmia,
monipuolinen harjoittelu

Hyvat harjoitusajat,

informatiiviset verkkosivut,
selked viestinta

Markkinointiviestinta Tiedonsaanti kavereilta, Aktiivinen seuraviestinta
l[ajin tunnettavuuden

kasvattaminen

Henkilosto ja
asiakassuhteet

Yhteisollisyys Hyva informointi,

sitoutuneet valmentajat,
avoimuus

Hinta Kohtuullinen hinta Kohtuullinen hinta

Taulukko 1. Lajin ja seuran pitovoimatekijat

Taulukon 1 avulla hahmotetaan ne tekijat, joita kannattaa hyddyntda markkinoinnin suun-
nittelussa. Perheiden tarpeet ja odotukset ovat tarkeita seikkoja markkinoinnin kohdentami-
sen ja arvon tuottamisen kannalta. Kilpailukeinot otettiin mukaan taulukkoon, jotta tunniste-
taan laajemmin asiakkaiden tarpeita. Tarpeiden tunnistamisen avulla voidaan vastata ky-
syntaan, ja raataldida sopiva kokonaisuus asiakaskohderyhmille, joilla seura pystyy tuotta-

maan parempaa arvoa kuin kilpailijat.
Asiakasanalyysi

Kuten kappaleessa 3.5 todettiin, asiakasanalyysia tehdessa tulee miettia vastausta kysy-
myksiin miksi asiakkaat valitsevat tuotteen, miten he I6ytavat palveluntarjoajan ja millaisia
asiakkaat ovat. Kyselyn avulla saatiin vastauksia esimerkiksi siihen, miten nykyiset seuran
jasenet ovat I6ytaneet Riihimaen Jaataiturit. Vastauksien perusteella nykyisten luistelijoiden
vanhemmat ovat I0ytaneet seuran paasaantoisesti joko ystavien tai verkkosivujen kautta.
Digitaalisen analytiikan avulla voitaisiin seurata viela tarkemmin sita, mita kautta esimerkiksi

seuran verkkosivuille paadytaan.
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Kun mietitdan millaisia seuran asiakkaat ovat, voidaan todeta, ettd seura koostuu pitkalti
lapsista ja nuorista. Vanhemmat ovat osana harrastuksen valinnassa ja harrastuspaikkaan
kuljettamisessa seka toimivat usein kustantajina. Vanhemmat kuuluvat siis myés asiakas-
kuntaan, vaikka itse lapset ovat palvelun kuluttajia. Nykyiset seuran jasenet asuvat paa-
saantodisesti Riihimaella ja sen lahialueilla. Seuran harrastajista suurin osa koostuu naisista
ja tytoista. Poikia seurassa on huomattavasti vahemman. Talla hetkella poikia ja miehia on
luistelukoulussa seka harrasteryhmissa, mutta kilpajoukkueissa ei ole yhtakaan. Luistelijoi-

den ikdhaarukka on 3-vuotiaasta aina aikuisiin saakka.

Kyselyn avulla saatiin my0s tietoa siitd, miksi juuri muodostelmaluistelu on valittu harras-
tukseksi. Tarkeimpana tekijana on ollut lapsen mielenkiinto lajia kohtaan. Avoimissa vas-
tauksissa nousi esiin erityisesti joukkuelajin tarkeys. Riihimaen Jaataiturit on ainoa seura

Riihimaelld, jossa voi harrastaa taitoluistelua joukkuelajina.
6.3 Segmentit

Markkinoinnilla halutaan erityisesti tavoittaa Riihimaen ja sen lahialueiden pienten lasten
vanhempia. Lahialueilla tarkoitetaan Loppia, Hausjarvea, Hyvinkaata ja Hameenlinnaa. Hy-
vinkaa ja Hameenlinna ovat valittu mukaan, silla naillad paikkakunnilla ei ole mahdollisuutta
muodostelmaluisteluharrastukseen. Hyvinkaa ja Hameenlinna sijaitsevat kuitenkin hyvien

yhteyksien paassa Riihimaen jaahalliin nahden. Segmentit jaettiin seuraavanlaisesti:

o Paivakoti-ikaset lapset Riihimaella ja sen lahialueilla
o Ala-asteikaiset lapset Riihimaella ja sen lahialueilla

