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Taman opinnaytetydn toimeksiantajana toimii Heindveden kunta ja toimeksiantona on Hei-
naveden kunnan alueen lasten ja nuorten liikunnan ja liikuntapalveluiden kehittaminen.
Opinnaytetydn motivaationa toimi opinnadytetyon tekijan asuinkunnan kehittaminen ja lahei-
set valit Heindveden kunnan asukkaisiin.

Opinnaytetydn tavoitteena on muodostaa Heindveden kunnan ja kunnan alueella toimivien
seurojen paalle kattojarjesto, joka kehittdd Heindveden kunnan alueen lasten ja nuorten
likuntaa ja liikuntapalveluita. Tama toteutettiin kehittamalla kunnan alueelle urheiluakate-
mia tyylinen konsepti — Heindvesi Sport Akatemia, joka vastasi kunnan ja kunnan alueelta
yhteistydseuroiksi valittujen seurojen ja likuntapalveluiden kehittamisesta.

Toimintatutkimuksen tuotteistuksen tuloksena syntyi Liikunta Akatemia —konsepti joka pyo-
ritti toimintaa ja palveluita syksyn 2014 — kevét 2016 aikana nimella Heindvesi Sport Akate-
mia. Akatemia kehitti Heinaveden kunnalle liikuntaleiri palvelun joka tuotti yhteensa 3 lii-
kuntaleiria kunnalle. Toimintaa syvennettiin viikoittaiseksi toiminnaksi yhteistyéseurojen
avulla, ja Heinavesi Sport Akatemia aloitti kevaalla 2015 kahden yhteistydseuran kehityk-
sen koordinaattorina. Seuroille kehitettiin mm. liikuntakerhoja ja kouluja, peruskursseja,
valmennusjarjestelmia ja optimoitiin seurojen kilpailijoiden valmennus vastaamaan kilpaili-
joiden tarpeisiin ja tasoon. Akatemia vastasi myds seurojen maineen kasvattamisesta
markkinointisuunnitelman ja sen toteuttamisen muodossa mm. Heinaveden Hanmoodo
seuran kilparyhman brandaamisesta ja markkinoimisesta.

Onnistuneen toimintatutkimuksen ja projektin toiminnan seurauksena, akatemian toiminta-
malli on herattanyt paljon kiinnostusta muissa kunnissa ja jatkokehitysta on pohdittu kehit-
tamaan ja parantamaan uusien asiakkaiden tarpeita entisestaén. Heinavesi Sport Akate-
mia jatkaa toimintaansa kunnan alueen liikunnan kehittajana.
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1 Johdanto

Toimeksiantaja Heindveden kunta haluaa kehittda Heindveden kunnan alueen lasten ja
nuorten liikuntaa, liikuntapalveluita ja liikuntakulttuuria. Tama toteutettiin kehittdmalla kun-
nan alueelle urheiluakatemia tyylinen konsepti — Heinavesi Sport Akatemia, joka vastasi
kunnalle kehitettavasta liikuntaleiri palvelusta ja kunnan alueelta yhteistyéseuroiksi valittu-

jen seurojen kehittamisesta.

Opinnaytety6n tavoitteena on muodostaa Heindaveden kunnan ja kunnan alueella toimi-
vien seurojen paalle kattojarjestd, joka kehittdd Heindveden kunnan alueen lasten ja nuor-
ten liikuntaa ja liikuntapalveluita. Opinnaytetydssa pyrin tekemaan kunnallisella tasolla jo-
takin aivan uutta, mika hyodyttaisi ehké jatkossa muitakin kuntia palvelumallillaan. Loppu-
tulokseksi muodostui kattojarjeston tapainen toimija kuntien ja kuntien alueella toimivien
seurojen paalle, joka otti vastuulleen kehittaa liikuntapalveluita ja organisoi yhteistyota eri
toimijoiden kesken. Talla mallilla pyrittiin luomaan uudenlaisia nakodkulmia ja toimintamal-

leja Heinaveden kunnalle, kunnan alueen seuroille ja kunnan asukkaille.

Asuin 2013-2014 pienella paikkakunnalla Heinévedell&, joka sijaitsee Eteléa-Savossa n.
90km Savonlinnan kaupungin ylapuolella — "keskella ei mitdan.” Melko nopeasti paikka-
kunnalle muutettuani ymmarsin alueen huutavan tarpeen uusista toimintamalleista vakiin-
tuneiden ns. "vanhoillisten” toiminta-ajatusten tilalle. Naita ajatuksia olivat mm. "Emme ha-
lua tehdéa yhteistydta paikallisen seuran kanssa, koska he vievat muuten jasenemme.”
"Kaikki vaan yhteisiin harjoituksiin, ei junioreita kannata aikuisista erottaa - silla sééaste-

” »

taan aikaa ja se on tehokasta.” "Harjoitellaan vain kilpailutekniikkaa ja kovaa, sill& ne tu-
lokset syntyvat.” Haasteena oli siis jo vuosikymmenia samalla kaavalla toimineet seurat ja
"vanhat konkarit” joiden visio on mallia "ainoa ja oikea.” Tdma oli siis idyllinen asetelma

toiminnalliselle tutkimusprojektille.

Seuratoiminta ja valmentajaurani aikana olen kokenut samaa ajatusmaailmaa myos
muissa kaupungeissa, kunnissa ja tahoissa mm. urheiluopistoissa suomessa. En varmasti
ole ainoa henkilo / taho, joka pohtii mista edelliset oletukset mm. yhteistydn tuomasta va-
rastelu ajatuksesta kumpuaa. Nain ollen koin aiheen erittain ajankohtaiseksi ja mielenkiin-
toiseksi oman ammatillisen kehittymisen, uuden lahestymistavan kehittamisen ja tulevai-
suuden tyonakymieni kannalta. TAma lahtdkohta oli siis optimaalinen kokeilla ja kehittéda
uutta toimintamallia rauhassa konseptiksi ja mydhemmin monistettavaksi palvelutuotteeksi
toimintatutkimuksellisena projektina, yhdistden oma ammattiosaaminen ja Heindveden

kunnan toimeksianto.



Projektissa kaytettiin menetelméana toimintatutkimuksellista otetta motivaationa muuttaa
Heinavedella kasitysta lasten ja nuorten likkunnasta, likuntakulttuurista ja likunnallisista
elamantavoista ja vanhoillisista toimintatavoista. Projektin aikana haluttiin uudistaa edella
mainittuja vanhoja kayttaytymis- ja toimintamalleja enemman avoimempaan ja parempaan

suuntaan kuin ennen.

Toimintatutkimukselliseen projektiin sovellettiin teoriatietoa aikaisemmista opinnoista, joka
luotiin konkreettiseksi kokemuksien tuoman varmuuden ja ammattiosaamisen avulla.
Opinnaytety6 kulki kasi k&dessa henkilokohtaisien kokemuksien ja tietotaidon kunta ja
seuratyosta ja Heinaveden toimeksiannon kanssa. Opinnaytetydssa sovellettiin toiminnal-
lisen tutkimuksen iteratiivista prosessimallia, jossa ongelman tunnistaminen ja toiminta

vuorottelivat.

Opinnaytetyo oli Heinavedella saatujen tuloksien lisdksi oman osaamisen ja ammatillisen
nakokulmien hioutuminen. Toimintatutkimuksena tama oli opinnaytetydn tekijalle ensim-
mainen kerta kyseisen toimintatavan parissa tyéskentelysta. Prosessina tutkimus loi ei
vain itselle, mutta Heindvedelle uusia toimintamalleja, varmuutta yhteisdjen isoihin kehitys
ratkaisuihin, uutta ponnistusta kunnan palveluihin, ja varmuutta omaan tydskentelyyn tule-

vaisuudessa.

Opinnaytetydn tuloksena on Heinavesi Sport Akatemia konsepti ja sen sisalla toimivat pal-
velutuotteet, jotka kehitettiin ja tuotteistettiin toiminnallisen tutkimuksen seurauksena. Kon-
septi toimii ns. sateenvarjona / kattojarjesténa, jonka alla kunnat ja sen alueen seurat toi-
mivat. Konsepti ja palvelutuotteet on tarkoitettu kaupungeille, kunnille, seuroille tai kelle
tahansa toimijoille rakentamaan yhteisty6ta, liikuntakulttuuria, lasten- ja nuortenliikuntaa
seka kehittamaan parempia toimintoja motivoimaan ihmisia kohti liikunnallisia elaméanta-

poja.



2 Fyysisen aktiivisuuden ja liikunnan vaikutukset terveyteen

Tassa luvussa kasitelladn kasitteita ja teorioita fyysisesta aktiivisuudesta ja likunnan vai-
kutuksista. Keskeiset kasitteet ovat fyysinen aktiivisuus, fyysinen rasitus ja liikunta. Lisaksi
tassé luvussa avataan fyysisen aktiivisuuden ja likunnan terveydellisia vaikutuksia ja ylei-
sid suosituksia seké tutkimuksia taméanhetkisesta lasten ja nuorten fyysisesta aktiivisuu-

desta.

2.1 Fyysinen aktiivisuus ja sen mittaaminen

Maailman terveysjarjestd WHO:n (World Health Organization) mukaan fyysisella aktiivi-
suudella tarkoitetaan luuranko lihaksiston aikaansaamaa liikett, joka vaatii suoriutumi-
seen enemman energiaa kuin lepoaineenvaihdunnan energiankulutus. Tarkeata on kui-
tenkin muistaa, ettei sanaa "fyysinen aktiivisuus” sekoita sanan "harjoittelun” kanssa kes-
ken&an, silla fyysisia aktiviteetteja ovat mm. tydomatkat ja téissa kertyva liikkuminen, har-
rastaminen ja kotitdiden tekeminen. Harjoitteleminen tarkoittaa etukateen suunniteltua, jat-
kuvaa ja tavoitteellista jonkin fyysisen osa-alueen parantamista tai yllapitamista.

(WHO, Fyysinen aktiivisuus; Duodecim, liikuntaan liittyvat maaritelmat.)

Lepotasolla tarkoitetaan valveillaolotilaa jonka energiankulutus vastaa rauhallisesti tuolilla
istumista n. 1 MET. Energiankulutuksen maaraa voidaan mitata fyysisen rasittavuuden
MET (engl. Metabolic Equivalent) kertoimella, joka vertaa energiankulutusta lepotasoon
nahden. 1 MET vastaa ihmisen perusaineenvaihduntaan kuluvaa energiaa levossa. Kaksi
kertaa enemman energiaa kuluttava rasitus perusaineenvaihduntaan nahden vastaa 2
MET ja niin edelleen. Liikunnan aikaansaama MET-arvojen vaihtelu on 1:n ja n. 20:n MET
valilla. (WHO, Fyysinen aktiivisuus; Duodecim, MET; Vuori |, Taimela S, Kujala U: Liikun-

talaaketiede. Kustannus Oy Duodecim 2012.)

Kevyttd 2-3 MET fyysista aktiivisuutta ovat mm. venyttely, siivoaminen, rauhallinen kavely
(4-5km/h) ja ratsastus. Kohtalaisen rasittavia 4-6 MET fyysista aktiivisuutta ovat mm. lumi-
ty6t, reipas kavely (6-7km/h), kuntosaliharjoittelu ja mailapelit. Hyvin rasittavaa 7 MET ja
siitd ylospain tapahtuvaa fyysista aktiivisuutta ovat mm. raskaat rakennustyot, pallopelit,

painiharjoittelu ja juokseminen (8km/h). (WHO, Fyysinen aktiivisuus; Duodecim, MET.)



MET-arvoon ja energiankulutukseen vaikuttavia tekijoita ovat likunnan rasittavuus ja
kesto. Yhden yhtdjaksoisesti jatkuvan liikkuntasuorituksen energiankulutus voidaan laskea
yksinkertaisesti kertomalla MET-arvo henkilon painolla (kg). Esimerkiksi kohtalaisesti ra-
sittava lumitydn MET-arvo on 4-6 MET: 65-kiloisen henkilon tunnin yhtgjaksoinen lumityén
energiankulutus on noin 260-390 kcal tunnissa (4-6 MET x 65 kg = 260-390 kcal/h)
(WHO, Fyysinen aktiivisuus; Duodecim, MET.)

Esimerkkeja eri fyysisen aktiivisuuden MET-arvoista.
Aktiviteett] E
Mukkuminen 0.9
Istuminen 1

Kevyt tyd istuen tai seisten, peseylyminen, kevyt siivoaminen, ruuan valmistus, 13-
paatetyd, autolla ajo 2

Kevyt fyysinen aktiivisuus, siiveaminen, puutarhatydt, rauhallinen kively (4-5 2.5-

km/h), taitolajien harjoittelu, ratsastus 3

Siivoojan tyd 3,5
Kavely 6 km/h 4-5
Raskas sairaanhoitotyd, lumitydt, halenhakkuu, kehtalainen fyysinen 4-6

aktiivisuus, reipas kavely (6-7 kmi/h), kuntosaliharjoittelu, kevyt pallopeli, tanssi
Rakennus, nostotyd 57

Raskaat vaiheet rakennus- ja varastotydssa, reipas fyysinen akliivisuus, 79
aerobiset voimistelut, pallopelit, painiharjoittelu, juoksu 8 km/h

Raskas metsatyd yli 9
Juoksu 10 kmi/h 10
Soutuergometri, hyvin rasittava 200 w 12
Pyaraily 27-30 kmih 12
Hiihto, rasittava 14—18 km/h 14
Juoksu 15 kmi/h 15
Pydraily yli 30 km/h 16
Kilpailunomainen kestavyyssuoritus :rl_:'

Taulukko 1. Erilaisten fyysisten aktiviteettien rasittavuus esitettyna MET taulukossa.
(Taulukko muodostettu Ainsworth, ym Compendium of physical activities: an update of ac-
tivity codes and MET intesities. Med Sci Sports Exerc 2000;32 (suppl): S498-S504.)



Toinen paljon yleisempi tapa mitata fyysisen aktiivisuuden rasittavuutta on syketasot.
Edella oleviin MET tasoihin verraten, kevyen aktiivisuuden 3 MET rasitusta vastaa alle
120 (kertaa/minuutissa) oleva syketaso. 4-6 MET kohtalaista rasitusta vastaa 120-140
(krt/min) syketasot ja yli 7 MET raskasta rasitusta yli 140 (krt/min) syketasolla tapahtuva
fyysinen aktiivisuus ja liikkunta. On kuitenkin hyvin olennaista ottaa huomioon ihmisten yk-
silollisyys, joka johtuu jokaisen henkildn omista ominaisuuksista ja taustoista. Henkildiden
lepo- ja maksimisykkeiden eroavaisuudet muuttavat sykkeiden kayttaytymista ja taten sa-
man ikaisella ja saman kuntoisella henkilGilla voi olla taysin erilainen syke eri tilanteissa.
Esim. 180 lyonti&/minuutissa maksimisykkeen omaava henkilé haluaa liikkua 75% syketa-
solla maksimisykkeestaan, jolloin 75% syketaso vastaa 135 syketta (krt/min). 220 (krt/min)
maksimisykkeen omaava henkild haluaa likkua myds 75% syketasolla ja hanella tama
vastaa 165 syketta (krt/min). Lapsien ja nuorten syketasot ja ominaisuudet ovat myos hy-
vin erilaiset verrattuna aikuisiin ja tama nakyy mm. korkeampina maksimisykkeina.
(Armstrong & Welsmann 1997,3; Duodecim, MET)

2.2 Fyysisen aktiivisuuden suositukset

Maailman terveysjarjestd World Health Organization (WHO, Fyysisen aktiivisuuden suosi-
tukset, WHO, Fyysinen aktiivisuus) sekd Suomen sosiaali- ja terveysministerio (Sosiaali-

ja terveysministerit 2015) suosittelee fyysisesta aktiivisuudesta seuraavasti:

5-17-vuotiaan lapsen ja nuoren pitaisi tehda vahintddn 60 minuuttia keskiraskasta tai voi-
makasta fyysista toimintaa ja liikuntaa paivittain. Tasta ajasta ylitsemenevalla ajalla on to-
dettu olevan terveytta parantavia vaikutuksia. WHO suosittelee my6s viikon ajalla olevan

ainakin 3 paivaa jolloin olisi aktiivisuutta, joka parantaa ja vahvistaa luustoa ja lihaksia.

(WHO, Fyysisen aktiivisuuden suositukset, WHO, Fyysinen aktiivisuus)

18-64-vuotiaan aikuisen pitdisi tehda vahintaan 2,5 tuntia keskiraskasta, vaihtoehtoisesti
75 minuuttia raskasta tai vastaavasti yhdistella kohtalaisen ja raskaan fyysista toimintaa ja
likuntaa viikon aikana. Terveysvaikutuksien saamiseksi WHO suosittelee nostamaan kes-
kiraskaan fyysisen toiminnan ja likunnan mééraé 5 tuntiin viikossa. Lihaksistoa vahvista-
vaa toimintaa pitaisi tehda suurilla lihasryhmilla minimiss&éan 2 paivana viikossa. (WHO,

Fyysisen aktiivisuuden suositukset, WHO, Fyysinen aktiivisuus)

65-vuotta tayttaneet ja siita ylospdin pitaisi tehdd saman verran kuin edell& mainittujen 18-
64-vuotiaiden suositusten mukaan. Huonon liikkuvuuden omaavien henkildiden tulisi
tehdé toimintaa ja liikuntaa joka parantaa tasapainoa ja ehkaisee kaatumista vahintaan 3-

kertaa viikossa. (WHO, Fyysisen aktiivisuuden suositukset, WHO, Fyysinen aktiivisuus)



On kuitenkin huomattavaa etté intensiteetti ja raskaus likunnan ja toiminnan valeilla on
yksildllista riippuen ihmisesta. (WHO, Fyysisen aktiivisuuden suositukset, WHO, Fyysinen

aktiivisuus)

2.3 Fyysisen aktiivisuuden ja epaaktiivisuuden vaikutukset

Fyysisella aktiivisuudella on todettu olevan lukuisia terveydellisid ja ennaltaehké&isevia vai-
kutuksia. WHO:n mukaan (WHO, Fyysinen aktiivisuus) jo keskiraskaalla fyysisella aktiivi-
suudella kuten kavelylla ja pyorailylla on terveytta edistavia vaikutuksia ja laskee mm.
vammautumisriskia tapaturmissa paremman fyysisen kunnon takia. Tata puoltaa myos
(Karvinen, Loflund-Kuusela & Kantomaa 2010) jossa kerrotaan fyysisen aktiivisuuden ja
rasituksen parantavan sosiaalisia taitoja ja suhteita, psyykkisten ominaisuuksien yllapitoa
ja vahvistavana tekijana mm. itsetunnolle eli kokonaisvaltaisena terveytta edistavana vai-
kutuksena. Naita suosituksia mukaillen on my6s suomalainen TEKO —Terve Koululainen
(Teko, Terve koululainen) ja Terve Urheilija (Terve Urheilija, UKK instituutti) -ohjelmat
suunniteltu, joiden pyrkimyksena on kasvattaa ja innostaa kouluikaisia aktiivisempaan ar-

keen.