o Aikuiset, joilla on pienia lapsia Riihimaella ja sen lahialueilla

Mainontaa on kohdennettu Riihimaelle, mutta tulevina vuosina sitd kohdennetaan aktiivi-
semmin myds Riihimaen lahialueille, kuten Hameenlinnaan ja Hyvinkaalle. Sosiaalisen me-
dian kohdentamiseen tarkoitetut tydkalut toimivat apuna uusien asiakkaiden tavoittami-

sessa.
6.4 Tavoitteet, seuranta ja toimenpiteet

Markkinointistrategia suunniteltiin kolmen vuoden aikajaksolle sisaltaen seuran tavoitteet ja
vision. Kirjallinen strategia toimii apuna markkinoinnin suunnittelussa ja toteuttamisessa.
Seuran tarpeiden pohjalta markkinointistrategian painopisteiksi valikoitui jasenmaaran kas-
vattaminen ja jasenten sitouttaminen seuraan. Markkinoinnin tulosten mittaamisesta vastaa

paavalmentaja yhteistydssa seuran hallituksen kanssa.
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Seuran ensisijainen tavoite on saada uusia jasenia. Jasenia tarvitaan erityisesti harraste-
ryhmiin, jotta kilpaileviin joukkueisiin saadaan tulevaisuudessa luistelijoita. Jasenkasvun
mittarina toimii harrastajamaara. Kaikki Riihimaen Jaataitureiden luistelijat |6ytyvat jasenre-
kisterista, joten maaraa on helppo seurata. Tavoite on saada luistelukoulua kasvatettua en-
simmaisella strategiakaudella 30 luistelijaan. Tavoitteena on myos pitaa luistelukoulun har-
rastajamaara 30 luistelijassa kaikilla strategiavuosilla. Minitdhtiin ja Tahtiin pyritdan saa-
maan myds tuleville vuosille 30 luistelijaa ja pitdmaan maara samana. Mikali luistelijoiden

maara kasvaa tavoiteltuun maaraan, on markkinoinnissa onnistuttu.

Tieto siita, mitd kautta uudet luistelijat saivat tiedon luistelukoulusta tai harrasteryhmista,
kysytdan seuran verkkosivuilla ilmoittautumisen yhteydessa. limoittautumislomakkeista
saadaan siis kerattya tietoa siitda, mika markkinointikanava on johtanut seuraan sitoutumi-
seen. Taman tiedon avulla voidaan taas tulevaisuudessa keskittya erityisesti niihin markki-
nointikanaviin, jotka toimivat tehokkaasti. Markkinoinnin tuloksia, kuten uusien jasenien
maaraa ja markkinointikanavien tehokkuutta, seurataan aina kevaalla, syksylla ja vuoden

vaihteessa, harrasteryhmien ja joukkueiden ilmoittautumisajan yhteydessa.

Visiona on tulla paikallisesti tunnetuksi ja mielenkiintoa herattavaksi muodostelmaluistelu-
seuraksi, ja tata tavoitetta voidaan mitata muun muassa digitaalisen markkinoinnin analytii-
kan avulla. Facebookissa seurataan, kuinka monta ihmista julkaisulla on tavoitettu. In-
stagramin ja Facebookin kommenttien ja tykkaysten avulla pystytdan seuraamaan minka
tyyliset julkaisut kiinnittavat ihmisten huomion. Nain ollen markkinointitoimenpiteita ja jul-
kaisujen tapaa voidaan ohjata oikeaan suuntaan tulevaisuudessa. Tavoitteena on kasvat-
taa seuran Instagramin ja Facebookin seuraajamaaraa 15 % jokaisella strategiakaudella.
Sosiaalisen median kanavien tehokkuutta ja seuraajamaaraa seurataan kerran kuukau-

dessa.

Strategian yksi painopiste on jasenten sitouttaminen seuraan. Seuraan sitoutumiseen vai-
kuttaa asiakastyytyvaisyys ja sita pyritdén mittaamaan vuosittaisilla kyselyilla. Seuran jase-
nille seka heidan vanhemmilleen toteutetaan vahintaan yksi kysely vuodessa. Sitoutumista

voidaan seurata myos jasenrekisterin kautta.