Saanndllisella ja riittavalla liikunnalla on parantavia vaikutuksia lihasten ja verenkiertoeli-
mistdn kuntoon; luuston ja toiminnallisen terveyden parantumiseen; vahentaa verenpaine-
taudin, sepelvaltimotaudin, aivohalvauksen, diabeteksen, rinta- ja paksusuolen sydvan ja
masennuksen sairastumisriskia; vahentaa kaatumisriskia seka lonkka- tai nikamamurtu-
mia ja parantaa olennaisesti energiatasapainon ja painonhallintaa. (WHO, Fyysinen aktii-
visuus; Biswas A, Oh PI, Faulkner GE ym. Sedentary time and its association with risk for
disease incidence, mortality, and hospitalization in adults: a systematic review and meta-
analysis. Ann Intern Med 2015;162:123-32)

Fyysisella epaaktiivisuudella tarkoitetaan lihaksiston kayttamattomyytta tai hyvin vahaista
tydmaaraa ja tama usein aiheuttaa ihmisen elimistossa heikkenemista ja haittavaikutuk-
sia. Naitd ovat mm. ei-tarttuvat taudit ja sairaudet kuten sydan- ja verisuonitaudit, syovat
ja diabetes ja on todettu etta tautien ehkaisyyn vaikuttaa merkittavasti fyysinen aktiivisuus

ja liikunta. (Duodecim, Liikuntaan liittyvat maaritelméat; WHO, Fyysinen aktiivisuus.)

Maailman terveysjarjestd WHO:n mukaan (WHO, Fyysisen aktiivisuuden suositukset;
WHO, Fyysinen aktiivisuus), fyysinen epaaktiivisuus on neljanneksi suurin riskitekija ei-

tarttuville sairauksille aiheuttaen n. 3.2 miljoonaa kuolemaa vuosittain maailmanlaajuisesti.



Tama tarkoittaa n. 6% koko maailman kuolleisuudesta ja ei-tarttuvien sairauksien kohdalla
n. 21-25% rinta- ja paksusuolen syovista, n. 27% diabeteksesté ja n. 30% sydan sairauk-

sista aiheutuvat fyysisesta epaaktiivisuudesta.

WHO:n Tutkimusten (WHO, Fyysisen aktiivisuuden seuranta tutkimus; WHO, Fyysinen
aktiivisuus) mukaan maailmanlaajuisesti noin 23% aikuisista yli 18-vuotiaista eivat olleet
riittavasti fyysisesti aktiivisia vuonna 2010 (miehistd 20% ja naisista 27%.) Vastaavasti alle
18-vuotiaissa (11-17-vuotiaat) 81% eivat olleet riittavasti fyysisesti aktiivisia vuonna 2010
(pojista 78% ja tytdista 84%). Maiden tulotasoilla oli my6s merkittédva osuus asiaan: kor-
kean tulotason valtioissa 26% miehisté ja 35% naisista eivat olleet riittavasti fyysisesti ak-
tiivisia, verrattuna 12% miehilla ja 24% naisilla matalan tulotason valtioissa. Matala tai va-
heneva fyysinen aktiivisuus oli verrattavissa myds korkeaan tai nousevaan bruttokansan-
tuotteeseen. Liikunnan vaheneminen johtuu osittain vapaa-ajan toimettomuudesta, istu-
maty0std, passiivisuudesta kotona ja passiivisten kulkuvalineiden kaytdéstd mm. autojen

kayttaminen lyhyilla matkoilla kavelyn tai pyorailyn sijasta.

Useat ymparistotekijat olivat myos suurimpia syita riittamattomaan fyysiseen aktiivisuu-
teen. Naita olivat mm. pelko vakivallasta ja rikoksista ulkotiloissa, likenneverkon kehitty-
minen, alhainen tai saastunut ilmanlaatu, puistojen seka jalkakaytavien ja urheilu / vapaa-

ajan tilojen puutteellisuus. (WHO, Fyysinen aktiivisuus)



2.4 Liikkuva koulu ohjelmalla nostetta lasten ja nuorten aktiivisuuteen

Liikkuva koulu —ohjelma kaynnistyi pilottivaiheella 2010-2012 ja on nyt osa Suomen halli-

tusohjelmaa. (OKM, Liikuntapolitiikka — linjaukset, ohjelmat ja hankkeet)

Liikkuva koulu -ohjelman toteuttajina ovat koulut eri puolilla Suomea, Opetushallitus, ope-
tus- ja kulttuuriministerio, sosiaali- ja terveysministerio, puolustushallinto, aluehallinto ja
jarjestot. Ohjelmaa koordinoi LIKES-tutkimuskeskus. Rahoitus toteutetaan veikkausvoitto-
varoin, ja siité vastaa opetus- ja kulttuuriministeri6. Liséksi aluehallintovirastot rahoittavat
Liikkuva koulu -toiminnan kaynnistamisté ja kehittamista. (OKM, Liikuntapolitikka — lin-
jaukset, ohjelmat ja hankkeet; Liikkuvakoulu.fi, liikkuva-koulu ohjelma; Sport.fi, liketta kou-

lupaivaan.)

Liikkuva koulu -ohjelman tavoitteena on muuttaa koulun toimintakulttuuria likunnallisem-
maksi, parantaa kouluikaisten fyysista aktiivisuutta, vakiinnuttaa kaikkiin peruskouluihin
kouluikaisten liikuntasuositukset seka saada tutkittua tietoa lasten ja nuorten toimintaky-

vysta. (Liikkuvakoulu.fi, likkuva-koulu ohjelma)

Kolmenvuoden seurantatutkimuksella (Likes.fi, Liikkuva koulu -ohjelman seuranta ja tutki-
mus) Liikkuva Koulu —ohjelman kouluissa pyrittiin selventamaan edella mainittuja ohjel-
man tavoitteita. Tutkimuksesta vastasi liikunnan ja kansanterveyden edistamissaéatio LI-
KES. Tutkimuksen kyselyyn vastasi yhteensa 2630 oppilasta joista olivat 1692 4-6-luokan

opiskelijaa ja 938 7-9-luokan opiskelijaa.

Yhteenvetona syntyi tutkimustuloksena "Muutoksia liikkuvissa kouluissa 2013-2015 — Op-
pilaat liikkujina ja koulun aktiviteettien suunnittelijoina” opus. Muutokset olivat positiiviseen
suuntaan. N&itd muutoksia olivat mm. alakoululaisten tyttdjen aktiivisuuden lisd&ntyminen,
ylakoulun tyttéjen seka poikien aktiivisuuden lisd&ntyminen, eritoten vahanliikkuvien ryh-
mien osalta, sisatiloissa valituntien viettaminen véheni, koulumatkojen aktiivisuuden pa-
rantuminen eritoten talvikaudella seka alle 5km matkoilla, oppilaiden kiinnostus ja osallis-
tuminen koulun tilojen ja piha-alueiden kehittamiseen ja teemapadivien / leirikouluihin jar-
jestémiseen kasvoi seka valituntilikunnan suunnitteluun parani. (Liikkuvakoulu.fi, Muutok-

sia 2015; Likes.fi, Liikkuva koulu -ohjelman seuranta ja tutkimus)



Samankaltaisia ohjelmia on myos ulkomailla mm. Irlannissa (Active School Flag), Puo-
lassa (PE with class), ja USA:ssa (Let’s move active schools). Kaikkien tavoitteena on ol-
lut lisété ja kasvattaa kouluikéisten lasten ja nuorten fyysista aktiivisuutta. (Taylor & Fran-

cis Group, Kansainvalisia nakemyksia kouluaktiivisuuden promoamisesta)

Tata puoltaa myds Valtion liikuntaneuvoston tekema tutkimus "Lasten ja nuorten liikunta-
kayttaytyminen Suomessa, LIITU-tutkimuksen tuloksia 2014” Tutkimustulokset osoittavat,
ettd vildesosa suomalaisista viides-, seitsemas- ja yhdeksasluokkalaisista lapsista ja nuo-
rista liilkkuu paivittéin suositusten mukaisesti eli vahintaén tunnin. Vastaavasti vain 5 pro-
sentilla lapsista ja nuorista ruutuaika oli suotavalla tasolla eli rajoittui kahteen tuntiin pai-
vassa. Huolestuttavin piirre lasten ja nuorten liikunnassa on murrosiassa tapahtuva vie-
raantuminen fyysisesta aktiivisuudesta. Vain 10 prosenttia tutkimukseen osallistuneista
yhdeksasluokkalaista taytti paivittaisen liikuntasuosituksen maaran. (Liikuntaneuvosto.fi,

Liituraportti; Lilkkuntaneuvosto.fi, Lasten ja nuorten liikuntakayttaytyminen suomessa)

Tata aihetta on tutkittu myos erilaisesta nakdkulmasta Heidi Syvaojan psykologian vaitds-
kirjassa vuodelta 2014 "Oppimistulokset — riittavasti liikuntaa, kohtuudella ruutuaikaa -
Physical activity and sedentary behaviour in association with academic performance and
cognitive functions in school-aged children”. Vaitdskirja tehtiin LIKES-tutkimuskeskuksen

ja Jyvaskylan yliopiston psykologian laitoksen yhteistyona.

Syvéoja tutki likunnan ja likkumattomuuden yhteyksia koulumenestykseen ja kognitiivi-
seen toimintaan kouluikaisilla lapsilla. Tutkimuksen mukaan liikunnallisesti aktiiviset lapset
menestyivat tarkkavaisuustestissa paremmin ja heidan kouluarvosanojensa keskiarvo oli

korkeampi vahan liikkkuviin lapsiin verrattuna.

Liséksi tutkimuksessa selvisi, ettéa paljon tietokonetta kayttavat ja konsolipeleja pelaavat
lapset suoriutuivat heikommin tarkkaavaisuuden joustavuutta ja tydmuistia mittaavissa
testeissd. Myds kouluarvosanojen keskiarvo oli heikompi niilla lapsilla, jotka viettivat run-

saasti aikaa ruudun aaressa.

Tutkimukseen osallistui 277 suomalaista viides- ja kuudesluokkalaista lasta. Liikuntaa ja
likkumattomuutta selvitettiin seka objektiivisin mittauksin etta kyselymenetelmin.
Tutkimustulosten mukaan liikunta saattaa edistaa koulumenestysta ja tarkkaavaisuutta,
kun taas erittéin runsaalla ruutuajalla saattaa olla epaedullinen vaikutus koulumenestyk-

seen ja tiettyihin kognitiivisen toiminnan osa-alueisiin.



Yhteenvetona liikkunnalla ja fyysisella aktiivisuudella saattaa olla terveydellisia edistamis-
vaikutuksien lisaksi parantava vaikutus lasten ja nuorten oppimiseen ja oppimistuloksiin
(Jyvaskylan Yliopisto, Vaitds: 15.11. Oppimistulokset — riittavasti liikuntaa, kohtuudella
ruutuaikaa Syvaoja; Likes.fi julkaisut, Fyysisen aktiivisuuden yhteys oppimistuloksiin; LI-
KES, Koulupaivan aikaisen liikunnan merkitys oppimiselle)

Tassa opinnaytetydssa pyritaan kasvattamaan Heindveden alueen asukkaiden fyysista
aktiivisuutta ja kasvattamaan liikkuntapalvelu mahdollisuuksia kaikkien kunnan asukkaiden
saataville. Fyysisien terveydellisien vaikutuksien lisaksi fyysisella aktiivisuudella saattaa
olla parantavia vaikutuksia mm. keskittymiseen ja koulumenestykseen.

Pohja ajatus oli suoranaisesti kasvattaa tavoitteiden mukaisesti kunnan alueen lasten ja
nuorten fyysista aktiivisuutta. Akatemiaa rakennettiin myds pienella sivu idealla, etta se
Voisi jonain paivana kytkeytya suoraan kunnan poliittisiin ratkaisuihin ja kytkeytya nuoriso
ja vapaa-ajan toimintaohjelmaan, esimerkiksi nuorisovaltuuston ja nuoriso ja vapaa-ajan
yhteistyd ohjelmaksi. Talléin Akatemia voisi vastata mm. liikkuvakoulun hankkeessa oh-
jaamisesta ja aktiivisuudesta sivistystoimen ja nuva:n kanssa yhteistytssa ja liikuttaa

my0s peruskoulussa opiskelijoita liikkuva koulu ja valkkari toiminnassa.
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3 Palvelun tuotteistaminen ja kehittdminen

Tassa luvussa kasitelladn palvelun tuotteistamisen kasitteita ja teoriaa. Keskeisia kasit-
teita ovat palvelu ja tuotteistaminen. Lisaksi luvussa avataan mité tuotteistamisen eri vai-

heet ovat ja esitelladn Parantaisen (2007) malli tuotteistamisesta.

3.1 Tuotteistaminen

Tuotteistaminen voidaan maaritella monella eri tavalla, eika sille ole varsinaista yhta ja oi-
keaa maaritelmaa. Tuotteistamisen tydn tuloksena on osaamisen ja asiantuntemisen
muodostaminen tuotteeksi tai palveluksi, jota voidaan myyda-, markkinoida- ja toimittaa
asiakkaalle. (Parantainen 2007, 11.)

Tuotteistamisessa pyritadn muodostamaan johonkin palveluun tai tuotteeseen ominai-
suuksia ja muokkaamaan sen kayttotarkoitusta. Tuotteistamisen avulla voidaan myds jo
olemassa olevan tuotteen tai palvelun hintaa, toimitussisaltoa ja kayttoa kehittaa tai maari-
tellda uudelleen. Usein tama on olennaista kun palvelua tai tuotetta sovitellaan erilaisiin asi-
akkaiden tarpeisiin ja tilanteisiin. Alussa tuotteen tai palvelun hahmotelmat ja ideat voivat
olla hyvinkin karkeita ja varsinainen tuote tarkentuu tuotteistusprosessin edetessa kohti
varsinaista tuotetta. (Kajaanin ammattikorkeakoulu)

Perustana tuotteistamiselle on jo valmiina olemassa olevan tuotteen kehitystyd, jossa pa-
rannetaan aikaisempaa tuotetta tai palvelua entistd paremmaksi vastaamaan asiakkaan
kysyntéa ja tarpeita tai kokonaan uuden palvelun tai tuotteen lanseeraaminen markki-
noille. Tuotteistamisessa on syyta selvittaa palvelun tai tuotteen kohderyhma, tarkoitus,

toteutustapa, Kilpailu ja asiakaslahtoisyys. (Kajaanin ammattikorkeakoulu)

Yritys pyrkii tuotteistamisella maarittamaan heidan asiakkaalle tarjotun palvelun tai tuot-
teen sisallén, edut ja ehdot, seka hallitsemaan itsenaisesti sen markkinointi-, tuotanto-,
toimitus- ja hallintaprosessit. Padmaarana on vakioida ja tuottaa markkinoille kilpailukykyi-

nen tuote, joka vastaa ja tyydyttaa asiakkaan tarpeita. (Kajaanin ammattikorkeakoulu.)
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3.2 Tuotekehitysprosessi

Tuotekehitysprosessi on (Rissanen 2002, 182.) ja (Tikkanen, T. Aspara ym. 2007) mu-
kaan yrityksen tai palveluntarjoajan jo markkinoilla olemassa olevien tuotteiden tai palve-
luiden kehittamista tai téysin uusien tuotteiden luomista. Yrityksen tuotannon yllapitamisen
ja jatkamisen kannalta tuotekehitys on erittdin olennaista. Tuotannon tavoitteena on luoda
kokonaisuuksia, jotka on luotu vastaamaan asiakkaiden nykyisia seké tulevia tarpeita.
Tassa menestyakseen on yrittajan seurattava kilpailevia yrityksia seké tuotteen ja palve-
luiden markkinoilla olevia ilmidit&, jonka perusteella yritys tekee paatokset tuotteen kehi-
tysprosessista tai pudottaa tuotteen kokonaan pois valikoimasta. (Kotler 1990, 389-390;
Bergstrom & Leppanen 2007, 174.)

Usein tuotekehityksen taustat ja tarpeellisuus liittyy kilpailuun, suuremman tuloksen tavoit-
teluun tai yrityksen tulevaisuusnakymien turvaamiseen. Yritykset tarvitsevat uusia tuotteita
varmistamaan tulevaisuudessa oman paikkansa alan markkinoilla. Tyypillisimpia syita tuo-
tekehitysprosessin aloittamiseksi ovat tuotteiden ominaisuuksien vanheneminen, asiakas
tarpeiden muuttuminen ja taloudellisen kannattavuuden heikkeneminen. (Rissanen 2002,
182))

Joskus tuotekehityksessa voidaan luoda aivan uusia tarpeita joita asiakkaat eivat ole viela
lainkaan ajatelleet. (Kotler 2005, 19-20) Tata puoltaa myts Cooper, jonka mukaan tuottei-
den elinkaaret ovat entista lyhyempia uusien tuotteiden syrjayttdessa vanhat paivitetym-

malla mallilla ja tama luo uusille tuotteille ja palvelu innovaatioille suurempaa tarvetta kuin

koskaan aiemmin. (Cooper 2006)
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3.3 Tuotteistamisprosessi

Tuotteistaminen nostaa asiakkaalle tarjottavat hyodyt aivan uudelle tasolle ja auttaa sa-
malla yrittdjaa hallitsemaan tuotetta tai palvelua kokonaisuutena. Tuoteideat tuotteistami-
seen voivat tulla tietoisen kehittelyn kautta tai asiakkailta keréatysta palautteesta. (Raatikai-
nen 2008, 64—65.)

Tuotteistamisprosessissa pyritdan vastaamaan asiakkaan palveluodotukseen sen taytta-
valla palvelulupauksella. Lopputuloksena on samansiséltdinen palveluodotus, palvelulu-
paus ja palvelunlunastamisvalmius joka helpottaa yrityksen tuotteen jatkuvaa myymista ja
tuottamista seka asiakkaan ostamis- ja kulutusprosessia. (Rekola, H. 22.1.2008.)

Seuraava kuva selventaa tuotteen ja palvelun rakennetta sipulimallilla. Sipulin ytimen el
idean paalle kasataan tuotteistamisprosessin eri vaiheita, jolloin lopputulokseksi saadaan
valmis tuotteistamisprosessin lapikaynyt markkinoitava tuote. (Raatikainen 2008, 69 Kuvio

1)

Tuotteen ja palvelutuotteen rakenteen sipulimalli

Mielikuva Lisaarvo

Havaittu
palvelu

palvelu- intermet

muotoilu pakkaus 010%essi sivut
kayton Mits :"TY‘); ¥ Minka od
boens ; v asiakkaan  0dotus |
apoh . maku asiakas laatu imago ongelman aika makﬁh °
i jau t pahvelu- sl rahoitus-
odella " laitteet palv tuote mahdolli
o asennus - 3
tuote-  ostaa? vari poistaa? - ..ii / oidet

kotiin-
kuljetus

lisapal-
veiut

mercki palvelu

tuotteen
ominaisuucet

henkilosta

palvelu
aka

alkuperd huolto

tietopalvelu

Tuotesipuli Palvelusipuli

Kuva 1. Palvelun ja tuotteen kerrokset. (Raatikainen 2008, 69)
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3.4 Hyvan palvelutuotteen tuotteistamisen osia

Parantainen (2007) kuvaa kirjassaan millaisten vaiheiden lapi lahes kaikki tuotteet kulke-
vat, matkallaan kohti erinomaista tuotteistamista: Ensimmaisena osa toimintamalleista al-
kaa hahmottua, josta voidaan hahmotella palvelua. Kun palvelu on alkanut hahmottua,
voidaan vakiinnuttaa palvelun toimitussisalto ja alkaa monistamaan palvelua perimétie-
tona. TAman jalkeen palvelu usein alkaa monistumaan yrityksen ulkopuolella ja muuttuu

jalleen myytavaksi tai franchising -konseptiksi.

Palveluita tuotteistaessa ei ole varsinaista raakatuotetta vaan palvelun "ytimena” voidaan
pitaa ratkaisua asiakkaan ongelmaan, joka tehdaan konkreettisemmaksi. Yrityksen on kui-
tenkin luotava selkeét tavoitteet ja suunnitelma kehitettavista kohteista esimerkiksi tuotet-
tavan palvelun hinnasta, tarjonnan sisallosta ja palvelun prosesseista miten palvelu asiak-
kaalle tuotetaan. Palvelun tuotteistusprosessin tuloksena on konkreettinen palvelupaketti
joka koostuu eri palveluosista. Naitd ovat esimerkiksi palveluun yhdistettava brandi, henki-
|[6kunta tai laitteisto. (Raatikainen 2008, 71-72; Kuvio 1.)

3.5 Palvelutuotteen kehittamisen kaava

Hyvan palvelutuotteen kehittdminen sisaltda lupausvaiheen seka lunastusvaiheen. (Pa-
rantainen 2007, 133-134.)

Tuotteistamisprosessi ei joskus ota tuulta alle ja lopputuloksena voi olla resurssien ja va-
rojen haaskaus. Riskien minimoitavaksi on hyva tiedostaa asiakkaan ongelmat ja asiak-
kaan tyytyvaisyys tarjottuun ratkaisuun. Siksi em. vaiheet ovat erittain tarkeita. Lupausvai-
heessa voidaan helposti kartoittaa onko asiakas innostunut tarjottavasta palvelusta ja jos
asiakas ei innostu yrityksen antamasta palvelu lupauksesta on turhaa lahtea tuotteista-
maan kyseista palvelua. Asiakkaan innostuessa ongelmaan tarjotusta ratkaisusta siirry-
taan lunastusvaiheeseen, jossa tarkoin maaritellyn palvelun lunastusvaihe on keskitssa.
(Parantainen 2007, 133-134.)

3.6 Lupausvaihe

Asiakasryhman valinta
Ensimmaiseksi on tarkeinta maaritella tarkasti palvelun asiakasryhma eli kenen ongel-
maan palvelulla haetaan ratkaisua. Mita tarkemmin on mietitty palvelun asiakasryhma

seka rajattu pois erilaiset toimijat, sen paremmin palvelu vastaa asiakkaan ongelmaa.
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Tata puoltaa myos se, jos tarkkaa asiakkaiden tarvetta ei ole tiedossa on mahdotonta tar-
jota ratkaisua asiakkaan ongelmaan. Usein yrittdjien ongelmat syntyvat kun pyritaan pal-

velemaan ja miellyttdmaan liian suurta asiakaskuntaa. (Parantainen 2007, 143.)

Asiakkaan tarpeiden tunnistaminen

Parhaiten menestyvat yritykset perustavat liketoimintansa perustuen asiakkaan ongel-
miin. Ihmisilla on ongelmia paljon, mutta vaikeinta on usein |0ytd& ongelmista parhaat joi-
hin tarttua kiinni. Jotkut yritykset nojaavat uusien markkinoiden luovan asiakkaille uusia
tarpeita, esimerkiksi puhelimella puhuminen on luonut puhelimiin uusia ominaisuuksia ja

taten kasvattanut asiakkaiden uusia tarpeita. (Parantainen 2007, 151-152.)

Asiakkaita ohjaa my6s luonne ja perusvietit esimerkiksi ahneus paremmasta, kateus naa-
purista, laiskuus tai paremmuuden tarve. Joskus paattkset saattavat olla jarjenvastaisia,
hyvana esimerkkind seuran kausikortin hankkiminen. 120€ Kausikortin hankkinut kdy kau-
den aikana 4 pelissa ja maksaa nain yhdesta pelista 30€. Yksittaisen 10€ pelin hinnalla he
olisivat maksaneet vain kaytyjen pelien hinnan eli 40€. Tama luo tuotteistajille erinomaisia
mahdollisuuksia houkutella asiakkaita eri perusvietteihin vetoamalla ja nain tuotteille riittaa
kysyntaa: palvelu tuottaa asiakkaalle rahaa mm. lottoaminen, saastaa asiakkaan aikaa
mm. pesukoneen siledohjelma, tai on parempi ratkaisu mik& naapurilla mm. paalta ajet-

tava ruohonleikkuri.

Toisinaan on hyva pyytaa apua ulkopuolisen puolueettoman henkilon ndkemysta yrityksen
tuotteistamiseen. Konsultit nakevat yrityksen ulkopuolelta ja pystyvat nain antamaan lois-

tavia kehitysideoita yrityksen toimintaan paatuneiden ja rutinoituneiden yrityksen tyonteki-
jéiden sijaan (Parantainen 2007, 154.)
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3.6.1 9 pointtia lupausvaiheesta

Tassa osiossa on eritelty 9 tarkeada pointtia tuotteen tai palvelun lupausvaiheesta.

"Torkea lupaus"

Palvelun "torkean lupauksen” tai hissipuheen merkitys on todella suuri, jopa ratkaiseva te-
kija asiakkaan ostopaatdksessa. "Torkean lupauksen” ja hissipuheen tavoitteena on ki-
teyttda palvelu yhteen tai pariin lauseeseen jamakasti ja saada asiakas pysahtymaan ja
vakuuttuneeksi palvelusta, jotta asiakas tekee ostopaattksen tai herattaa asiakkaan mie-
lenkiinnon. (Parantainen 2007,164.)

Erottuminen kilpailijoista
Hyva palvelu on uniikki ja erottuu kilpailijoistaan mahdollisimman hyvin ja positiivisesti.
Samankaltaiset palvelut usein sekoittuvat ja asiakas ei nde eroa kumpi tuote on parempi,

jolloin tulokset ovat yrittdjan kannalta huonoja. (Parantainen 2007, 167.)

Ostajan on vaikea valita

Tama osio puoltaa myo6s edella mainittua kilpailijoista erottumista. Valinnanvaikeus vas-
taavien samankaltaisten palveluiden valilla on vaikea eika asiakas huomaa niiden valilla
eroja, jolloin asiakas alkaa eparoida tuotteiden valilla ja ostopaatds vaikeutuu. (Parantai-
nen 2007, 167.)

Hintavertailu

Samankaltaisten palveluiden ainoaksi eroa tekevéaksi asiaksi jaa hinta, joka usein viimeka-
dessa tekee asiakkaan ostopaattksen. (Parantainen 2007, 167.) Yrittjille hintojen kanssa
kilpailu ei koskaan ole hyva vaihtoehto esimerkiksi. kun verrataan kotimaisen ja kiinassa

tuotetun tuotteen hintoja, usein kiinalainen vie voiton.

Miten palvelu voi erottautua muista?

Teknisten tuotteiden kuten puhelimien ja palveluiden erottumisella on eroa. Puhelimet
usein kilpailevat ominaisuuksilla esimerkiksi kameran megapixeleilld, toisin kuin palve-
lussa voidaan perustuotteeseen lisata erilaisia palveluita samaan pakettiin tai karsia pal-
velu todella peruspalveluksi. Tastéd hyva esimerkki Finnairin ja Norwegianin ero: Finnairilla
lennon hintaan kuuluu ruokailu ja asiakaspalvelu, Norwegianin lennon hintaan kuuluu
pelkka lento ja tassa kilpaillaan palveluiden hinnalla ja erottautumisella. (Parantainen
2007, 167-

168.)
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Parantainen Parantaisen (2007, 168) mainitsee kirjasssaan myds muita hyvia tapoja erot-
tautua: yhdistaa palveluita kuten lento, ruokailu ja laukun kantaminen hotellille asti, hinnoi-
tella muista poikkeavasti esimerkiksi 2000€ saat lentda kuukauden aikana niin paljon kuin
haluat, hoitaa tuotteen jakelu muista poikkeavalla tavalla ja tehd& palvelusta asiakkaalle

helpommin ostettava.

Palvelun hyodyt

Parantainen (2007, 171) kertoo kirjassaan pohtimaan tarkoin miten palvelu hyddyttaa
asiakasta. Listaa tuotteen hyddyistéa voi jatkaa pitkalle, mutta olennaisinta on valita muu-
tama hyva ominaisuus ja niisté tuotettava hyoty asiakkaalle ja kiteyttaa palvelun naiden
mukaan ytimekkaasti. Yritysasiakkaille suurin tarjottava hyoty on usein rahallinen tai tuot-

toa tuottava hyoty.

Tuotteen nimi

Merkitys hyvalla tuotenimella on suuri, vaikkakin hyva nimi ei saa tuotetta myymaan. Ni-
mesta heraavien positiivisien mielikuvien avulla pyritaén vaikuttamaan asiakkaan ostopaa-
tokseen myonteisesti, joka nakyy yrityksen myynnissa ja tuloissa. (Parantainen 2007,
174))

Yleisimmin tuotteiden, palveluidentarjoajien ja yritysten nimet voidaan jakaa kolmeen eri
kategoriaan:
- Nimet tulevat suoraan perustajan nimesta (Trump Organization, Walta Solutions)
- Nimi kuvaa suoraan palvelua tai yritysta (Erimover SUP, verkkokauppa.com)
- Nimi on keksitty (Osuuspankki)

Monesti voidaan todeta myds em. kategorioiden yhdistelmia, kuten latinan kielen "secu-
rus” sanasta juontava Securitas turvallisuusalan yritys tai “luxus” sanasta muokattu Lexus
automerkki. Turvallisinta on usein l&htea keksim&an uutta nimeé tai juontaa omasta ni-
mesta, jolloin yrityksen rekister6imisen kanssa ei tule hankaluuksia. (Parantainen 2007,
175.)

Tuotteen hinta

Tuotteen hintamarkkinat jakaantuu moneen osaan riippuen siita mitka ovat asiakkaan os-

tomotiivit. Hintajohtaja eli alhaisimman hinnan tarjoaja luottaa asiakkaisiin jotka arvostavat
vain halpaa hintaa. Kallimmassa eli toisessa paassa asiakkaan motiiveihin vaikuttaa esi-

merkiksi yrityksen maine, palvelun laatu tai lishominaisuudet kuten tuotteen ylivoimaisesti
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nopeampi toimitusaika, joista asiakas on valmis maksamaan enemman. Hyvana esimerk-
kina merkkituotteet kuten Louis Vuitton ja Versace. Pohjana on kuitenkin tuotantokustan-
nusten tiedostaminen, jotka taytyy kattaa yrityksen toiminnan jatkumiseksi. (Parantainen
2007, 180.)

Toimitussisaltod

Yksinkertaisesti toimitussisélto kertoo mita palveluun kuuluu ja mita ei, sekd miten palvelu
etenee kaytanndssa, mita asiakas saa rahallensa vastinetta ja hyotya, seka milla aikatau-
lulla palvelu tuotetaan asiakkaalle. (Parantainen 2007, 182.)

Ostamisen helpottamiseksi on erotuttava kilpailijoista paketoimalla toimitussisaltd kokonai-
suudeksi, joka lupaa jotakin sellaista mita muut yritykset eivat pysty lupaamaan. Parantai-
nen (Parantainen 2007, 39, 44—-46.) kertoo esimerkkind Sampo-pankin "asuntolainapaatos
tunnissa” palvelun tuottavuudesta hyvan esimerkin. Palvelun tuotesisalléssa luvattiin
"asuntolainapaatds tunnissa” ja jos pankki ei pitdnyt lupaustaan sai asiakas ensimmaisen
vuoden lainan ilman korkoa. Tama vaikutti asiakkaiden ostopaatokseen myonteisesti ja toi

Sampo-pankille vuodessa n. Miljardin verran lisda asuntolainoja.
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3.6.2 Vastavaitteiden kasittely

Tuotetta myytdessa Parantainen (2007, 185) kertoo etta on syyta varautua asiakkaan vas-
tavaitteisiin. Edellisista 9 kohdasta on hyva tarkistaa [6ytyykd palvelusta kaikkiin 9 kohtaan
vastaukset. Vastavditteilla tarkoitetaan asiakkaan sanomia tai taustalla olevia syita, miksi
asiakas ei haluaisi palvelua tai tuotetta ostaa. Naita asiakas ei itsekaan valttamatta tie-
dosta tai kerro suoraan. Yleisimpia vaittamia ovat: tuotteen korkea hinta, yrityksessa toimii

jo kaikki asiat, ei ole aikaa kuunnella ja tuotamme tuon palvelun jo itse.

(Parantainen 2007, 185-186) erottelee muutamia vaittdmia. "Meilld on kaikki kunnossa”
vaite voi johtua pelosta omaan tytpanokseen. Esimerkiksi tydntekija kertoo talousjohta-
jalle ratkaisseen ongelman ja pystyvansa 15% leikkaukseen firman kuluissa, saattaa ta-
lousjohtaja kieltdd ongelman silla h&nen olisi pitdnyt pystya ratkaisemaan kyseinen asia
eika halua toimitusjohtajan kuulevan myyjan ratkaisseen kyseisen ongelman.

Parantainen (2007, 186) on listannut "tuote on liian kallis” vaitteen taustalle syita: asiakas
ei pida asiakaspalvelusta tai myyjasta, ostaa mieluummin tutusta paikasta tai kaverilta, ei
ymmarra mité lisdarvoa palvelun ostaminen tuo, ei ole budijettia ja virheen tekemisen

pelko.

Hyva myyja osaa vakuuttaa asiakkaan ja saa asiakkaan ymmartamaan mita hyotyja tuote
tai palvelu antaa asiakkaalle. Vastavaitteisiin vastaaminen on myyjan ongelma, johon tuot-
teistaja voi vaikuttaa l6ytamalla tuotteeseen tai palveluun kaikkein olennaisimmat hyddyt

asiakkaan nakokulmasta. (Parantainen 2007, 186.)

"Nyt ei ole aikaa” vaite kertoo, ettei palvelun tai tuotteen myyjan antama lupaus ole tar-

peeksi jamakka, jotta asiakas haluaisi kayttaa siihen aikaansa. (Parantainen 2007, 187.)

Palveluntarjoajien nakdkulmasta useimmiten asiakkaalta kuulluin vaite on "teemme tuon

jo itse.” "Tee se itse” —ihmisia l16ytyy maailmalta miljoonia, joten on olennaista tiedostaa
kenelle palveluita tarjoaa ja kertoo, muun muassa kannattaako kertoa keski-johdolle vai
suoraan toimitusjohtajalle. Tarkeda myynnin kehittamisen tydkalu on keratéa asiakkaan vas-
tavaitteita ja valmistautua niihin jatkoa varten, jolloin vaitteisiin on helpompaa vastata. (Pa-

rantainen 2007, 187.)
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3.7 Lunastusvaihe

Vaatimusmaarittely

Asiakkaan tarpeet on tarkeaa loytaa, laittaa tarkeysjarjestykseen ja dokumentoida, jolloin
on jatkoa varten helpompaa muodostaa palvelutuotteen ominaisuudet vastaamaan asiak-
kaan tarpeita. Huolellisesti laadittu ja tehty vaatimusmaarittely luo pohjan kaikelle ja sel-
ventaa suunnittelu ja toteutusvaiheen tavoitteita. Vaatimusmaarittely voidaan jakaa perin-
teiseen ja ketterdan malliin. Perinteisessa mallissa pyritaan valttamaan vaatimusmaaritte-
lyn muuttumista, toisin kuin ketterdssa mallissa pyritddn muuttamaan vaatimusmaarittelya
tarpeiden syntyessa ja tullessa eteen eri prosessin vaiheissa. (Parantainen 2007, 196-
197))

Parantaisen (2007, 199-200) kuvaa vaatimusmadaritelmén tyoston selvaksi ja loogiseksi
prosessiksi joka vaatii hiomista lopputuloksen syntymiseksi. Lopputulos tuo mukanaan
useita hydtyja kuten, toimii tarkastuspohjana asiakkaan tarpeille, seka prosessin kustan-
nuksille, aikataululle ja tydn prosesseille. Pohjan avulla voidaan kdynnistéaa eri prosessin
osia samanaikaisesti kuten ennakkomarkkinointi vaikkei tuote olisikaan viela taysin val-
mis. Vaatimusmaarittely myos selventaa lopullisen tuotteen ominaisuuksia ja erottelee
ominaisuuksia esimerkiksi paivitettyyn seuraavaan versioon ja toimii testiversion alustana.
Alustasta tarkistetaan, onko lopputulos vaatimusmaarittelyn mukainen. Vaatimusmaaritte-

lyn mukaan epdaolennaisia kuluja voidaan karsia pois ja automatisoida palvelumittarit.