Matalankynnyksen lajin kokeilukertoja jarjestetaan vuosittain. Tavoitteena on saada jokai-
sen strategiakauden aikana 6 harrastajaa kokeilukertojen kautta. Tavoitetta seurataan il-
moittautumislomakkeista, joista iimenee, mita kautta harrastaja on loytanyt seuran. Kokei-

lukertojen tehokkuutta mitataan luistelukauden lopussa.
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Kilpailukeinot

Jasenmaarien kasvattamista ja jasenten sitouttamista varten valittiin kilpailukeinot, joita
seura hyddyntdad markkinoinnissaan. Kilpailukeinot, joita hydédynnetadan tavoitteisiin paa-
syssa ovat palvelu, hinta, saatavuus, markkinointiviestinta sekd asiakassuhteet ja henki-

[Ost0.

Seuran tuote on tarjota luisteluharrastus ja kysyntaan sopivia muodostelmaluisteluryhmia
seka kilpajoukkueita. Seura pyrkii tarjoamaan muodostelmaluisteluharrastuksen niin tavoit-
teelliselle kuin harrastetasoiselle luistelijalle. Harjoittelu suunnitellaan monipuoliseksi ja luis-
telijan taitotasolle sopivaksi. Harjoitteluun lisatdan myds sopivasti haastetta, jotta mielen-
kiinto harjoittelua kohtaan sailyy. Kilpailuilla ja esiintymisilla halutaan jakaa luistelun iloa

katsojille, vanhemmille ja luistelijoille.

Palvelun saatavuuden kannalta Riihimaen jaahalli sijaitsee hyvien kulkuyhteyksien lo-
massa. Jaahalli on lahelld juna-asemaa sekad Riihimaen keskustaa, mikd mahdollistaa jul-
kisilla kulkuneuvoilla matkustamisen harrastuksen tiloihin. Jaahallille on helppo paasta au-
tolla ja siella on runsaasti tilaa ajoneuvon pysakdimiseen. Jaahallille paasee erinomaisesti
myos kavellen tai pyoralla. Seura tarvitsee uusia jasenia, joten palvelu on hyvin saatavilla.
[Imoittautumisen pystyy tekemaan suoraan seuran verkkosivuilla, josta [0ytyy myos yhteys-
tiedot lisatietoja varten. Harjoitusajat pyritaan pitamaan sellaisina, etta ajankohdat ovat per-

heille sopivia.

Markkinointiviestinta tapahtuu paaasiassa digitaalisilla alustoilla, kuten sosiaalisessa medi-
assa seka omilla verkkosivuilla. Perinteisid kanavia, kuten lehtimainontaa hyddynnetaan
antamalla juttuvinkkeja paikalliseen lehteen. Jotta tavoitteisiin paastaan, viestinta tulee
suunnitella sdannolliseksi. Markkinointiviestinnassa otetaan huomioon seuran kilpailulliset
ylivoimatekijat seka tdman hetken trendit. Trendeja, kuten aitoja julkaisuja seka lyhyita vi-
deopatkid hyddynnetdan sosiaalisen median viestinndssa. Seuran arvoja ja tarinallisuutta
seka yhteisdllisyyden merkitysta tuodaan entistd enemman esille erityisesti sosiaalisen me-
dian kanawvilla, jotta erotutaan joukosta. Markkinointiviestinnalla pyritdan herattdamaan mie-
lenkiinto lajia ja seuraa kohtaan, mutta myos edistamaan harrastajien jatkoa seuran kilpai-

leviin joukkueisiin.

Luistelijoiden sitouttamisen kannalta yhdeksi kilpailukeinoksi valikoitui asiakassuhteet seka
henkildstd. Asiakassuhteet vaikuttavat olennaisesti seurassa viihtymiseen ja pitkaaikaiseen
sitoutumiseen. Seuran tydntekijat ja asiakkaat eli tdssa tapauksessa luistelijat seka heidan
vanhempansa ovat melkein paivittdin vuorovaikutuksessa. Kun seuran tyéntekijat viihtyvat
tydssaan ja ovat motivoituneita, se vaikuttaa myds positiivisesti luistelijoihin ja seuran toi-

mijoihin. Seuran jasenet seka toimijat ovat isossa roolissa harrastuksen mielikuvan
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luomisessa ja siind minkalaisen kuvan ulkopuoliset ihmiset saavat seurasta. Nain ollen po-
sitiiviset asiakassuhteet vaikuttavat myds jasenten hankintaan. Kyselytutkimuksia ja luiste-
lijoiden seka vanhempien havainnointia kaytetaan jatkossakin apuna, jotta saadaan tarkeaa

tietoa siitd mita luistelijaperheet haluavat seuralta.