Vaatimusmaarittely ei suoranaisesti tarkoita ratkaisua vaan vastaa kysymykseen mita pi-
taisi tehda, ratkaisu on vastaus kysymykseen miten pitdisi tehda. Innovatiivisen palvelun
kehittdminen ei suinkaan ole helppoa kun kyse on samanaikaisesti vaatimuksien maéaritte-
lysta ja ratkaisujen hakemisesta. Usein ongelmaksi tulee ajautuminen "tuunaamaan” van-

haa palvelua aivan uuden palvelun kehittdmisen sijaan. (Parantainen 2007, 204-205.)

Siksi on erittdin tarke&a pitda edelliset maaritelmat erossa toisistaan ja tehda tarkkoja
maaritelmi& jotka valttavat epamaaraisia maaritelmia kuten pehmed, riittava, upea jne.
Talla valtytaan vaarinkasityksilta, silla jokainen maarittelee itse millainen on pehmea, riit-
tava ja upea. (Parantainen 2007, 206-207.)

Parantainen (2007, 210, 217,) mukaan, aluksi maaritellaan tuotetulle palvelulle reunaeh-
dot mitd asiakkaalle luvataan, jonka jalkeen siirrytaan palvelun kasikirjoitukseen. Kasikir-
joituksessa tarkastellaan aikajarjestyksessa tuotettua palvelua asiakkaan nakdkulmasta ja
nain saadaan palvelun tuottamisen vaatimukset. Viimeisena tydstbvaiheena vaatimukset

tarkennetaan
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Parantaisen (2007, 210, 217,) mukaan, on aluksi listatataan tuotettavan palvelun reunaeh-
dot siita mita asiakkaalle on luvataan, jonka jalkeen palvelusta laaditaan kasikirjoitus. K&-
sikirjoitus kertoo aikajarjestyksessa mita vaiheita tuotettavassa palvelussa on ja mita tuo-
tettu palvelu vaatii toimiakseen. Taman jalkeen viimeisena vaiheena on tarkentaa vaati-
musmaarittelyt kasikirjoituksen perusteella uudelleen, jolloin saadaan realistisempi kuva
asiakkaan nakokulmasta itse tuotteesta. Hyvin tehty vaatimusmaarittely prosessi kay lapi
useasti nAma vaiheet jolloin saadaan hyvé pohja seuraavaksi tydstettaville tydohjeille.
(Parantainen 2007, 220.)

Tybohjeet

Tyo6ohjeet tehdaan kaikille osapuolille, jotka kuuluvat palvelun tuottamiseen. Tydohjeet ja-
kaantuu kahteen eri osaan: yleisohjeeseen seka yksildohjeisiin. Yleisohjeesta saadaan
palvelusta kokonaiskuva ja yksildohjeilla tarkennetaan yksil6lliset toimintamenetelmat ja
tyotehtavat. Loppujen lopuksi yksilolliset ohjeet kootaan kasaan, joka selventad muille
osapuolille kuten tyd kollegoille mita kukin yksild tekee palvelussa. (Parantainen 2007,
221.)

Parantainen kertoo (2007, 221-222) ty6ohjeiden koostuvan viidesta eri osiosta: Kenelle
tydohje on tehty, mihin tarpeeseen se on tehty, millainen organisaatio tarvitaan palvelun
tuottamiseen, millainen on palvelun formaatti ja mitk& ovat palvelutuotannon eri toimijoi-

den tehtavat.

Tyobohjeessa tehtavat ovat jaettu rooleittain ja rooleja voi olla useita. Jokaisesta roolista
I8ytyy vahintaan seuraavat asiat: roolin tehtéva ja tavoite, millainen on hyvéa suoritus, pal-
jonko tehtavan suorittamiseen on varattu aikaa, mitka ovat tyypilliset poikkeustilanteet ja
niiden selviytymisohjeet, tydvaline listaus, kokemusperaiset neuvot ja vinkit, seka tarkis-

tuslista.

Tyo6ohjeen rooliin voi lisata vaihtoehtoisesti seuraavat asiat palvelun kulun ja tuottamisen
selventamiseksi: kaikki vaiheet aikajarjestyksessa, miké on roolin tehtava ja mihin men-

nessa tehtava on suoritettu, sekd kuka tehtavastéa vastaa ja kenelle han vastaa.

Tyoohjeen lisaksi voidaan palvelun toimijoiden ammattitaito ja keskindinen toimivuus stan-
dardoida yhtenevaisellad koulutuksella ja tehda koulutusmateriaali, jonka kaikki saavat.
Sen rakenne voi jljitelld edelld mainitun tydohjeen rakennetta tai esimerkiksi péaapiirteit-
tain kahteen osaan palvelun perusrakenteeseen ja jokaisen henkilén roolin tehtaviin (Pa-
rantainen 2007, 222.)
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Palvelun julkistaminen

Palvelun julkistaminen on moni sidonnainen prosessi mikali se tehdaan hyvin. Julkistami-
sessa on huomioitava kaikki palvelun julkaisuun osallistuvat sidosryhmat kuten oma ja
muu henkilokunta, sponsorit ja yhteistybkumppanuudet, alihankkijat, asiakkaat ja tiedotus-
valineet kuten paikallislehdet ja radiot. On kuitenkin huomattavaa etté jokainen sidos-
ryhma vaatii erilaisen l&hestymisen ja viestin, koska jokaista sidosryhmé&éa koskee erilai-
nen hyoty palvelusta. Sidosryhma haluaa kuulla miksi ja mita he hyodtyvat palvelusta. (Pa-
rantainen 2007, 225.)

Yleisin tapa on kertoa ensin ja julkistaa palvelu omalle henkilokunnalle ja kuulla heid&n
parannusehdotuksia. Taman jalkeen voidaan siirtya yrityksen johtoportaaseen, jotka va-
kuutetaan ja motivoidaan palvelusta kertomalla sen budijetti ja tuottolaskelmista. Yrityksen
myyijia voidaan motivoida esimerkiksi palvelun myynnista saatavalla bonuksella. Alihankki-
joita voidaan motivoida ja pitaa tyytyvaisina tutustuttamalla heidat palveluun ja sita teke-
viin ihmisiin. Kannattaa my0s pitaa palvelusta osa erillaan omalla yrityksella, ettei alihank-
kija opi tekemaan palvelua kokonaan itse ja ala myéhemmin tuottamaan palvelua omalla

nimellaan kokonaisuudessaan. (Parantainen 2007, 226-230.)

Kehitysideoiden kerddminen

Arvokkainta tietoa palvelun kehittdmisessa on sita kayttavien asiakkaiden palaute. Asiak-
kaita haastattelemalla ja seuraamalla saadaan paljon tietoa asiakkaan todellisista ostomo-
tiiveista ja kayttaytymisesta. Palautteen kerddmisessa on tarkeaa miettia tarkkaan mité
pyritddn saamaan selville ja muodostaa palautteen kysymykset sen mukaan. Tdman poh-
jalta voidaan lahtea kehittamaan palvelua siihen suuntaan mihin asiakkaat haluavat ja asi-
akkaiden tarpeet ovat, esimerkiksi Japanissa automyyjat tulevat myymaan autoa koti-
ovelle asiakkaan niin halutessaan. Toinen hyva esimerkki on maailman kalleimmat golf —
klubit joiden kanta-asiakkuuksia halutaan vain statuksen nostattamiseksi. (Parantainen
2007, 236-238.)
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Tuloksen dokumentointi kasikirjaksi
Tuotteistuksen tuloksena on useimmiten kasikirja jossa on kaikki tieto tuotteista ja palve-
luista ja konkreettisesti itse tuote musta-valkoisella. Kasikirjan avulla on helposti kerrotta-
vissa mitéa yrityksesi ja palvelusi tekee.

Parantaisen mukaan (Parantainen 2007, 240-250.) Kattavassa kasikirjassa on hyva olla

seuraavat osat:

Myyntiesitys

- Palveluesite

- Hinnasto

- Tuottolaskelma

- Tarjouspohja

- Palvelutasosopimus
- Jalleenmyyjasopimus
- Lisenssisopimus

- Referenssikuvaus

- Myyntikoulutus

- Kouluttajakoulutus

- Ostajan opas

- Myyjan opas

- Kilpailijavertailu

- Tyobohjeet

- Tarkistuslistat

- Dokumenttipohjat

- Raporttimalli

- Verkkosivut

- Tuotelaatikko

- Lehdistomateriaali

- Tyontekijdiden esittely
- Argumenttipankki

- Graafinen ohjeisto
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3.8 Palvelun monistaminen

Parantainen (2007, 93) maadrittelee kirjassaan termin hittitehtaan ylivoimaisen palveluiden
monistajana ja tuottajana, jossa bisnes tehdaan johtamalla palvelutuotantoa.

Hittituotteen pohjalla on sama ajatus l0ytaa asiakkaan ongelma, luvata siihen ratkaisu ja
lunastaa lupaus mikali asiakas ostaa palvelun tai tuotteen sen lupauksen pohjalta. On la-
hes mahdotonta tietda etukateen tuleeko palvelusta tai tuotteesta hittituote, se selviaa
vain kokeilemalla. Tuotteen kehittdmisen on siis syyta olla nopeaa ja ketteraa silla epaon-
nistumisen kohdatessa nopea epaonnistuminen saastaa resursseja. (Parantainen 2007,
93- 94)

Hyvan tuotteistamisen jalkeen tehdaan jarjestelmallista kehitysty6ta eli monistamista. Pa-
rantaisen (Parantainen 2007, 107-109.) mukaan on hyva miettia henkiléresursseja vasta
viimeiseksi ja aloittaa monistamisen kysymyssarja seuraavassa jarjestyksessa:
1. Millaisia tuloksia pitaisi ja haluamme saavuttaa?
2. Kuinka paljon ja millaisia asiakkaita pitaa olla, jotta kohdan 1. paatoksen mukaiset
taloudelliset tulokset saavutettaisiin?
3. Millaisia palveluja tulee myyda, jotta kohdan 2. mukaisia asiakkaita saadaan han-
kittua ja pidettya?
4. Millaisia tehtavia ja toimenkuvia tarvitsemme, jotta pystymme kehittdma&an, myy-
maéan ja tuottamaan kohdassa 3. mainitut palvelut?
5. Millaisia tydntekijoita, kumppaneita ja alihankkijoita tarvitaan, jotta 4. kohdan tehta-
vat saadaan tehtya parhaalla mahdollisella tavalla?

Parantainen (Parantainen 2007, 113-116.) kuvaa formaattia tyopaivamallilla. Heratyskello
soi aamulla samaan aikaan kuin muillakin. Tydpaivan aikataulu ja formaatti luo paivalle
raamit ruokailun, taukojen ja tyopaivan loppumisen kannalta, mutta se ei kerro mita syo-
daan tai mita tauoilla tehdaan. Jalkapallojoukkueissa harjoitellaan tietyn formaatin mukaan
jopa kolmekin kertaa paivassa ja kaikki tietévat ja osaavat yhteiset saannét miten eri tilan-

teissa toimitaan ja pelataan. (Parantainen 2007, 113-116.)
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4 Markkinointi

Markkinointi alan ammatillisen yhteisén, AMA:n, American Marketing Associationin, joka
kokoaa Yhdysvaltojen markkinoinnin ammattilaiset samaan yhteis66n maarittelee markki-
noinnin seuraavasti: ”...suunnittelu- ja toimeenpanoprosessi, jossa ideoita, tuotteita ja pal-
veluita kehitetdan, hinnoitellaan, tiedotetaan ja toimitetaan asiakkaille niin, etta siten tayte-
taan yksittaisten asiakkaiden tai yritysten/laitosten kyseiselle vaihdannalle asettamat ta-
voitteet.” (Anttila & lltanen 2001, 13.) Téaté puoltaa myds Bergstrom ja Leppénen, jotka
maarittelevat markkinoinnin seuraavasti: "Markkinointi on asiakaslahtéinen ajattelu- ja toi-
mintatapa, jonka avulla luodaan yritykselle kilpailuetua, tuodaan hyodykkeet markkinoille
ostohalua synnyttaen ja rakennetaan kaikkia osapuolia tyydyttavia, kannattavia suhteita.”

(Bergstrém & Leppénen 2007, 20.)

Markkinointi kasitteena on erittéin laaja ja moni sekoittaa sen monialaisuudellaan muiden
alojen kasitteisiin ja toimintoihin. Toimintana markkinointi on monen erilaisen toimijan ja
sosiaalisen prosessin yhdistelma joka pitéaa sisallaan viestinta ja tutkimustoimia, joilla saa-
daan kehitettya ja myytya asiakkaan tarpeita tyydyttava tuote tai palvelu. Aalto-yliopiston
professori Arto Lahti (1992) nakee markkinoinnin yrityksen johtamistapana, jossa haetaan
asiakkaalle arvoa ja hyotya. Tatd ajattelutapaa puoltaa (Manninen 2009, 14; Vili Nurmi
2015; Karg ym. 2014, 7) joiden mukaan yrityksen markkinointistrategiasta paattaa yritys-

johto ja markkinointisuunnitelman tulisi perustua kuluttajan tarpeisiin.

Advertising Age kaytti ensimmaisen kerran termia "urheilumarkkinointi vuonna 1978. Ta-
man jalkeen urheilumarkkinoinnista puhuttaessa puhutaan usein urheilupromootiosta ja
nain urheilumarkkinointi on muotoutunut kahteen eri suuntaan: urheilun kautta markkinoin-
tiin ja urheilun markkinointiin. (Karg ym. 2014,16; Vili Nurmi 2015.)

Mullinin (Mullin ym. 2007, 11; Karg ym. 2014, 9) mukaan urheilutuote vaatii markkinoinnil-
lisesti jokaisessa tapauksessa erilaisen lahestymistavan ja téata puoltaa myds Smith
(2008, 4) jonka mukaan urheilumarkkinoinnissa on paljon asioita ja tuotteita jotka eivat
valttamatta liity itse urheilulajiin tai urheiluun millaén tavoin vaan niitd markkinoidaan ur-

heilun kautta.

Markkinointimixilla tarkoitetaan kilpailukeinoa seka tyokalua yrityksen markkinoinnissa.

(Vili Nurmi, 2015). Markkinointimixiss& on osatekijoita, joita muuttamalla tuotteesta saa-
daan enemman irti ja kilpailukykyisempi. Yleisimmin markkinointimixi kayttdd McCarthyn
tunnettua 4P-mallia (engl. kielen sanoista Product, Price, Place, Promotion.) Liikuntapal-

velutuotteita kayttdessa on syyta ottaa mukaan palveluiden 3 P:ta (engl. kielen sanoista
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Process, People ja Physical evidence), jolloin mallista tulee 7P:n malli. (Karg ym 2014,7;
Vili Nurmi, 2015.)

4.1 Tuote

(Karg ym. 2014, 9-10) mukaan urheilu kuten urheilutapahtuma on palvelutuote, jossa ur-
heilu tai ottelu on palvelun ydin ja ympaérille rakentuu eri lisépalveluista kokonaisuus. Var-
sinainen tuote erottuu muista markkinoilla olevista kilpailijoista ytimen ja lisdpalveluiden
kokonaisuutena. Naita ovat esimerkiksi ottelussa tarjottava ruoka, juoma, vip-kohtelu,
parkkipaikat, ym. eli kaikki tarjottavat lisdpalvelut, jotka vaikuttavat ottelun nauttimiseen ja
katselukokemukseen. Tata ajatusta puoltaa myoés (Mullin ym. 2007, 148; Schwarz & Hun-
ter 2008, 134) joiden mukaan liikuntatuotteita pidetddn konkreettisena kauppatavarana ja
likuntapalveluita abstrakteina kokemuksina.

Tuotteen laatuun ja sisaltoon tehd&an yleenséd muutoksia, jolla pyritdan vaikuttamaan asi-
akkaiden tyytyvaisyyteen ja kokemuksien parantamiseen. Palvelutuotteissa laadun mittaa-
minen on hankalampaa kuin konkreettisen tuotteen, silla palvelutuotteita pidetdan subjek-
tiivisina elamyksina. Hyvina esimerkkeinéa voidaan pitéaa liikuntapalveluna Zumbaa ja lii-
kuntatuotteena palautusjuomia joiden laatua ja kokemaa mitataan hyvin eri tavalla. Ai-
neettomalle tuotteelle kuten palvelut ei ole yhtenevaista laatukriteeria kuin aineelliselle ku-
lutustuotteelle kuten palautusjuoma. Yleisesti liikuntatuotteena pidetaan jotakin palvelua
tai tuotetta joka on kytkdksissa urheiluun, esimerkiksi otteluiden lippupaketit tai fanituot-
teet. (Schwarz & Hunter 2008, 14; Karg ym. 2014, 10; Smith 2008, 237.)

Taman lisaksi palvelutuote on tietylla tavoin etukéteen ennalta arvaamatonta ja jalkikateen
vaikeasti muutettavissa. Palvelun tilanteita ja sosiaalisia tapahtumia ei voida tarkoin maa-
rittda etukateen, ja esimerkiksi valmentajan eroaminen tydtehtavéasta vaikuttaa suoraan

valmennukseen. (Karg ym. 2014, 9.)

4.2 Segmentointi

Segmentoinnilla tarkoitetaan markkinoiden jakamista eri lohkoihin ja tAsmennetéén tarjot-
tavaa palvelua tai tuotetta pienemmalle kohderyhmalle niiden tarpeiden mukaan. Asiak-
kaita voidaan jakaa segmentteihin demograafisen (mm. maantieteellinen sijainti, ik&, su-
kupuoli, elamanvaihe, koulutus, tausta ammatti, seksuaalinen suuntautuminen ja sosiaali-
nen luokka), kayttaytymisen (mm. kaytto, arvot, motivaatio, uskomukset, kokemukset) tai
psykograafisten (persoonallisuus, identiteetti, elamantyyli) tekijdiden mukaan. (Komppula
& Boxberg 2005, 74.)
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4.3 Promootio - Markkinointiviestinta

Kasitteena markkinointiviestinta tarkoittaa tapaa viestid, jolla yritys tavoittaa asiakkaat
myyntitilanteissa, mainoksilla, sponsoreilla tai suhdetoiminnan avulla. Markkinointiviestinta
voi myos tapahtua yrityksen ulkopuolella henkilokohtaisesti esimerkiksi lisensoimalla ur-

heilija osaksi urheilun tai seuran markkinointistrategiaa ja viestintaa. (Karg ym. 2014, 7.)

Promootio on positiivisien mielikuvien luontia sek& asiakkaiden tietoiseksi tekemista ja asi-
akkaan saamista kokeilemaan tuotetta. Varsinkin uudet tuotteet vaativat aluksi promoo-
tiota, jolla saadaan tuote tunnetummaksi. TAman jalkeen vanhoja asiakkaita muistutetaan
tuotteen tai palvelun olemassa olosta. (Smith 2008,170.)

Hyva promootioon liittyva apu on sponsoreiden kanssa tehtava yhteisty6. Sponsoreiden
kanssa tehtavalla yhteisty6lla saadaan hyotyja kasvattaen tietoisuutta palveluista ja tuot-
teista ja kasvattaa markkinaosuutta, ja parhaimmassa tapauksessa lisaa myyntia. (Hunter
& Schwarz 2008, 261.) Urheilussa sponsoreilla tarkoitetaan urheilijan tai joukkueen tuke-
mista ja tata kautta sponsorit pyrkivat herattamaan huomiota omaan brandiin tai yrityk-
seen. (Smith 2008, 192.) Urheilulla ja likunnalla on suuri nakyvyys maailmanlaajuisesti ja
taten yritykset usein haluavat yhdistaa oman palvelun tai tuotteen urheiluun tai liikuntaan.
(Karg ym. 2014,9). Taman toteaa myo6s (Mullin, Hardy 2007, 323) jotka mainitsevat spon-
soreiden tuovan julkisuutta. Schwarz ja Hunter (2008, 22), mainitsee taman myds heidan

markkinointimixinsa viiden P:n mallissaan.

Komppulan ja Boxbergin (2005, 86—87) mukaan voidaan jakaa myos asiakassuhteiden
laadun mukaan uusi asiakas ja kanta-asiakas erikseen, silla kumpikin kayttaytyy eri ta-
valla. Myds kanta-asiakkaiden ja uusien asiakkaiden markkinointistrategiat ja viestiminen
poikkeavat toisistaan. Kuluttajan ostovalmius ja ostopaatdés on monivaiheinen ja siihen
vaikuttavat henkilokohtaiset ominaisuudet ja taustat, eik& uuden tuotteen tietoisuus tar-
koita automaattisesti ostopaatésta. (McCabe 2009, 36.)

Lopulta valitun segmentin taytyy olla ostovoimaltaan tarpeeksi suuri, jotta se on yritykselle
taloudellisesti kannattavaa. Palvelutuotteissa asiakkaiden ja ihmisten segmentoiminen
saattaa olla haastavaa, silla esimerkiksi pelkk& maantieteellinen sijainti ei tee segmentista
tarpeeksi tarkkaa markkinoinnin kannalta. Asiakkaiden erilaisuus tuo monipuolisuutta ja
pelkastaan elékeldisissd on monia eri tarpeita, esimerkiksi osa odottaa matkailupalvelulta

avaimet kateen palvelua jossa laukut kannetaan hotellille asti ja osalle riittdd pelkka
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matka. Tasséakin tapauksessa kumpaakin asiakasryhmaa taytyy lahestya erilaisella mark-
kinointistrategialla ja viestinnalla. Siksi on hyva luoda tarkka asiakassegmentti monen eri

kriteerin ja ominaisuuden mukaan. (Komppula & Boxberg 2005, 75, 82.)

4.4 Hinta

Yrityksen yksi keskeisemmista toimista on tuotteiden hinnoittelu. Tuotteen tai palvelun hy-
valla hinnoittelulla voidaan vaikuttaa suuresti tuotteen menestykseen ja siitd saatuun mie-
likuvaan, silla asiakas on se joka hinnan maksaa saadakseen tuotteen itselleen. Hinta
kuuluu 4P-mallin kilpailukeinoihin ja se on ainut kilpailukeino markkinointimixissa, joka voi
tuoda yritykselle tuottoa. (Armstrong & Kotler 2005, 57; Pesonen, Lehtonen & Toskala
2002, 35.).

Tuotteen hintaa luodessa kannattaa miettia mink& mielikuvan haluaa laadusta antaa ja
millainen on tuotteella saatava arvo. (Hunter & Schwarz 2008, 212.) Liikuntaleireille osal-
listuvien vanhemmat ovat valmiita maksamaan enemman leirista, jossa on mukana ohjaa-
massa suomen karki urheilijoita kuin leirista jossa ei ole ketdan tunnettuja. Talldin liikunta-
leirin tuoma arvo on osallistujalle suurempi ja kasvattaa osallistujan odotuksia, jolloin osal-
listuja on valmis maksamaan leiristd kovemman hinnan. Mikali leirin hinta on paljon kal-
limpi kuin muut leirit, taytyy leirin sisalléssa olla jotakin arvoa lisaavaa jonka takia asiakas

haluaa sijoittaa rahansa leiriin. (Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 29; Hannan blogi.)

Hyvan hinnoittelun perustana on yrityksen kustannuksien kattaminen, seka tuloksen teke-
minen samalla kun tuote vastaa asiakkaan toiveita ja tarpeita ja asiakas on tyytyvainen

hanen tekemé&an tuote tai palvelu sijoitukseen. (Armstrong & Kotler 2005, 291, 294-295.)

Lainsdadannon muuttuminen voi osittain aiheuttaa yrittgjille pd&nvaivaa kustannuksilla,
esimerkiksi alv- vero vaikuttaa yrittdjan palveluiden ja tuotteiden kustannuksiin. Kustan-
nuksista syntyy tuotteen minimihinta, joka on katettava siitd saatavalla tulolla. Téh&n kan-
nattaa laskea materian liséksi tuotteeseen kulutetut suunnittelu ja kehittely tunnit ja luoda
lopuksi hinta, joka kattaa tuotteen koko elinkaaren valmistuksesta, tuotteen jakeluun aina
myyntiin asti. (Bergstom & Leppanen 2007, 214; Armstrong & Kotler 2005, 297.)

Taman jalkeen yritys voi pohtia haluaako yritys kasvattaa tuloja nostamalla joko hintaa tai
myyntivolyymid, tai alentamalla tuotantoon kuluvia kustannuksia. (Hunter & Schwarz
2008, 212). Yritys voi my06s pohtia erilaista hintapolitikkaa ja muuttaa hinnoittelutekniikkaa
yksikoista paketteihin, maksuehtoja kertasummasta kuukausittaiseen summaan tai suo-

rilla alennuksilla. (Bergstrém & Leppanen 2007, 213.) Tata puoltaa my6s (Hunter &
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Schwarz 2008, 212). joiden mukaan hintapolitiikalla ja strategisoinnilla pyritddn mukautta-
maan eri segmenttien hintatasoja seka vastaamaan paremmin segmentin tarpeisiin, ky-
syntdan ja vaatimuksiin. Tallaisi& ovat esimerkiksi kuntosalien kanta-asiakasalennukset tai
viisi proteiinipatukkaa yhden hinnalla — erikoishinnoittelut, jotka houkuttelevat asiakkaita
yritykselle. (Hunter & Schwarz 2008, 212).

Tapahtumissa on mahdollisuuksia saatéé hintaa osallistujamaaran mukaan, ja usein ur-
heilutapahtumissa kuten otteluissa asiakkaan maksama hinta on kokonaiskustannuksia
pienempi. (Karg ym. 2014, 9). Liikuntaleireille on helppo ja hyva tehda laskelma, kuinka
paljon osallistujia tarvitaan etté leirin jarjestiminen kannattaa toteuttaa. Kokemus leirin jar-
jestamisesta ja osaamisen lisaaminen voi olla aluksi tarkeampaa kuin yrityksen saama
voitto ja tama oli alussa suurin syy leirien alhaiseen hinnoitteluun tassa opinnaytetydssa.
Hinnoittelu voidaan liikuntaleireille jakaa pakettien mukaan, joko all-inclusive tyylisesti kai-
ken siséllaan pitavana tai kiintean leiripaketin lisdksi tarjotaan lisédhinnasta lisdpalveluita
asiakkaan omien halujen mukaisesti. Tasta esimerkkina tarjotaan leirilla vesihiihtoa, jota

paasee kokeilemaan 10€ lisamaksusta. (Karg ym. 2014, 9).

Tuotteen tai palvelun ylahintaa voidaan muokata ja maarittaa eri tilanteiden ja strategioi-
den mukaan. Strategiassa voidaan ottaa huomioon asiakkaan taustat ja segmentti. Esi-
merkkina tilanne jossa rikas eurooppalainen turisti tulee ostamaan Heinévesi Sport Akate-
mialta perheelleen SUP —melonta palvelua, voitaisiin kayttaa kysyntaperusteista hinnoitte-
lua ja hinnoitella palvelu niin korkeaksi kuin uskotaan rikkaan eurooppalaisen asiakkaan
maksavan. Kesalla Heindveden mokkivaraukset ovat kesasesongilla alkavan turismivirran
takia korkeammat ja ndin hintaa voidaan korottaa kesélle ja vastaavasti laskea talvelle.
Mikali asiakkaat ovat uusia, jotka eivat tieda uuden tuotteen tai palvelun hinnoista mitaan
voidaan hintaa suhteuttaa muualla markkinoilla olevien kilpailijoiden hintoihin ja houkutella
asiakkaat sen turvin itselle. Hinnalla voidaan myds vaikuttaa "herate” ostoksen tavalla ja
saada asiakas ostamaan tuote vaikkei tuotetta edes varsinaisesti tarvitse. (Jaakkola ym.
2009, 29.)

4.5 Myyntityo

Hyvat myyjat ja myyntity0 ovat yritykselle elintarkeitd, ilman niit ei mainoksen saavuttama
asiakas osta tuotetta tai palvelua. Myyntityd maaritellaan Pedersonin mukaan (1988, teok-
sessa Bergstrom & Leppanen 2007, 359) prosessina, jossa myyntityolla tyydytetdan asi-
akkaan tarpeet ja varmistetaan asiakkaan tyytyvaisyys niin etta se tyydyttaa kumpaakin

kaupan osapuolta.
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Myyntity6 ndyttelee suurta roolia henkilokohtaisessa myyntitapahtumassa, silla hyvalla ja
ammattitaitoisella myyjalla on paljon vaikutusvaltaa ostopaatokseen. Myds sahkoiseen
kaupankayntiin vaikuttaa hyva ja ammattitaitoinen myyntityd, mutta kaupankaynnin henki-

I[6kohtaisuus on korvaamatonta. (Muhonen & Heikkinen 2003, 66.)

4.6 Saatavuus

Tuotteen tai palvelun saatavuus voi myds olla usein kiinni sen sijainnista ja jakelusta. Saa-
tavuus voidaan maaritella prosessina, jonka yritys tekee mahdollistaakseen tuotteen hy-
van saatavuuden asiakkaallensa. (Armstrong & Kotler 2005, 57). Alkuvaiheessa erilaisten
jakelukanavien l6ytyminen ja niiden hyédyntaminen saattaa olla vaikeaa, mutta urheiluta-
pahtumissa ja leireissa etuna on asiakkaan valttamaton matkustaminen tapahtumapai-

kalle ja tamé luo tapahtumasta kauemmas mainetta. (Karg ym. 2014, 11.)

Akatemian leirien tapauksessa tuotteen saatavuus voi k&sittdd muun muassa leiriajankoh-

dan onnistunutta valintaa, ostopaikkoja, fyysista sijaintia ja leiriohjelmaa.

4.7 Mainonta

Bergstromin ja Leppénen (2007, 280) maarittelee mainonnan tavoitteelliseksi ja maksul-
liseksi viestinnaksi, joka tapahtuu suurelle joukolle samanaikaisesti useiden viestintavali-
neiden kautta koskien yrityksen tarjoamia palveluita ja tuotteita. Samaa ajatusta ajaa
Schwarz ja Hunter (2008, 29) joiden mukaan mainonta on yrityksen viestintaa asiakkaille
yrityksen tarjoamista tuotteista, seka Illtanen (2000, 54), jonka mukaan mainonta on yrityk-

sen tapahtumista, palveluista seké tuotteista maksullista ja tavoitteellista viestintaa.

Mainontaa pidetd&n monen yrityksen yhtena tarkeimpana viestintakeinona ja yleisimpana
tapana saavuttaa suuri maara toivottua kohderyhmaa. Tanéa paivana luotetaan kuitenkin
pienempiin segmentteihin ja nain markkinointi suunnataan henkilokohtaisemmaksi tietylle
kohderyhmalle. Esimerkiksi osa matkapuhelimista on segmentoitu selkeasti bisnes kayt-
toon kuin kuluttajakayttoon tai liikuntaleiri ylipainoisille on segmentoitu tarkoin ylipainoisille
henkil6ille. Nain asiakkaisiin ja segmentoituun asiakasryhmaén saadaan parempi ja henki-

I6kohtaisempi kontakti. (Bergstrom & Leppéanen 2007, 280.)

Mainonnan tarkeydesta kertoo se, etta vuosittain maailmanlaajuisesti siihen kaytetaan n.
470 miljardia dollaria. (Armstrong & Kotler 2005, 57-58 & 406.)
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4.8 Prosessi

llIman tuotteen tai palvelun myyntia kaikki edellamainitut osatekijat ovat hyodyttomia, silla
tuote ei ole koskaan paatynyt asiakkaalle asti. Prosessia pidetddn tapahtumasarjana,

jossa yrityksen tuote tai palvelu paatyy asiakkaalle asti. (Hunter & Schwarz 2008,274.)

Prosessin tapahtumasarja tulisi pitd& asiakkaalle mahdollisimman ytimekk&ana ja help-
pona. (Hunter & Schwarz 2008, 278). Komppulan ja Boxbergin (2005, 85-86) mukaan in-
ternet on palvelualalla jakelukanavana hyvinkin suuri, tamé edellyttédé kuitenkin jakeluka-
navien toimivan moitteettomasti kuten verkkosivujen, ilmoittautumisjarjestelman ja maksu-
likenteen. Mahdolliset ongelmat luovat asiakkaille epavarmuuden tunnetta ja yrityksen
tehtavana on pyrkia minimoimaan asiakkaan epavarmuudet prosessin aikana, jotta pro-

sessi olisi mahdollisimman helppoa.

Prosessi ei lopu tuotteen tai palvelun myyntiin vaan jatkuu kaiken aikaa kunnes asiakas

lopettaa kontaktinsa palvelun henkildkuntaan. Esimerkiksi likuntaleirille osallistujille leirin
varaamisen jalkeen on lahempana leiria hyva informoida etukateen mista l6ytyvat parkki-
paikat ja mitd on hyva ottaa mukaan leirille. Vasta kun asiakas lopettaa leirin jalkeen kon-

taktin palveluun on prosessi lopussa. (Smith 2008, 236).
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5 Laadullisen toimintatutkimuksen teoria

Toimintatutkimukselle ei ole varsinaista maaritelmaa. Toimintatutkimusta pidetaan proses-
sina, joka tahtaa tiettyjen asioiden kehittdmiseen ja muuttamiseen entistda paremmaksi.
(Aaltola & Syrjala (1999); Kajaanin ammattikorkeakoulu) Keskeistd on ymmartaa proses-
sia jatkuvana, jonka lahestymistapa ei ole kiinnostunut pelkastéaéan siita miten asiat ovat,
vaan enemman siitd miten asioiden tulisi olla. Toimintatutkimuksessa liitetaén yhteen tyo-
ja toimintatilanteet, kdytannoénlaheisyys ja ongelmanratkaisu, jossa yhdistyy teoria ja kay-

tantd. (Kajaanin ammattikorkeakoulu)

Tata ajatusta puoltaa myos Kuula (1999) jonka mukaan toimintatutkimuksen avulla pyri-
ta&n muuttamaan vallitsevia kaytantoja ja ratkaisemaan ongelmia, seka Heikkinen ja Jyr-
kdma (1999) joiden mukaan toimintatutkimuksen tutkija toimii tyén ja toiminnan keskella
analysoiden historiaa ja kehittden vaihtoehtoja ongelmien ratkaisemiseksi ja tehtyjen ta-

voitteiden saavuttamiseksi.

Toimintatutkimuksella pyritaan tavoittamaan tavallisia arkip&ivia ja ihmisten toimintaa, sa-
malla kun toiminnalla haetaan uudenlaista ymmarrysta ja lahestymistapaa tyéelaman ja
ammatillisen kaytantdjen kehittdmiseen ja uuden tiedon ja teorian luomiseen. (Heikkinen

ja Jyrkdma, 1999; Kajaanin ammattikorkeakoulu)

Toimintatutkimus rinnastetaan usein kehittamistydhdn seka tapaus ja arviointitutkimuksiin
sen lahestymistavan vuoksi, jossa kaytetaan paljon aineiston keruuta. Tunnusomaista toi-
mintatutkimukselle on sen vuorovaikutus kaytannon ja teorian valilla, seka valittémien ja
kaytannéllisten hyétyjen saaminen ja samanaikainen kehittaminen. (Heikkinen ja Jyrkama,

1999; Kajaanin ammattikorkeakoulu)

5.1 Toimintatutkimuksen periaatteet

Robsonin (2002) mukaan arjen kysymyksien ja asioiden tutkimista varten sopii hyvin kayt-

taa toiminnallisen tutkimuksen kaytanteita.

Toimintatutkimukselle ominaista ovat tutkittavien ja yhteisdjen aktiivisuus muutoksissa ja
tutkimusprosesseissa, seka tutkijan ja tutkittavien yhteistyo ja yhteinen osallistuminen.
Toimintatutkimus on kaytanndéllista ja ongelmakeskeista tyohon ja toimintaan kytkettya
tyoté jossa vuorottelee suunnittelu, toiminta ja arviointi. TAma luo jarjestelmallisen rungon
ongelmanratkaisuun ja on otollinen uusien hankkeiden kehittamiseen, silla se mukautuu ja

joustaa muutoksien tapahduttua prosessin edetessa (Kajaanin ammattikorkeakoulu)
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5.2 Toimintatutkimuksen tavoitteet

Toimintatutkimukselle keskeisimpia tavoitteita on kaytannonlaheisyys, seka tuottaa uutta
tietoa ja pyrkiad reaaliaikaiseen muutokseen ja tarjota uusista asioista ja arjesta uuden-
laista ymmarrysta. Tutkimuksen tulee tavoittaa tavallisia ihmisia ja heidan jokapaivaista

toimintaa. (Kajaanin ammattikorkeakoulu; YAMK virtuaali ammattikorkeakoulu)

Ennakkotavoitteiden sijaan tutkimuksen tavoitteena voi olla merkitys tai tahto toteutumi-
seen ja tutkimuksen menestymistad mitataan konkreettisten tilanteiden muutoksina. (Kajaa-

nin ammattikorkeakoulu; Carr & Kemmis 1986)

5.3 Toimintatutkimuksen tutkijan rooli

Toimintatutkimuksen tutkijan rooli tutkimuksessa on olla tasavertainen osallistuja ja toimia
yhteistydssa tutkittavien kanssa. Tutkija osallistuu tutkittavien arkipaivaiseen toimintaan
mukaan ja pyrkii yhteisiin ajatuksien ja toimintojen muutoksiin (Kajaanin ammattikorkea-

koulu)

Tutkijan tehtdvana on suunnitella ja toteuttaa omannakoistaén tutkimusta eri ajatussuun-
tauksien mukaisesti. Tama vaatii erityisesti kykya ja taitoa hallita sosiaalisia tilanteita ja

muuttaa teoriaa kaytannon todellisuudeksi.(Kajaanin ammattikorkeakoulu)

5.4 Toimintatutkimuksen eteneminen

(Syvanen 2003; Kajaanin ammattikorkeakoulu) mukaan Toimintatutkimus etenee sykleit-
tain ja tarvittaessa sita toistetaan useaan eri kertaan tai muokataan toiminnan aikana. Toi-

mintatutkimus etenee seuraavilla askelilla:

1. ongelman tai tarpeen havaitseminen, tunnistaminen ja maarittely

2. ongelman kartoittaminen, selvitys, mista on kysymys, paadmaaran valinta

3. tehdaan tutkimus-/toimintasuunnitelma ongelman ratkaisemiseksi

4. toimitaan suunnitelman mukaisesti, kokeillaan ja tehdaan

5. toiminnan ja kokeilun seurata ja arviointi suunnitelman mukaisesti, tehddan havaintoja
6. arvioinnin perusteella tehddaan uusi tutkimus-/toimintasuunnitelma

7. jalleen toimitaan uuden suunnitelman mukaisesti, kokeillaan ja tehdaan

8. arvioidaan, seurataan ...