Hinta pyritdan pitdmaan palvelun laatuun ndhden oikeana seka perheille kohtuullisena. On
tarkeaa viestid huolellisesti mitad kaikkea muodostelmaluisteluharrastuksen hinta pitaa si-
sallaan, jotta asiakkaat ymmartavat mistd kaikesta se koostuu. Hinnan tulee olla arvoon

nahden oikea mutta kustannukset kattava.
Markkinointikanavien valinta

Sosiaalisen median kanavat ovat suuri osa seuran markkinointia, ja tdma patee myos tule-
vaisuudessakin. Facebook ja Instagram ovat jo seuralla kaytdssa, mutta markkinointikana-
viin otetaan mukaan my&s TikTok. TikTok on yksi tdman hetken trendeista ja se on suosittu
erityisesti nuorten keskuudessa. TikTokin sisallyttdminen seuran markkinointikanaviin ko-
ettiin tarkedksi, silla harrastuksen valintaan vaikuttaa erityisesti lapsen tai nuoren kiinnostus
lajia kohtaan. Facebookilla, Instagramilla ja TikTokilla pyritdadn kasvattamaan seuran ja lajin
tunnettuutta, esittelemaan toimintaa ja sitouttamaan asiakkaita. Sosiaalisen median avulla
luodaan vuorovaikutusta asiakkaiden kanssa mutta sen tehtavana on myos ohjata potenti-

aalisia asiakkaita seuran verkkosivuille.

Seuran verkkosivuilla jaetaan tietoa niin uusille kuin vanhoille harrastajille ja yhteistydkump-
paneille seka sponsoreille. Verkkosivujen ensisijainen tarkoitus on siis tiedon jakaminen,

mutta niilla pyritaan myds ohjaamaan asiakasta seuran sosiaalisen median kanaviin.

Tapahtumat, kuten kevatnaytos tai lajin kokeilukerrat, kuuluvat seuran markkinointiin ja niilla
pyritdan ensisijaisesti hankkimaan uusia jasenia. Tapahtumilla edistetdan tunnettuutta seka
jasenhankintaa. Myds paikallisella medialla, kuten lehtiartikkeleilla, pyritddn saamaan seu-
ralle nakyvyytta erityisesti isompia tapahtumia mainostaessa tai silloin kun seuran joukku-

eet menestyvat kilpailuissa.

Erilaisilla sahkaisilla tiedotteilla pyritdan kehittdmaan asiakassuhdetta ja sitouttamaan luis-
telijoita seka heidan perheitdan. Suoramainontaa, kuten fyysistd mainosten jakamista pos-

tilaatikkoihin tai kauppojen ilmoitustauluille toteutetaan tarvittaessa.
Jasenhankinnan toimenpiteet

Koronan vaikutukset harrastamiseen ja harrastukseen sitoutumiseen ovat olleet suuria. Lu-

kuun 5 viitaten, seurojen tulee kehittda tapoja, joilla lapsia ja nuoria saadaan mukaan



38

harrastustoimintaan. Nain ollen strategiaan otettiin mukaan lajin matalankynnyksen kokei-

lukertoja, joilla pyritdan innostamaan lapsia aloittamaan muodostelmaluisteluharrastus.

Matalankynnyksen kokeilukerrat, kuten muodostelmaluistelun kokeilukerta, kaveritreenit,
paivakotien tutustumiskerrat ja joukkueiden esiintymiset otettiin mukaan strategiaan. Kokei-
lukerrat jarjestetdan harrasteryhmien harjoitusten ohessa, silla luistelijanpolku alkaa sielta.
On tarkeaa pitdaa mielessa, minka vuoksi luistelija on ylipaataan aloittanut harrastuksen ja
hyddyntaa sita tietoa myods jasenhankinnassa. Tyon kyselyn perusteella muodostelmaluis-
telun aloittamiseen on vaikuttanut lapsen mielenkiinto lajia kohtaan, joten matalakynnyksen
kokeilukerrat ovat keinoja saada lapsi lahemmas harrastusta sekd herattdd mielenkiinto
muodostelmaluisteluharrastukseen. Kaikkia kokeilukertoja mainostetaan seuran sosiaali-

sen median kanavilla.