9. ...jatketaan kunnes ollaan tyytyvaisia muutokseen ja saadaan ongelmaan ratkaisu
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;4| arvioint

‘ Pararmetts suunnitelma

MY ointi, arvicint

3 Suurmitelma ongelman ratkai semiseksi

7 Toiminta ko

4 Toiminta, kolet

1 .Ongelman havaitse zelman kartoitus, selvitys

Kuva 2. Toimintatutkimuksen eteneminen

Olennaisinta ongelman kehittamisessa on jatkuva reflektointi, jonka avulla toimintaa ja vai-
kutuksia seurataan ja saavutetaan tuloksia mitd muilla menetelmilla ei saavuteta. Reflek-
tointi toimii yhtena toimintatutkimuksen lahtokohtana ja sen avulla pyritdé&dn ymmartamaan
uudenlaista toimintaa ja sen kehittdmisté. (Kajaanin ammattikorkeakoulu; YAMK — virtu-

aali ammattikorkeakoulu)

TOIMINTA

Subjekti

Ymparisto

F
¥

Kuva 3. Toiminnallisen tutkimuksen havainnollistava kaava
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6 Opinnaytetyo projektin tavoitteet, toteutus ja menetelmat

Toimeksiantajana Heindveden kunta haluaa kehittdd Heindveden kunnan alueen lasten ja

nuorten liikuntaa, liikuntapalveluita ja liikuntakulttuuria. Tama toteutettiin kehittdmalla kun-

nan alueelle urheiluakatemia tyylinen konsepti — Heinavesi Sport Akatemia, joka vastasi

kunnalle kehitettavasta liikuntaleiri palvelusta ja kunnan alueelta yhteistydseuroiksi valittu-

jen seurojen kehittamisesta.

6.1 Projektin tavoite

Opinnaytety6n tavoitteena on muodostaa Heindveden kunnan ja kunnan alueella toimi-

vien seurojen paalle kattojarjesto, joka kehittdd Heindveden kunnan alueen lasten ja nuor-

ten liikuntaa ja liikuntapalveluita. Tama toteutettiin kehittamalla kunnan alueelle urhei-

luakatemia tyylinen konsepti — Heindvesi Sport Akatemia, joka vastasi kunnan ja kunnan

alueelta yhteistydseuroiksi valittujen seurojen ja liikunta palveluiden kehittamisesta.

Tavoitteen voi jakaa toteutuksessa kahteen osaan: kunnalle tehtaviin kehitystehtaviin,

seka seurojen kanssa tehtyihin kehitystehtaviin, jotka ajavat yhdessa taman opinnayte-

tydn tavoitetta.

6.2 Projektin menetelmat

Seuraava taulukko kuvaa opinnaytetyon projekti osuuden etenemista.

Toimeksianto
Elokuu 2014

Akatemia toiminnan aloitus +
seurayhteistyon aloitus
Tammikuu 2015

Talvileiri 2015 suunnittelu ja toteutus
Helmikuu 2015 - Maaliskuu 2015

Valmis konsepti / tuote
Tammikuu 2016

Kesaleiri 2014 Palautteiden purku
Elokuu 2014

Akatemian kehittdminen
Syyskuu - Joulukuu 2014

Kokopadivaleirin suunnittelu ja toteutus
Huhtikuu 2015 - Kesdkuu 2015

Akatemian konseptin, seurayhteistyon
ja palveluiden raportointi ja tuotteistus
Heindkuu 2015 - Joulukuu2015

Kuvio 1. Opinnaytetyon projekti osuuden eri vaiheet
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Opinnaytetyo toteutettiin toimintatutkimuksellisena projektina. Ty toteutettiin perustamalla
Heinavesi Sport Akatemia, joka toimi Heinavedella vuosina 2014-2016. Tuona aikana
Akatemia tydllisti Heinavetelaisia nuoria ohjaustehtaviin, kehitti uuden liikuntaleiri palve-
lun, kehitti yhteistydseurojen valmennus-, ohjaus-, palvelu-, ja yhteistyotoimintaa ja liikutti

satoja lapsia, nuoria ja aikuisia alueella taysin uuden toimintansa aikana.

Opinnaytetydssa kaytettiin menetelméana toimintatutkimuksellista otetta motivaationa

muuttaa Heindvedella kasitysta lasten ja nuorten liikunnasta, likuntakulttuurista ja liikun-
nallisista elaméantavoista ja vanhoillisista toimintatavoista. Tyon aikana haluttiin uudistaa
vanhoja kayttaytymisen- ja toimintamalleja kuten, "kaikki samaan salivuoroon” ja "meilla

on nain toiminut peruskurssit 20-vuotta” enemman avoimempaan ja parempaan suuntaan.

Toimintatutkimukselliseen projektiin sovellettiin teoriatietoa aikaisemmista opinnoista, joka
luotiin konkreettiseksi kokemuksien tuoman varmuuden ja ammattiosaamisen avulla.
Opinnaytety6 kulki kasi k&dessa henkilokohtaisien kokemuksien ja tietotaidon kunta ja
seuraty0sta ja Heinaveden toimeksiannon kanssa. Opinnaytetydssa sovellettiin toiminnal-
lisen tutkimuksen iteratiivista prosessimallia, jossa ongelman tunnistaminen ja toiminta

vuorottelivat.

6.3 Projektin toteutus

Akatemia kerasi palautetta sdhkoisesti Google Drive jarjestelman Google Sheets tyoka-
lulla kaikista leireistd. Kesan 2014 leirin palaute kasitteli enemman kysymysta, oliko kysei-
senlaiselle toiminnalle jatkossa tarvetta, jonka perusteella Akatemiaa lahettiin alun perin
kehittamaan. Myohemmaét palautteet koskivat leirien toimintoja ja siséltoa. Palaute analy-
soitiin kdymalla palautteet lapi ja tekemalla niista johtopaatdkset Akatemian henkildiden ja
ohjaajien kesken.

Johtopaatokset esitettiin ja niista keskusteltiin kunnan nuoriso ja vapaa-ajan ohjaajan
kanssa, jonka kanssa kehitettiin Akatemiaa ja uusia palveluita vastaamaan myds opinnay-
tetyon tavoitteita. Opinnaytetyén yhteyshenkild kunnan puolelta oli nuoriso ja vapaa-aika-
toimen ohjaaja, joka toimi sivussa kehittdjana seka ohjaajana mihin suuntaan kunta ha-

luaa toimintaa kehittaa.

Palautejarjestelmista ja palautteesta l10ytyy tietoa enemman Heinavesi Sport Akatemia -

kasikirja liitteesta.
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Kesan 2014 leirin palautteiden purkamisen jalkeen ryhdyttiin suunnittelemaan ja kehitta-
maan Akatemia konseptin toimintaa sen palveluita. Markkinointiin ja tuotteistamiseen pe-
rehdyttiin kotimaisten ja kansainvalisten lahteiden ja asiantuntijoiden pohjalta, seka
omasta kokemuksesta ja osaamisesta alalta. Kevaalla 2015 Akatemia toiminnan aloitettua
painopiste siirtyi loppuvuodeksi talvileirin ja kesén kokopaivéleirin kehittamiseen ja yhteis-
tydseuroihin. Samalla kehiteltiin toimintamallia, jolla Akatemia voidaan konkreettisesti
vieda toisille paikkakunnille tulevaisuudessa.

Heinaveden kunta oli kotipaikkakuntani 2013-2015, jonka takia opinnaytetyo oli helppo to-
teuttaa. Hein&vesi on malliesimerkki pienesta paikkakunnasta kun puhutaan tamanhetki-
sista "saastokulttuuria” noudattavista kunnista. Taloudellisesti vaikeat ajat ovat ajaneet
kuntia tekemaan saatoja ja vaikeitakin ratkaisuja palveluiden ja resurssien suhteen. Opin-
naytetyon avulla pyrittiin tuomaan ja kehittdmaan uudenlaisia toimintamalleja kuntien ja

sen alueella toimivien seurojen tueksi.

Heinaveden kunnan toimeksianto piti sisallaan seuraavat tavoitteet: Suunnitella ja kehittaa
kunnalle liikuntaleiritoiminta, ja kehittda lasten ja nuorten liikuntaa ja liikuntamahdollisuuk-

sia.

Toimeksiannolla Heindveden kunta haluaa parantaa lapsille ja nuorille tarjottavia liikunta-
palveluita ja kehittda niitd entisia paremmiksi. Heinavedella ei koskaan ollut aikaisemmin
jarjestetty mm. liikkuntaleireja ja talla opinnaytetyon toimeksiannolla pyrittiin korjaamaan ti-
lannetta. Muita toimeksiannon tavoitteisiin sovellettavia kehitystehtavia oli yhteistyéseuro-
jen kanssa tehdyt ja muodostetut toiminnot ja palvelut kuten, liikuntaleikkikoulut, keiju

juoksukoulut, luistelukoulut, ja peruskurssit.

Toiminnoilla pyrittiin monipuolistamaan kunnan alueella olevia liikuntapalveluita ja mahdol-
lisuuksia seurojen tuella, ja vahvistamaan samalla jasenmaarilté laskussa olevia seuratoi-

mintoja. Toimeksiantoa vastaamaan kehitettyja toimintoja olivat:

Heinaveden kunnalle liikunnallisen kokopaiva ja paivaleirin suunnittelu ja toteutus. Tahan
kuului my6s leirien markkinointi, myynti, ilmoittautumis, ohjaus ja jalkiprosessit kuten pa-

lautteiden kerdaminen ja purkaminen.

Heinavesi Sport Akatemian yhteistydseuroja valikoitui loppujen lopulta kaksi: Hein&veden
Yleisurheilijat ja Heindveden Hanmoodo. Heille tehtyj& kehitystoimintoja olivat liikuntaleik-
kikoulut, juoksukoulut, valmennuksen optimointi ja kehittdminen sek& muksu ja peruskurs-

Sit.
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Seuraavassa kappaleessa kuvataan tarkemmin opinnaytetydssa tavoitteiden mukaan

muodostuneen Heinavesi Sport Akatemian tuotteistamisprosessin vaiheita ja toteutusta
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7 Heindvesi Sport Akatemian perustaminen

Henkilokohtaisen ammatillisen osaamisen ja motivaation seuraamuksena syntyi idea yh-
teistydsta kuntasektorin ja seurojen kanssa. Tahan yhdistettiin kuntien huutava tarve uu-

sista ideoista ja tukevista palveluista.

Tassa opinnaytetydssa keskityttiin kehittdmaan konseptia seuraavien asioiden yhdistel-
mana:

- Kunnan liikunta- ja nuorisopalveluiden kehittdminen

- Seuratoiminnan ja seurayhteistyon kehittaminen

- Valmennus ja ohjaustoiminnan kehittaminen

7.1 Lahtokohta

Heinaveden kunnan liikunta ja liikuntakulttuuri on ollut padasiassa kunnan alueella toimi-
vien seurojen ja jarjestdjen vastuulla. Vuosien saatossa niiden suosio on kuitenkin laske-

nut vuosi vuodelta ja nykyinen tilanne nayttaa huonolta.

Tasta syysta tammikuussa 2014 syntyi idea jarjestaa Heindvedelle kunnan historian en-
simmainen lasten ja nuorten liikuntaleiri. Myds lasten liikkuttamisen liséksi tavoitteena ol
tyollistaé Heindvetelaisia nuoria kesatoihin. Ensimmainen keséleiri pidettiin 10-12.6.2014

paivéleirin muodossa.

Kesaleirin palautteiden mukaan leiri ja vastaavanlainen toiminta oli erittain tervetullutta ja
haluttua. Palautekysely lahetettiin heti leirin paatyttya sahkodpostitse osallistuneiden per-

heille.

Leirin jalkeen syntyi ajatus yhdesta toimijasta, joka kehittéaa ja koordinoi toimintaa Heina-
vedella johdetusti kohti yhteisia tavoitteita. Pohdinnan tuloksena syntyi ajatus Heinavesi
Sport Akatemiasta ja tama toimi lahtotilanteena talle opinnaytetydlle. Tyoryhmaksi valikoi-
tui 2 Haaga-Helian opiskelijaa sekad 2 heinavetelaista nuorta. Varsinaisena opinnaytetyon
tilaajana Heinaveden kunnan liikunta ja nuorisotoimi antoi opinnaytetyon tekijalle vapaat

kadet suunnitella ja toteuttaa 2014 kesalla tehtya leiritoimintaa eteenpain.
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7.2 Kunnan ongelma - tarve

Heinaveden kunnan nuoriso ja vapaa-aikatoimi on yhden vapaa-aika ohjaajan harteilla.
Hanen tehtaviin kuuluu nuoriso ja vapaa-ajan hallinnollisten tehtavien liséksi liikuntapaik-
kojen yllapito seka tarvittaessa ohjaaminen. Taten puutteellisen ajan ja miehistdéresurssien

takia ei ollut varoja aikaisemmin jarjestaa kunnan puolelta liikuntaleireja.

Kevaalla 2014 leireja varten ei ollut tarpeeksi ohjaajia ja siksi paadyttiin ratkaisuun koulut-
taa Heinavetelaisista nuorista ohjaajia. Tata ratkaisua puolti myds nuorten parempi mah-
dollisuus tyollistymiseen tulevaisuudessa. Tama ratkaistiin tekemalla yhteistytta Anssi
Wallan kanssa, jolla oli kokemusta ja osaamista liikunnan ja lasten ohjaamisesta seka
kouluttamisesta. Koulutuksen ohjaamista ja teoriaa opeteltiin ensin keskenaan Anssi Wal-
lan johdolla ja varsinaiset demo tunnit pidettiin kunnan peruskoulujen alempien luokkien

likuntatunneilla, jossa uudet ohjaajat paasivat ohjaamaan lapsia ja liikuntaa ennen leireja.

Kesan leirille saatiin 3 uutta ohjaajaa opinnaytetyon tekijan liséksi ja heista 2 jatkoi syk-
sylla Akatemian organisaatioon kehitys ja ohjaustehtaviin. Syksylla organisaatio taydentyi
1 lisdyksella Haaga-Helia ammattikorkeakoulusta. Nain kunnan aikaisempi ongelma ajalli-
sien ja miehistéresurssien kanssa korvattiin ulkopuolisella palveluntarjoajalla ja kaytdssa

oli 4 nuorta henkiléa eri ohjaus ja kehitystehtaviin.

7.3 Seuran ongelma —tarve

Monesti seuratydssa kuullaan ja nahdaan asenteita yhteistydnvastaisuudesta. "Emme ha-
lua tehdé heidan kanssa yhteistyota koska he varastavat jasenemme tai toimintamme, ja
meidan toiminta on toiminut jo 20 —vuotta hyvin nainkin” oli tallakin kertaa tiettyjen seuro-
jen ajatus aloitettavasta yhteistyosta. Kuitenkin useiden seurojen jasenmaarien lasku ja

sisdiset ongelmat kertovat toiminnasta muuta.

Heinavedella useat seurat ovat olleet laskussa vuosien saatossa ja osan toiminta on vaki-
naistunut paikoilleen. Vain 2 seuroista Heindveden Yleisurheilijat ja Heindveden Han-
MooDo on kyennyt 2012 jalkeen kasvattamaan toimintaansa ja saamaan uusia jasenia

seuraan.
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Oheinen taulukko esittaa seurojen jasenmaaran kehitysta vuosina 2006 — 2015. Yleisur-
heilijat ja HanMooDo ovat projektin osalta olennaisia joten kyseisten seurojen jasenméaa-
rat vuosilta 2015 — 2016 on lisatty kaavioon mukaan.
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Kaavio 1. Heindveden paa-seuroien iasenmaaran kehitvs vuosina 2008-2015

Seurojen vanhoillisia ohjaus ja toimintatapoja pyrittiin uudistamaan nykypaivaan. Naita ke-
hitystehtavia olivat mm: Ohjaajien ja valmentajien kouluttaminen, erilaisten tyokalujen ja
pohjien paivittdminen kuten valmennuksen vuosisuunnitelma ja peruskurssien rakenne
seka markkinointitapojen uudistaminen perinteisista postereista sosiaaliseen mediaan ja
tapahtumiin mukaan menemiseen. Toiminnoilla haettiin seuratyéhon paivityksia seka te-

hostamista jo olemassa olevien palveluiden ja toimintojen kehittamiseen.

Akatemia teki yhteisty6té Heindveden Yleisurheilijoiden ja Heindveden Hanmoodo seuran
kanssa vuosina 2014-2016. Toiminnan aikana syntyi mm. uusia peruskursseja, liikunta-
leikkikouluja, ohjaajakoulutuksia ja markkinointisuunnitelma seuran peruskurssitoiminnan

vakauttamiseksi.
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7.4 Palvelun raatadléiminen vastaamaan asiakkaiden tarpeita

Parantainen (2007, 164) mukaan kun ongelmat ovat selvitetty, tulee asiakkaalle antaa
"torkea lupaus”, jolla luvataan ratkaista asiakkaan ongelma tai ongelmat. Tassa luvussa
kaydaan lapi muutama avainkohta taman projektin puitteissa térkean lupauksen antami-

sesta.