Lajin matalankynnyksen kokeilukertoihin sisallytettin muodostelmaluistelun kokeilukerta
harrasteryhmien harjoituksien yhteydessa. Kokeilukerrat jarjestetdan niin, ettei toimintaan
tarvitse sitoutua heti. Nain ollen lapset voivat tulla kokeilemaan lajia ilman sitoutumisen pai-
netta. Kokeilukerrat jarjestetdan alku syksystd ennen harrasteryhmien syyskauden alkua
seka kevaalla juuri ennen harrasteryhmien ilmoittautumisen avautumista. Kaveritreenit jar-
jestetdan myds luistelukoulussa ja harrasteryhmissa. Ryhmille varataan sopiva paiva, jol-
loin kaveri kutsutaan harjoituksiin. Harjoituksiin suunnitellaan aloittelijoille sopivia harjoit-
teita leikin varjolla, jotta opitaan luistelun perusasioita seka koetaan luisteluniloa. Harraste-
ryhmalaisten vanhempia ohjataan viestimaan luistelijan ystavia kaveritreeni mahdollisuu-

desta ja ajankohdasta.

Joukkueiden esiintymiset luistelukoululle jarjestetaan, jotta lajia saadaan tuotua esille seu-
ran ruohonjuuritasolle asti. Muodostelmaluistelu saattaa olla luistelukoululaisille viela hyvin-
kin uutta, joten esiintymisilla pystytdan vaikuttamaan lajista syntyvaan mielikuvaan. Harras-
teryhmien luistelijoiden sitouttaminen ja jatko kilpajoukkueisiin on seuran kannalta erittain
tarkeaa. Luistelukoulun harrastajat ovat niita, joita halutaan nahda tulevaisuudessa seuran
joukkueissa. Taman vuoksi suunniteltiin paivat, jolloin harrasteryhman luistelija paasee ko-

keilemaan luistelua kilpajoukkueen kanssa.

Luistelijanpolku kulkee useimmiten niin, etta luistelukoulusta siirrytaan harrasteryhmiin ja
sielta taas kilpajoukkueeseen. Luisteluharrastus lahtee liikkeelle luistelukoulusta, johon py-
ritdan saamaan paljon paivakoti-ikaisia harrastajia. Taman vuoksi paivakodeille tarjotaan
luistelun tutustumiskertoja. Tutustumiskerrat jarjestetaan paivakotipaivan aikana. Tutustu-

miskerroista tiedotetaan suoraan paivakodeille.
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Jasenyyksien yllapito

Jasenhankinnan lisdksi on tarkedad saada sitoutettua nykyiset luistelijat seuraan mahdolli-
simman pitkdan. Tahan apuna toimii esimerkiksi opinnaytetydssa toteutettu kyselytutkimus.
Kyselyn pohjalta saatiin tarkeaa tietoa siita, mika on perheiden ja luistelijoiden mielesta tar-
kedd muodostelmaluistelu harrastuksessa. Perheiden mielipiteiden huomioiminen jatkossa
on seuran jatkuvuuden kannalta elinehtoista. Erityisen tarkedd on myds kuunnella lapsia ja

yllapitaa heidan mielenkiintoaan lajia kohtaan.

Asiakastyytyvaisyyden yllapidossa kaytetaan jatkossakin apuna erilaisia jasenille suunnat-
tuja kyselyja. Kyselyitd on helppo toteuttaa sahkdisesti joko sahkdpostiviestin valityksella
jaettavan linkin kautta tai esimerkiksi sosiaalisen median avulla. Kyselyjen lisaksi kilpajouk-
kueille on jarjestetty kehityskeskustelut kaksi kertaa vuodessa. Kehityskeskustelut jarjeste-
taan luistelijan ja valmentajan kesken. Keskustelut mahdollistavat luistelijoille rauhallisen
hetken antaa suoraa palautetta seuran toiminnasta tai harjoitteluun liittyvistd kehitystoi-
veista. Kehityskeskusteluja jatketaan myos tulevina vuosina. Kevaisin jarjestettavat van-

hempaininfot ovat myos hetkia, jolloin voidaan pyytaa palautetta suoraan vanhemmilta.

Asiakastyytyvaisyyteen vaikuttaa oleellisesti myos henkildstd. Motivoituneet tydntekijat suo-
riutuvat usein ty6ssaan hyvin ja se heijastuu myos asiakkaisiin. Sisaiseen viestintaan, kan-
nustamiseen seka yhteishengen luomiseen kannattaa panostaa, silla niilla on positiivinen

vaikutus niin henkilostoon kuin asiakkaisiinkin.
6.5 Strategiakuvio

Strategian hahmottamista varten tehtiin strategiakuvio (kuvio 4) seuraavalle kolmelle vuo-
delle. Strategiakuviossa on otettu huomioon seuran visio sekd markkinointistrategian tavoit-
teet. Nama pidemman aikavalin tavoitteet toimivat perustana, jonka pohjalta suunnitellaan

seuran toimintaa.
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 Strategian uudistus
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Visio: Tulla paikallisesti tunnetuksi ja mielenkiintoa herattavaksi muodostelmaluistelu seuraksi
Kuvio 4. Riihimaen Jaataiturit ry:n strategiakuvio

Strategiakuvion (kuvio 4) vuosittaiset markkinointisuunnitelmat luodaan sisaltaen valitavoit-
teita, jotka tukevat pddmaaraa eli visiota. Visiona on tulla tunnetuksi ja mielenkiintoa herat-
tavaksi muodostelmaluisteluseuraksi, joten matalankynnyksen kokeilukerroilla seka erilai-
silla yhteistyd mahdollisuuksilla pyritdédn tuomaan seuraa esille entistd enemman. Strate-

giakuvio antaa isomman kuvan tulevasta ja ohjaa jatkossa toimenpiteiden suunnittelua.
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7 Yhteenveto ja pohdinta

Seuran jasenhankinnan tarve heratti ajatuksen siita, ettd markkinointistrategia olisi hyodyl-
linen tydkalu tulevaisuudessa. Opinnaytetydn aihetta valittaessa oli myos selkeaa, etta ha-
luan luoda jotain hyddyllistd organisaatiolle, jossa tydskentelen. Urheilu on tarkea osa ih-
misten hyvinvointia ja arkea, joten harrastuksiin liittyviin haasteisiin on tarkeaa puuttua.
Opinnaytetyoni voi olla hyddyllinen myos muille pienille seuroille, jotka kamppailevat jasen-
hankinnan kasvattamisessa. Maailman kriisit, kuten pandemia sekd epavarmat ajat liittyen
talouteen ovat vaikuttaneet harrastusmahdollisuuksiin sekd ihmisten ostokayttaytymiseen.

Naiden kriisien ajankohtaisuudella oli myds suuri vaikutus aiheen valintaan.

Opinnaytetydprosessi alkoi opinnaytetyon aiheen ehdotuksesta seuran hallitukselle. Mark-
kinointistrategian luomiseen suhtauduttiin positiivisesti. Markkinointistrategiaa varten suun-
niteltiin kysely seuranjasenille ja heidan perheilleen. Kyselyn avulla saatiin tarkeaa tietoa
siita, mika muodostelmaluistelussa on merkityksellista seuran luistelijoille seka heidan van-
hemmilleen. Tama ei hyodyttanyt ainoastaan markkinointistrategian luomisessa vaan kyse-
lyn avulla saatiin myos arvokasta palautetta seuran valmentajille seka hallitukselle. Opin-
naytetydprosessin yhteydessa syntyi myds seuran missio, visio ja arvot. Missiota, visiota ja
arvoja on jonkun verran mietitty jo ennen opinnaytetydn toteutusta, mutta prosessin aikana
ne vahvistettiin. Markkinointistrategian luomisen yhteydessa valittiin myds kilpailukeinot,

joita seura hyddyntaa markkinoinnissa.

Opinnaytetyon kyselytutkimus sisalsi maarallisia ja avoimia kysymyksia. Kyselyt suunnattiin
luistelijoiden perheille ja kilpajoukkueiden luistelijoille. Kysymyksilla saatiin tietoa siita, mita
kautta seuran jasenien vanhemmat ovat alun perin I6ytaneet seuran ja mika on ollut kes-
keisin asia valittaessa lapselle liikuntaharrastus. Ystavien tiedotus seka seuran verkkosivut
ovat toimineet parhaiten seuran I6ytamisessa ja siihen sitoutumisessa. Avoimista kysymyk-
sista koottiin selkea lajin ja seuran pitovoimataulukko (taulukko 1). Pitovoimataulukolla ryh-
miteltiin asiakkaiden tarpeet ja odotukset sekd seuran kilpailulliset ylivoimatekijat. Edella

mainittuja tekijoita hyddynnettiin markkinointistrategian luomisessa.