"Torkeiden lupauksien” antaminen oli tassa projektissa helppoa, silla kaikki olivat jo entuu-
destaan tuttuja ja sijoittuivat silloiselle kotipaikkakunnalleni Heindvedelle. Lupaukseni ja-
kautuivat 3 asiakasryhmaan: kunta, seurat ja heinaveden asukkaat.

Kunnalle tehty "torkea lupaus” on suoraan verrattavissa 7.3 Kunnan ongelma — tarve”
kappaleessa kerrottuihin asioihin. P&atin ottaa suoraan yhteytta kunnan nuoriso ja vapaa-
aikatoimen ohjaajaan ja annoin "térkean lupaukseni”: Voin jarjestaa Heinaveden kunnan
historian ensimmaisen kesaleirin ja hoitaa kaikki siihen tarvittavat asiat mm. ohjaajat ja
ohjelman. Sain vapaat kadet toteutukseen ja nain kesalla jarjestettiin kunnan historian en-
simmainen kesaleiri. Suosio oli niin suurta etta sain vapaudet edelleen kehittaa toimintaa
ja lupasin tehda saman talvella hiihtoloma viikolla ja vakinaistaa kehitystoiminnan lasten ja
nuorten liikunnan parissa. Nain syntyi syksylla Heinavesi Sport Akatemian yhteistyd Hei-

naveden kunnan kanssa.

Seurojen kanssa yhteistyd oli todella paljon helpompi aloittaa Akatemian julkistuksen jal-
keen. Maine hyvasta ja menestyksekkaasta toiminnasta kasvatti seurojen kiinnostusta ja
Akatemia tarttui seurojen vastuuhenkildihin kiinni. Tarjosimme neljélle paikalliselle seuralle
paikkaa Akatemiasta, kuitenkin seuraavilla ehdoilla: Yhteistyon teko seurojen kesken ja
akatemian valilla on sujuttava ongelmitta, Akatemia vastaa lasten ja nuorten toiminnan ke-
hittamisesta ja saa tdhan seuralta tdyden tuen seuran toimintasuunnitelman mukaisesti,
Akatemia vastaa seuran valmennuksen optimoinnista ja kehittdmisesta ja seura noudattaa
heille tehtya kehityssuunnitelmaa ja vastaa sen eteenpain viemisesta. Neljasta seurasta
valikoitui kaksi seuraa joiden kanssa solmittiin yhteistydsopimus: Heindveden Hanmoodo

ja Heinaveden Yleisurheilijat.

Heindveden Hanmoodoo seuralle tarkeimpana "térkeana lupauksena” pidan lupaustamme
nostaa seuran viimevuosina huonosti osallistujamenestyneet peruskurssit takaisin 15-20
uuden jasenen tasolle seka nostaa seuran mainetta ja tunnettavuutta 1 kamppailuseu-

raksi” Heinavedella. Heinaveden Yleisurheiluseuralle lupasimme kehittaéa heidan lasten ja
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nuorten urheilukouluja uudelle tasolle seka optimoida kilparyhméan valmennusta ja seuran

sisdisia toimintoja tehokkaammaksi kuin koskaan.

Akatemia toimi kattojarjesténa kunnan ja seurojen paalla ja seurapuolella suoraa kontaktia
opinnaytetyontekijan ja Heindveden asukkaiden kanssa oli vahemman, rooli oli enemman
taustalla kehittdjana ja opponoijana. Asiakkaille tehtyja "torkeita lupauksia” olivat esimer-
kiksi lupaukset Akatemian leireistad "parhaimpina kesaleireind koskaan,” Yleisurheiluseu-
ran kanssa tehdyn liikkuntaleikkikoulun "Vauhdikkaimpana liikuntaleikkikouluna Heinave-
delld” ja Hanmoodon uusien peruskurssien lupaus "Tule harjoittelemaan suomen parhaim-

pien kanssa, ehka sina olet seuraava suomenmestari?”

Opinnaytetydntekijana pyrin Akatemian kautta muuttamaan kasitysta normaalista ja perin-
teisesta lahestymistavasta asiakkaisiin ja antamaan mahdollisimman réyhkeita lupauksia,
jotka herattavat alueella paljon huomiota. Talla tavoin pyrin saamaan etua kilpailijoihin
(muihin seuroihin) ja kasvattamaan Akatemian mainetta nopeasti. Ymmarsin myos heti
ettd monet seurat olivat toimineet vanhoilla tavoilla jo vuosia, vaikka asiakkaat halusivat
jotain muuta ja tartuin siihen kiinni. Olin valmis viemaan lupaukset aarirajoille vastaamaan
asiakkaiden (Heinaveden asukkaiden) tarpeita ja suunnittelemaan palvelut asiakkaan tar-
peiden ja halujen mukaisesti, enka seurojen tarkkojen maaritelmien mukaisesti millaisia

jasenia he haluavat. Akatemian toimintoihin oli kaikki tervetulleita.

7.5 Yhteistyokumppanuudet ja niiden hyoty asiakkaille

Parantaisen (2007, 171) mukaan, kun kilpailijoista ollaan erottauduttu, asiakkaalle on teh-
tava selvaksi palvelun hyodyt. Tassa luvussa kerrotaan yhteistybkumppanuuksista ja nii-

den kytkemisesta asiakkaan hyotyihin.

"Torkean lupauksen” kiteyttaminen asiakkaiden hyotyihin oli tarkeinté ja siksi myos yhteis-
tyd kumppanuudet rakennettiin niiden pohjalta. Seurojen kanssa neuvotteluissa kaytin
seuraavia valttikortteja hyddyksi mita hyotyja yhteistyokumppanuus antaa seuralle:
- Kokenut, luotettava ja luova seurakehittdja vastaamaan yhdessa sovituista kehi-
tystehtavista
- Tuotettujen kehitysideoiden ja palveluiden laadukkuus
- Uusien Akatemian palveluiden yhdistaminen seuran toiminnaksi
- Seuran promoaminen Akatemian markkinoinnin ja toimintojen kautta
- Saada vanhoaillisiin huonosti toimiviin toimintoihin ja ryhmiin uutta virtaa ja néke-
mysta

- Huippuvalmentajan hyédyntaminen seuran omassa valmennuksessa

43



Huomasimme hyo6tyjen olevan niin Kiistattomia, ettemme epdillyt hetkedkaén seurojen
paattavien henkildiden olevan kiinnostuneita. Tiesin kokemuksesta etta useimmissa seu-
roissa on naissa asioissa puutteita, kysymys oli lahinna miten nd&ma hyddyt siirretaan seu-
rasta itse asiakkaille eli Heindveden asukkaille.

Seura sai kasiinsa edella mainitut hyddyt Akatemian yhteistyokumppanina ja asukkaat
saivat kaytettavaksi uusia palveluita. Malli oli siis win-win tyyppinen ratkaisu jossa seurat
saavat uusia ja kehittyneita palveluita ja toimintaa sek& uusia jasenia toimintaansa ja asi-
akkaat kayttaa palveluita — kumpikin hyotyi. Asiakkaille tarjottavia palveluita oli mm. alle
kouluikaisten liikuntaleikkikoulu, kesaleirit, ja peruskurssit, jotka oli rakennettu ja suunni-
teltu ennakkoon tehtyjen kyselyiden ja puskaradion kautta tulleen "palautteen” kautta. Asi-
akkaat saivat sita mita halusivat, Akatemian maine ja luotettavuus kasvoi ja samalla seu-

ran toiminnot vahvistuivat.

7.6 Palvelun hinta

Parantaisen (2207, 180) mukaan palvelun hyotyjen esittdmisen jalkeen keskustellaan pal-
velun hinnasta. Tassa luvussa kerrotaan tuotteen ja palveluiden hinnoittelusta ja vaihtoeh-

doista.

Suurin osa Akatemian palveluista ja tuotteista olivat vasta kehitys / konsepti vaiheissa.
Tarjottavien tuotteiden ja palveluiden pohjat olivat valmiita ja niita testattiin konsepteina
projektin aikana. Tama mahdollisti tuotteiden ja palveluiden jatkokehittamisen palautteiden

avulla mik& on yksi tuotteistamisprosessin vaiheista.

En hinnoitellut valmennus ja seuraty6tani, mutta sain hyddyt muuta kautta projektin aikana
esim. seuran tayden tuen ja jasenyyden seuran urheilijana. Tama tarkoitti kilpailumatkojen
ja kilpailuiden taysia yllapitokustannuksia. Lisaksi yhdistin seuratyon tehtavéat Haaga-He-
lian kilpa ja huippu-urheilun opintoihini. Halusin muokata tuotteet ja palvelut Akatemiaan,

jotta voisin ne myohemmin valmiina pakettina hinnoitella.

Tana paivana hinnoittelisin kehitystehtavat erillisesti laajuuksien ja niissa vaaditun osaa-
misen mukaisesti urakkapalkkana. Toinen vaihtoehto hinnoitteluun on tehda provisiolla
esim. jokaisesta uudesta jasenesté jonka seura saa Akatemian toiminnan kautta saa pro-
visiota X€ tai jokaisesta Akatemian yhteistyotoiminnasta esim. liikuntaleikkikouluun osallis-

tuneesta X€ tulee itselle / akatemialle. Erillisisté valmennus ja ohjaustunneista veloittaisin
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50€/tunti tai provisiolla osallistujien mukaan. Provisio maksujarjestelma on hyva ”"poista-
maan riskien tunnetta” johon Parantainen (2007, 48) viittaa. Usein varsinkin kun on kyse

pienemmista seuroista ja seurapaattajat eparoivat hintoja kalliiksi kayttaisin itse provisiota.

Kunnalle tehtyjen leirien suunnittelun ja leiritydn hinnoittelin likunta-alan TES mukaisesti
ja laskutin kunnalta tehdyista tunneista. Tama oli erittain toimiva malli ja toimi tassa ta-
pauksessa hyvin. Jatkossa voisin tarjota valmista tuotteistettua leiripakettia muille kunnille
hinnalla X€ joka siséaltéa X:n, Y:n, ja Z:n ja hinta muokkautuu sen mukaan mit& kunta ha-

luaa leirille.

7.7 Palvelun siséaltd

Parantaisen (2007, 182) mukaan hintojen lisaksi on kerrottava se mita palvelu tai tuote pi-
taa sisallaan. Tassa luvussa kerrotaan Akatemian kunnan palvelutuotteiden toimitussisal-

[Oista.

Palvelut olivat hyvin yksinkertaisia ja tarkasti maariteltyja mita palvelut pitaa sisallaan ja

mita ei.

Kunta yhteistyo
Kunnalle tarjottavaan leiripalveluun kuuluu:
Leirin ohjelma (suunniteltuna kunnan resurssien mukaan), Leirin ohjaaminen seka leirin

ohjaajat ja leireille sdhkdisen ilmoittautumis jarjestelman.

Kunnalle tarjottavaan leiripalveluun ei kuulu:

Ruokailun, majoituksien ja vakuutuksien hommaaminen. Namé& ovat kunnan vastuulla.

Seura yhteisty6

Seuroaille tarjottavaan yhteistyéhon tai kehitystehtaviin kuuluu:

Yhdessa sovittujen kehitystehtavien tekeminen (max. 3 per seura) ja niiden palvelun laa-
dun takaaminen, Akatemian uusien palveluiden kytkeminen seuroihin omiksi palveluiksi,
seuran markkinointi ja promoaminen Akatemian postitus ja markkinointi kanavissa, takuu
saada vanhoihin ja huonosti toimiviin ryhmiin uutta virtaa, sek& valmennusosaamisen hyo-
dyntéminen ja opponointi tarpeiden mukaan. Seuralla oli kAytéss&an 5h viikossa akate-

mian henkildston tyotunteja sek& kuukausittain 2 demo tuntia valitsemastaan aiheesta.

Seuroille tarjottavaan yhteistydhon tai kehitystehtaviin ei kuulu:
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Paivittainen / viikottainen ohjaaminen, seuran sisaisten asioiden hoito, rahastus ja jasen-

rekisterit.

46



8 Tyon tuotos - lopputulos

Lopputulosta on syyta katsoa kahdelta eri kantilta: Heinaveden kunnan ja seurojen kehi-
tyksen kautta. Opinnaytetydn toimeksianto ja sen alle kuuluvat toimijat, kunta, yhteistyo-
seurat ja opinnaytetydn tekija keskustelivat ja tdydensivat toisiaan ja niiden yhteistydn

seurauksena opinnaytetyon toimeksiannon tavoitteet saavutettiin.

Heindveden kunnan toimeksiannossa tavoitteena oli kunnalle tuotettavien leirien kehitta-
minen, seka lasten ja nuorten liikunnan ja liikuntapalveluiden kehittaminen. Tydskentely
tapana kaytettiin toiminnallisen tutkimuksen lahestymistapaa ja tieto-taidon yhteen sulaut-
tamista. Konkreettisina kehitystehtavina syntyi kunnan liikuntaleiri toiminta, joka tehtiin yh-

teisty0ssa Heindvesi Sport Akatemian kanssa.

Toimeksiantoa syvennettiin seuratasolle koska Akatemia halusi toimintaa 2 kertaa vuo-
dessa tapahtuvista leireista viikoittaiseksi toiminnaksi. Taman takia seurat olivat loistava
mahdollisuus jatkaa kehitysty6td, joka mahdollisti palveluiden tuottamisen seurojen alle ja
nain toimintaa viikoittain. Akatemian yhteistydseurojen kanssa tuotettiin liikuntaleikkikou-

luja, juoksukouluja, luistelukouluja ja peruskursseja.

8.1 Heinavesi Sport Akatemia kasikirja

Heinavesi Sport Akatemiasta on tehty kasikirja, joka siséltéaa kaikki opinnaytetydssa tehdyt
projektin prosessit, kehitystehtavat ja materiaalit linkitettyna sahkoiseen Google Drive jar-

jestelmaan.

8.1.1 Kasikirjan sisalto

Kasikirja sisaltaa kaikki akatemiaa varten tydstetyt asiat ja palvelut kuten Akatemian ja or-
ganisaation toteuttamiseen tehdyt prosessit, esimerkit ja palvelut kunnan ja seuran
kanssa. Kasikirja ei ole manuaali tai tuotteistamisen kasikirja, vaan koonti kaikista Heina-
vesi Sport Akatemian asioista ja sen toimista. Kasikirja on tehty sahkodiseen muotoon,
kaikki aineistot |6ytyvat linkkien takaa Google Drive jarjestelmasta, jossa aineistot on

helppo sailyttaa tulevaisuutta varten.

Kasikirja jakaantuu neljdan osioon:

Heindvesi Sport Akatemian perustamiseen ja toimintaan. TAssa osiossa avataan ja kuva-
taan Akatemian omia toteutuksia ja prosesseja mm. Akatemian brandia ja markkinointia,

markkinointikanavia, visuaalista ilmetta ja palautteen kerdamista ja analysointia.
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Heinavesi Sport Akatemian ja Heinaveden kunnan palveluihin. Tassa osiossa avataan ja
kuvataan Akatemian ja Heindveden kunnan kanssa yhteistytssa tehtyja liikuntaleireja ja

niiden toteuttamista.

Heinavesi Sport Akatemian ja yhteistydseurojen palveluihin. Tassé osiossa avataan ja ku-
vataan Akatemian, Heinaveden Yleisurheilijoiden ja Hanmoodo seuran yhteisty6ta ja kehi-

tystehtéavien toteutumista.

Opinnaytety6 projektin kehitystehtavien palautteista ja kiitoksista, jotka on kerétty opinnay-
tetyon osallisilta Heinaveden kunnalta, Heindveden Yleisurheilijoilta sek& Heindveden

Hanmoodolta.

Heinavesi Sport Akatemia on kokonaisuudessaan liikunta akatemia konsepti joka kehittaa
lasten ja nuorten liilkuntaa ja toimii yhteistydssa kunnan ja kunnan alueen seurojen
kanssa. Tama kasikirja sisaltaa kaikista prosesseista ja menetelmista kuvaukset ja linkit
varsinaisiin tiedostoihin, jotka tehtiin Heindveden kunnan lasten ja nuorten liikunnan ja lii-

kunta-palveluiden kehittdminen - Liikunta Akatemia konsepti opinnaytetyon aikana.
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8.1.2 Kasikirjan sisallysluettelo
Siséllys

1 Heinavesi Sport Akatemia..............ccoevvveeeeneen.n.

Error! Bookmark not defined.

1.1 Heinavesi Sport Akatemian palautteen keruu jarjestelma..... Error! Bookmark not

defined.
1.1.1 Sporttileiri 2014 kesa palautekysely
1.1.2 Sporttileiri 2015 talvi palautekysely

Error! Bookmark not defined.
Error! Bookmark not defined.

1.1.3 Sporttileiri 2015 kesé palautekysely lomake Error! Bookmark not defined.

1.1.4 Sporttileiri 2015 kesa palautekyselyn opinnaytetyo extra..Error! Bookmark

not defined.
1.2 Heinavesi Sport Akatemian markkinointi ...

Error! Bookmark not defined.

1.2.1 Kampanjat, mainokset, tiedotus ja kanavat .Error! Bookmark not defined.

1.2.2 LOQOL......ieeeiiieeiiiiee e
1.2.3 VerkkoSiVUt .......coovvveeeieiiieiiiaiie,

Error! Bookmark not defined.

Error! Bookmark not defined.

1.3 Heinavesi Sport Akatemian toiminnan suunnittelu..Error! Bookmark not defined.

1.3.1 Kausisuunnitelma..........cccccvvveeennn.

1.3.2 Yhteistybsopimukset......................

2 Heinavesi Sport Akatemia ja Heinaveden kunta
2.1 Liikuntaleiritoiminta .........ccccccvvvvviniiinennnnn.
2.1.1 Paivaleiri ja kokopaivaleiri pohjat....

2.1.2 Leirien ilmoittautumisjarjestelma ....

2.1.3 LeiriKireet .ooccoeeeeeiiiiiiiiiee e,

3 Heinavesi Sport Akatemia ja yhteisty0seurat.....
3.1 Heinaveden Hanmoodo ............ccceevvvvnnnnn.

Error! Bookmark not defined.
Error! Bookmark not defined.
Error! Bookmark not defined.
Error! Bookmark not defined.
Error! Bookmark not defined.
Error! Bookmark not defined.
Error! Bookmark not defined.
Error! Bookmark not defined.
Error! Bookmark not defined.