Opinnaytetydssa pyrittiin vastaamaan kysymykseen mika tekee muodostelmaluisteluhar-
rastuksesta merkityksellista. Vastauksista ilmeni, etta tarkeintd muodostelmaluisteluharras-
tuksessa on, ettd saa harrastaa yhdessa kavereiden kanssa joukkueessa taitoluistelua.
Laadullisen tutkimuksen validiteettia eli luotettavuutta voidaan tarkastella eri tavoin. Validi-
teetilla voidaan arvioida esimerkiksi kyselytutkimuksen kysymysten patevyytta. Validiteettia
voidaan arvioida myo6s esimerkiksi yleistettavyyden tai siirrettdvyyden nakokulmasta. (Jy-
vaskylan Yliopisto 2021.) Tutkimus suunniteltiin luotettavaksi maarittelemalla tarkkaan ky-

symykset ja vastausjoukko. Kysymykset olivat selkeita ja niilld saatiin tietoa siitd, mita
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tutkittiin. Joissain vastauksissa nakyi kuitenkin selkeasti seuran tdmanhetkinen tilanne,
jossa luistelijamaarat ovat alhaisemmat kuin aikaisempina vuosina. Kaikki vanhemmat eivat
vastanneet kyselyyn, ja erityisesti harrasteryhmien vanhempien vastausprosentti jai al-
haiseksi. Tutkimuskysymykseen saatiin kuitenkin melko hyvin vastauksia, joiden pohjalta
saatiin laadukasta informaatiota tutkittavasta aiheesta. Tutkimuksen validiteettia voidaan

pitaa kohtuullisen hyvana.

Opinnaytetydn teoriaosuus koostuu urheilumarkkinoinnin ja markkinointistrategian piirteista
seka liikuntaharrastukseen sitoutumiseen vaikuttavista tekijoistd. Urheilu herattdd suuria
tunteita, joita kannattaa myds hyddyntaa markkinoinnissa. Tyon teoriaosuudella luotiin hyva
pohja tuotoksen ja tutkimuksen toteuttamista varten. Teoriaosuuden ja kyselyjen pohjalta
luotiin selkea markkinointistrategia, joka huomio seuran ja liikuntaharrastuksen ainutlaatui-
sia piirteita. Seuran ainutlaatuisia piirteita ei kuitenkaan verrattu muihin Riihimakelaisiin ur-

heiluseuroihin, joten erilaisia kilpailija-analyyseja voisi tehda tulevaisuudessa.

Tyon teoriassa nousi esiin, etta liikuntaharrastukseen sitoutumiseen vaikuttaa erityisesti
lapsen mielenkiinto lajia kohtaan. Tama nousi esiin myos seuralle teetetyssa kyselytutki-
muksessa. Pienia seuroja markkinoidessa on siis hyva tiedostaa, etta lasten ja nuorten har-
rastuksen valintaan vaikuttaa merkittavasti heidan mielenkiintonsa lajia kohtaan. Vaikka
lapsen oma mielenkiinto lajia kohtaan on iso asia harrastuksen aloittamisen kannalta, taytyy
markkinoinnissa huomioida myos vanhemmat. Vanhemmat ovat kuitenkin niita, jotka paat-
tavat lopulta sen, onko tietty harrastus lapselle sopiva. Urheiluseurojen taytyy siis herattaa
lasten ja nuorten mielenkiinto lajia tai seuraa kohtaan, mutta myds viestia vanhemmille har-
rastuksen ylivoimatekijoista. Opinnaytetydn tavoitteena oli I0ytaa tapoja edistaa jasenhan-
kintaa, ja tata varten strategiaan otettiin mukaan esimerkiksi lajin matalankynnyksen kokei-

lukertoja.

Jasenhankinnan lisaksi, jasenien sitouttaminen seuraan mahdollisimman pitkaksi ajaksi on
tarkeda. Urheiluseuroille on ominaista se, ettd harrastajissa tapahtuu vaihtuvuutta joka
vuosi. Jotta jasenia saataisiin pidettyd seurassa mahdollisimman pitkaan, taytyy pyrkia pi-
tamaan heidat tyytyvaisina. Erilaiset asiakastyytyvaisyyskyselyt sekd mahdollisuus palaut-
teen antoon ovat keinoja yllapitaa tyytyvaisyytta ja sitouttaa harrastajia. Teoriaosuuden
seka kyselyn pohjalta voidaan todeta, ettd hyva joukkuehenki, seurassa vallitseva positiivi-
nen ilmapiiri ja yhteisollisyyden tunne edistavat pitkaaikaista sitoutumista. Monipuolinen lii-
kunta ja harrastajan omaan taitotasoon nahden sopiva harjoittelu seka ystavyyssuhteiden

luominen ovat myos tarkeita seikkoja sitoutumisen kannalta.

Markkinointistrategian avulla voidaan tehda suunnitelmia markkinointiin ja pureutua yksi-

tyiskohtaisemmin esimerkiksi sosiaalisen median kanavien kayttdon ja sisaltdon. Trendeja,
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joita kasiteltiin teoriaosuudessa, voidaan hyddyntaa viela enemman markkinoinnin suunni-
telmaa laatiessa. Opinnaytety0ssa teetetyn kyselyn pohjalta seuran toimintaa pystytaan ke-
hittdmaan tulevina vuosina niin, etta seuratoimijat otetaan entistd paremmin huomioon.
Markkinoinnin kilpailukeinoihin kuuluva sponsoriyhteistyd voisi olla tulevaisuudessa yksi

elementti, johon seura kiinnittdd huomiota entistd enemman.

Markkinoinnin paapiirteilld, urheilumarkkinoinnin kilpailukeinoilla, markkinointistrategian- ja
likuntaharrastuksen teorialla luotiin hyva pohja urheiluseuran markkinointistrategian laati-
miseen. Tutkimuksen avulla saatiin tietoa siitd, mika tekee Riihimaen Jaataitureiden muo-
dostelmaluisteluharrastuksesta ainutlaatuista. Muodostelmaluistelu on taitoluistelun ainoa
joukkuelaji, ja se opettaa lapsille tarkeita sosiaalisia- seka liikunnallisia taitoja. Harrastami-
nen Riihimaen Jaataitureissa on merkityksellista, koska harrastajat saavat liikkua yhdessa
kavereidensa kanssa mieluisan taitoluistelulajin parissa. Joukkuelajin ja taitoluistelun rie-
mua voidaan hyoddyntda markkinoinnin suunnittelussa ja erityisesti markkinointiviestinnan
sisallon tuottamisessa. Teoriaosuuden ja kyselytutkimuksen avulla syntyi markkinointistra-
tegia, joka nayttaa seuran markkinoinnille selkean suunnan. Seuralla ei ole aiemmin ollut
markkinointistrategiaa, joten perehtyminen aiheeseen ja kirjallisen strategian luominen oli
erittain tarpeellista. Markkinointistrategia luo kuvan seuran markkinoinnin nykytilanteesta

mutta myos tulevaisuuden markkinoinnin mahdollisuuksista.
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Liite 1. Riihimaen Jaataitureiden kysely vanhemmille

Luisteleeko lapsesi harrasteryhméssé vai kilpajoukkueessa?

(O Harrasteryhmassi

(O Kilpajoukkueessa

Miké on keskeisin asia valittaessa lapselle liikuntaharrastusta?

Sijainti
Hinta

Julkisuuskuva

Lapsen kiinnostus lajia kohtaan
Joukkuelaji

Harjoitusajat

OO0OO0OO0O0O0O0

Muu:

Mika on tarkeintd muodostelmaluistelu harrastuksessa?

Oma vastauksesi

Miten seura voisi varmistaa, etta luistelija sitoutuu pitkdaikaisesti seuraan?

Oma vastauksesi

Misté alun perin kuulitte Riihim&en Jaataitureista?

() vYstavalta
Sukulaiselta
Nettisivuilta
Lehti-ilmoituksesta
Some-Postauksesta

Muu:

Tyhjenna lomake

O OO0OO0O0



Liite 2. Riihimaen Jaataitureiden kysely joukkueille

Mika on tarkeintd muodostelmaluistelu harrastuksessa?

Oma vastauksesi

Tyhjenna lomake
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