3.1.1 Seuran peruskurssien elvytys / demotunnit.Error! Bookmark not defined.

3.1.2 Seuran markkinointi ...........c..cc.c.....
3.1.3 Hanmoodo Team Heinavesi...........
3.2 Heinaveden Yleisurheilijat............ccccc.uveee.

Error! Bookmark not defined.
Error! Bookmark not defined.
Error! Bookmark not defined.

3.2.1 Valmennustoiminnan optimointi ja kehittdminen........ Error! Bookmark not

defined.
3.2.2 Liikuntaleikkikoulut ja kerhot...........
3.2.3 Seuran toimintojen kehittdminen ....

4 Heinavesi Sport Akatemia — palaute ja kiitokset
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9 Pohdinta

Kappaleessa 2. Palvelun tuotteistaminen ja kehittaminen tietoperustassa kerrottiin, erittain
olennaista on l6ytad asiakkaan ongelma tai tarve ja antaa siihen hyvin palveleva ratkaisu.
Oma kokemus pienille kunnille "avaimet kateen” periaatteella tarjottavasta palvelusta on
enemman kuin tervetullutta nykypaivana. Taman todistaa monien kuntien kiinnostus aka-
temian tuottamia palveluita kohtaan. Yhteiskunnan muutos on tuonut kunnille viimeaikoina
haasteita ja erityisesti lasten ja nuorten harrastus ja likunta puolella kysyntaa riittanee.
Uusia ideoita kaivataan jatkuvasti vanhojen kaavojen ja mentaliteettien sijaan, silla asiak-

kaat ovat entista valveutuneempia siitd mité he ostavat ja mita on tarjolla.

Kun yhdistetaan pienten kuntien alueella yleensa talkoovoimin toimivat seurat tyokenttaa
riittAnee, onhan suomessa yli 6000 seuraa. Nykyaan vapaa-aika on yleensa kortilla eik&
vanhemmilla ole paljoa aikaa toimia mukana lasten seuran talkootyssa, toisin kuin aikai-
semmin. Talkoovoimin tehty ei automaattisesti tarkoita huonompaa vaihtoehtoa kuin os-
tettu palvelu, vaan tarkein asia on palvelun laadukkuus ja yleensa asiakkaat valitsevat pal-

velun joka on laadukkaampi — mina ainakin valitsisin.

Toinen iso seikka on palvelun hinnoittelu. Hyvin hinnoitellulla palvelulla riittda kysyntaa ja
se on mielekasta palvelun kayttajille seka palvelun tuottajalle (asiakkaan rahalle on vasti-
netta ja palvelun tuottaja saa elantoa.) Esimerkiksi jos luistelukoulun ryhman alaraja on 15
henkil6a, hinta yhdella koulukerralla on 5€/henkild. Jos jaan vuokra on 15€/tunnilta el
1€/osallistuja, kokonaishinta on 6€/kerta ja taman jalkeen kaikki tulee suorana katteena.
Jos luistelukoulua pidetaan 10 viikkoa kerran viikossa rytmilla joulukuusta-helmikuuhun,
on kokonaishinta 60€ tai kuukaudessa n. 20€. Tama voi olla joidenkin mielesta kallista,
mutta verrattuna esim. jalkapalloseuroihin hinnoittelu voi olla jopa kolmi-nelinkertaista kuu-
kaudessa. Taman laskun mukaan 15 hengen luistelukoulusta jaisi palvelun pitajalle kat-
teena 750€/10 kerran luistelukoulusta eli 75€/viikossa. Talla tavoin saadaan toiminta ker-
ran viilkossa kannattavasti kayntiin ja ryhman alarajaa voidaan nostaa ylospain, jolloin yk-
sikkdhintaa voidaan tuoda tdman laskun mallilla edelleen 6€ alaspain. Tata sovellettiin
opinnaytetytssa leirien hinnoittelussa johon kappaleessa 3. Palvelun tuotteistaminen ja

kehittaminen tietoperustassa viitattiin.
Heinavesi Sport Akatemian palvelun tuotteistamisessa ja kehittamisessa on kaytetty pe-

rustana Parantaisen Tuotteistaminen (2007) kasikirjaa. Kappaleessa 3. Palvelun tuotteis-

taminen ja kehittdminen Heinavesi Sport konseptia rakennettiin niin, etta se voidaan tuot-

50



teistaa ja monistaa muille paikkakunnille jatkossa, mikéli malli on toimiva. Parantaisen Kir-
jasta otettiin vaikutteita mm. liikuntaleirien hinnoittelussa, markkinoinnin suunnittelussa ja
tuote kehittdmisvaiheissa. Kirjasta oli apua my6s dokumentoinnissa, josta sai selkeita
malleja siitd miten tuotetta tai palvelua kannattaa dokumentoida, jotta sitéa voidaan monis-
taa tai kayttaa jatkossa.

Liikuntapalveluiden markkinointi kappaleessa 4 syvennyttiin enemman urheilu ja liikunta
markkinoitiin ja etsittiin tietoa eri tyyleista ja tavoista markkinoida. Urheilumarkkinointi on
yksi maailman suurimmista bisneksista, joten on syyta ottaa myds siita paljon tietoa. Seg-
mentointi, myyntihinnoittelu ja promootio olivat tamé&n projektin oleellisimmat asiat markki-
noinnin tietoperustan kannalta. Kyseisen tietoperustan avulla rakennettiin ja kehitettiin

Heinavesi Sport akatemian segmentti seké palveluista tarjottavat myyntihinnat.

Koko opinnaytety6n projektin olennaisin tietoperusta on projektin kannalta kappale 5. laa-
dullisen toimintatutkimuksen teoria perusta. llman tata kappaletta Heinavesi Sport Akate-
mian lahestymis ja tutkimustavat olisivat olleet hyvin erilaiset. Tama tietoperusta auttoi
opinnaytetytta tehdessa todella paljon mm. ymmartamaan eri prosesseja seka palaamista
aina uudelleen kokeilemaan jotakin uutta. Oli todella hyva saada tietoperustaa kyseisen
lahestymistavan kannalta, silla muuten vanhaan palaaminen olisi tuntunut paljon oudom-
malta. Suurin opinnaytetytssa tehty toimintatutkimus oli leireille ilmoittautumisen tutkimus,
jossa tutkittiin ihmisten suhtautumista uudenlaisen ilmoittautumisjarjestelmaan. Laadulli-

sen toimintatutkimuksen tietoperusta oli my6s mielestani mielenkiintoisin kappale.

Kaikki tietoperustat olivat todella tarkeitd taméan opinnayteprojektin kannalta, tietoperustat
perustelivat omien ajatuksieni ja toimintani oikeellisuuden ja loivat my6s perustaa toimin-
nan kehittamisessa. Tietoperustojen avulla myds tunsin itseni varmemmaksi ammatti-

laiseksi.

Kun opinnaytetyota tarkastellaan kokonaisuutena, tyd muodostuu konkreettisesta opin-
naytetyon tekijan olennaisesti tydllistymiseen vaikuttavasta tyokalusta Heinavesi Sport
Akatemiasta, oman ammatillisuuden kehittymisesta, seka tuotetusta lisdarvosta joka tuo-

tettiin Heinaveden kunnalle ja kunnan alueelle, seka yhteistyseuraoille.
Heinavesi Sport Akatemia on ollut erittéin onnistunut konsepti kokeilu, ja konsepti on vaki-

naistettu kunnan alueelle kehittdmaan lasten ja nuorten liikuntaa. Lahestymis ja kehitta-

mistapana toiminnallinen tutkimus on ollut todella hyva ja tdssa tapauksessa oikea rat-
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kaisu, jolla saatiin toiminnot ja kehitystehtavat vakinaistettua seuroihin ja kunnan toimin-
taan. Pelkkina kehitystehtavina projektit ja toimintatavat olisivat ehka jaaneet vain "poyta-

laatikkoon” dokumenteiksi.

Oman ammattitaidon kehittymisen kannalta voin nyt sanoa osaavani tuotteistamisproses-
sin, seka tuotteistaa omaa osaamistani. Pystyn luomaan kokonaisuuksia, jotka vastaavat
asiakkaiden kysyntaan ja tarpeisiin seka yhdistamaan monta eri osapuolta tekemaan yh-
teistyota kesken&an. Opinnaytetyd on antanut sen tekijalle todella paljon varmuutta
omaan tyohon ja kasvattanut omaa tydkenttaa ja tydémahdollisuuksia huomattavasti.

9.1 Toiminnan arviointi

Parantaisen kirjassa kuvataan vaiheet, jonka mukaan kaikki tuotteistetut palvelut ovat kul-
keneet lapi seuraavat vaiheet:

- Osa toimintamalleista alkaa hahmottua

- Palvelu alkaa hahmottua

- Toimitussisallot vakiintuu

- Palvelu monistuu perimatietona

- Palvelu alkaa monistua yrityksen ulkopuolella

- Palvelu muuttuu jalleen myytavaksi

Henkilokohtaisesti koen Akatemian ja tuottamani palveluiden olevan "toimitussisallét va-
kiintuu” ja "palvelu monistuu perimatietona” vaiheissa. Seuraava vaihe on nyt Akatemian-
dokumenttien ja testattujen palveluiden kanssa tehda kehitys ja myyntity6ta. Nykyisia pal-

veluita voidaan kehittaa viela paljon ja olen suunnitellut seuraavia kehitysideoita:

- Leiripalvelut: pienten kuntien yhteistydssa jarjestamat leirit, johon saataisiin mo-
nesta pienesta kunnasta lapsia ja nuoria verkostoitumaan ja yhtendistymaan kes-
ken&an, seka kansainvalinen yhteisty0 tai vaihtoleiritoiminta.

- Seuran valmennuksen optimointi: kunnan alueen seuraille tarkoitetun valmennus-
toiminnan kehittdmisen seminaarin jarjestaminen, jossa paneudutaan seurojen val-
mennus ja ohjaustoiminnan optimointiin. Seminaarin aihe voi myds olla ideariihi
tyyppinen jossa paneudutaan seurojen ongelmiin yhdessa ja jokainen seura voi
antaa ideoita toisen seuran toimintaan ja tata kautta kehittaa toimintaa.

- Seuraille tarjottavat palvelutuotteet: seurojen tarjottavat tyokyky toiminnat ja jum-

pat, lapsi-vanhempi kerhot, ja teemapaivat seurojen kanssa.
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Henkilokohtaisesti pidan seuraavia asioita sellaisina, mita tekisin eri tavalla opinnaytety®
produktin aikana jos voisin ne tehda uudelleen:

- Jarjestéisin toiminnan aloittamisen alussa tiedotustilaisuuden Akatemian aloittami-
sesta, johon kutsuisin kaikki seurat kuuntelemaan Akatemian toimintaideaa ja tar-
joamaan mahdollisuutta liittyéd mukaan.

- Tekisin yhteisty6ta 2-3 kunnan kanssa leirityksissa.

- Pitéisin yhteisia likuntatuokioita esim. ikdantyneiden kuntojumppaa (ik&&ntyneet
jaivat kokonaan huomioimatta tasséa opinnaytetydssa)

- Hankkeistaisin OKM/Erasmus+ rahoituksella.

Toiminta oli monipuolista ja mielek&sta opinnaytetyon tekijalle seka kunnalle ja seuroille.
Missaan tyostamisen vaiheessa ei koettu epamiellyttavia vaiheita tai kokemuksia joka ol
positiivinen asia. Asioista oltiin hyvin useasti samaa mielta ja kunta ja seurat tukivat opin-
naytetyota ja yhdessa sovittuja asioita. Produktin aikana huomasin liikunta-alan opinnoista
ja aikaisemmista toistéani saadun ammattitaidon olemassaolon ja niiden hyddyllisyyden, ja

opin luottamaan omaan ammattitaitoon ja osaamiseen paljon vankemmin.

Toimintamallina toimintatutkimuksellinen lahestymistapa on erittdin mielenkiintoinen ja
toimi tassa tapauksessa. Produktin aikana oli hienoa huomata miten kunnan ja kunnan
alueen seurojen "vanhoilliset” toimintatavat alkoivat pikkuhiljaa muuttumaan mm. uskallet-
tiin ottaa uusia askelia ja tehd& asioita eritavalla kuin aiemmin. Yhteistyo kunnan asukkai-
den kanssa oli eritoten miellyttavaa mutta antoisaa ja heilta saatu palaute oli useimmiten

erittain positiivista.

9.2 YhteistyOn arviointi

Yhteistyd opinnaytetyon tilaajan Heindveden kunnan kanssa on ollut koko opinnaytetyon
ajan moitteetonta ja opinnaytetyon tavoitteita tukevaa. Heindveden kunta antoi paljon luot-
tamusta seka valtaa vieda opinnaytety6ta ja projektia eteenpéin kunnan alueella, eika
missaan vaiheessa mm. puuttunut opinnaytetydn toimintaan negatiivisesti. Kaikista asi-
oista oli erittain helppo sopia ja neuvotella keskendan ja yhdessa sovitut toimet ja tavoit-
teet olivat selkeita ja toteutettavia, keskindinen viestinta oli siis erittdin hyvaa. Kunnan
nuoriso ja vapaa-aikatoimen ohjaaja Markus Lindroos on ollut suuri tukija ja auttanut opin-
naytetyon produktissa mm. antamalla kehitysehdotuksia, kannustusta, materiaalia ja
eteenpdin vievaa palautetta koko produktin ajan. Opinnadytetydsté saatu palaute oli positii-

vista, kannustavaa ja erittdin motivoivaa.
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Opinnaytetydssa tehtiin yhteistyéta myds Heinaveden Yleisurheilijoiden ja Hanmoodo
seuran kanssa. Kumpikin seura oli erittéain hyvin mukana ja positiivisin mielin kehityside-
oita ja prosesseja kohtaan. Seurojen toimijat antoivat paljon ideoita ja olivat toteutuksessa
hyvin aktiivisia, seké osallistuivat toiminnalliseen tutkimukseen aktiivisesti ja muokkautui-
vat uusien toimintamallien mukaan loistavasti. Kumpikin seura oli aktiivisia opinnaytetyota

kohtaan. Prosesseista saatu palaute oli motivoivaa ja paljon kiitosta antavaa.

9.3 Produktin haasteet ja mita olisin tehnyt toisin

Akatemian perustamisen haasteita oli aluksi ihmisten ja toimijoiden toimintamallit, joita
taytyi vain uskaltaa korjata ja muuttaa. Kun ihmiset tunsivat minut paremmin produktin

etenemisen jalkeen, myos luottamusta alkoi olemaan enemman.

Aikaresurssit olivat opinnaytetyon tekemiselle paikallisesti todella haastavat ja oli loistava

saada seurat mukaan toimintaan. Tama toimi viikoittaisen toiminnan luomisessa.

Akatemian ja toimijoiden valinen tiedottaminen oli paasaantoisesti hyvaa. Joillakin seu-
roilla oli ongelmia mm Google Drive jarjestelman kanssa, mutta siella olleet tiedostot tu-

lostettiin mydhemmin kansioksi. Sahkdposteihin vastailu oli seuroilla hidasta.

Akatemian perustamisen alussa jarjestaisin kunnon tiedotustilaisuuden, jossa seurat saisi-
vat akatemiasta paremman kuvan. Tama saattaisi vaikuttaa ennakkoluuloihin vahe-
nevasti. Tekisin samalla seurojen kanssa selvat pelisaannot mita akatemian toiminta on ja
mit& se ei ole, jolloin kaikille on selvaa miksi Akatemian toiminta on olemassa ja mita se

voi seuran kanssa tehda.

Tekisin enemman yhteistyota peruskoulun kanssa ja pyrkisin saamaan peruskoulun vali-
tunteja enemman aktiivisimmaksi. Tama vaikuttaisi myds koulumenestykseen seké innos-
taisi lapsia likkumaan ns. "passiivisena aikana.” Tekisin liikkuntaleirien kanssa myds kun-
nan rajojen ylittdvaa yhteistyota naapuri kaupunkien ja kuntien kanssa, jolloin tulisi enem-

man yhteellisyyden tunnetta.

9.4 Opinnaytetyon hyddynnettavyys jatkossa

Unelmanani on monistaa Akatemia konsepti franchising tyyliseksi palveluksi. Tama tyd on
suunnittelun alla ja aion seuraavina vuosina jatkaa palvelun kehittamista monistettavaan

muotoon ja hakea tarvittaessa hanketuki rahoitusta.
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Akatemia on jatkanut aktiivisesti toimintaansa ja jarjestaa yhteistydssa Hanmoodo liiton ja
Heindveden Hanmoodon kanssa Hanmoodon 2016 SM-kilpailut Heindvedella 7.5.2016.
Toiminnallaan Akatemia pyrkii Heinavedella antamaan kaiken mahdollisen tukensa kun-
nalle ja kunnan alueen asukkaille liikunnan ja fyysisen aktiivisuuden kehittdmisessa ja pa-

rantamisessa.

Kokonaisuutena projekti on synnyttanyt sisallani kipinan tuotteistamiseen ja palveluiden
tuottamiseen seka toiminnalliseen tutkimiseen. Tulevaisuus nayttaa valoisalta ja aion yh-
distad monipuolista ammattiosaamistani markkinoinnin ja median puolelta liikuntaan ja
palveluiden tuottamiseen ja tarjoamiseen. Olen todella innoissani Akatemia konseptin on-
nistuneesta toiminnasta Heindvedelld ja odotan tulevaisuutta mielenkiinnolla. Olen oppinut
tasséa opinnaytetydssa todella paljon ja tunnen nyt itseni paljon varmemmaksi liikunta-alan
ammattilaiseksi, palveluiden tuottajaksi, tuotteistajaksi seka asiantuntijaksi. Mikali jatkan
opintojani yliopistossa tai ylemmalla AMK-tutkinnolla, Heinavesi Sport Akatemia tulee var-

masti olemaan yksi kehitystehtavistani, jota vien eteenpain.

Kappaletta 2 Fyysisen aktiivisuuden ja likunnan vaikutukset terveyteen tietoperustaa kay-
tettiin perustana tassa opinnaytetydssa Heindaveden lasten ja nuorten fyysisen aktiivisuu-
den parantamiseen. Tavoitteena oli kasvattaa lasten ja nuorten fyysista aktiivisuutta
enemman kohti WHO:n suosituksia. (WHO, Fyysisen aktiivisuuden suositukset) LIKES-
tutkimuksista (Liikkuvakoulu.fi, Muutoksia 2015) oli todella paljon hydtya mm. antamaan
osviittaa nykyisesta tilanteesta, joten ei tarvinnut erikseen kartoittaa kyselyilld Heindveden

tilannetta, vaikkakin niin olisi saanut paremmin kohdistettua Heinaveden tilannetta.
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