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1.JOHDANTO

Opinnaytetydn tutkimusongelma perustuu Liikuntakeskuksen tarjoamien vakio-
vuorojen ja salibandyseurojen taloudellisten resurssien valiseen eroon. Inves-
tointihalukkuus vakiovuoroihin on seuroilla olemassa, ja Liikuntakeskuksella on
tarjota tulevaisuudessa taysin asiakkaan tarpeita vastaava tuote. Palveluja tar-
joavalla yrityksella ei ole mahdollisuutta laskea hintaa, joten on kannattavampaa
pyrkida parantamaan ostajan resursseja tuotteen hankintaan ulkopuolisen rahoi-

tuksen kautta.

1.1 Tyén tavoitteet

Toiminnallisen opinnaytetydprojektin tavoitteena on suunnitella ja toteuttaa toi-
minta- ja yhteistydmalli yrityksen ja siltd palveluja ostavan kolmannen sektorin
valille. Projektissa tutkitaan teorian pohjalta eri vaihtoehtoja sen toteuttamiselle
ja tuloksia kaytetddn tukena kaytdnndn projektin toteutuksessa. Suunniteltu
toimintamalli toteutetaan yhdessa Eteld-Karjalan Liikuntakeskus Oy:n kanssa.
Toteutetusta mallista laaditaan dokumentaatio ja projektikokonaisuutta analy-
soidaan ja tehddan sen pohjalta kehitysehdotuksia. Mallin tavoitteena on kas-
vattaa Liikuntakeskuksen uuden salibandyhallin vakiovuorojen menekkia luovut-
tamalla salibandyseuroille kayttéén resursseja kulujen supistamiseen.

Projekti johtaa kohti tavoitetilannetta, missa kolmas sektori investoi entista voi-
makkaammin vakiovuoroja niitd myyvalta yritykseltéd ja kayttdd saamiaan re-
sursseja onnistuneesti kustannustensa kattamiseen. Tavoitetilanteessa hyotyja
saavuttavat kaikki toiminnan osapuolet; Etela-Karjalan Liikuntakeskus Oy, kol-

mannen sektorin salibandyseurat seka toimintaan osallistuvat kohdeyritykset.



1.2 Aihepiirin ja aiheen valinta

Olen itse salibandyn kilpaharrastaja ja kiinnostunut lajin kehityksesta. Lappeen-
rannan alueella pelaavana havaintoni ovat tukeneet yleistd keskustelua siita,
ettei lajilla ole sen vaatimia resursseja. Salibandy on jo nyt maamme harraste-
tuimpien lajien joukossa ja sen kehitys on ollut voimakasta jo vuosien ajan. Ti-
lanpuute aiheuttaa pullonkaulaefektin lajin kehitykselle, ja uuden hallin inves-
tointi ja siihen liittyva keskustelu kiinnostivat minua jo ennen aiheen lopullista

valintaa.

Olin aikaisemmin suunnitellut perinteistd opinnaytety6ta tutkiakseni, onko alu-
eella olemassa todellinen tarve kyseiselle palvelulle seka selvittdakseni talou-
delliselta kannalta, miksei palvelua ole olemassa. Kun Liikuntakeskuksen inves-
tointi uuteen halliin varmistui, pddsimme yhteydenoton jalkeen nopeasti yhteis-

ymmarrykseen toiminnallisen opinnaytetydn toteuttamisesta.

Aihe hautui aikansa ja oli investoinnin varmistuessa jo melko valmiina. Pienten
tarkistusten ja tarkennusten - joita tuli luonnollisesti myds projektin aikana - jal-
keen itse toteuttaminen tapahtui erittédin nopeasti ja tarkalla aikataululla.

Ulkopuolinen toimeksiantaja, tarkat aikataulut, toiminnallisuus ja aito kiinnostus
aihepiiriin olivat aiheen valinnan kannalta erittdin tarkeité tekij6éitd. Tunnen itseni
tekijand, ja vastuu, aikarajat ja jatkuva tekeminen motivoivat toteuttamista. II-

man naita taustatekijdita ei projekti olisi valmistunut niin nopeasti ja tehokkaasti.

1.3 Tutkimusongelma ja teoreettinen viitekehys

Teorian rooli tutkimuksessa on sen kayttaminen kaytannon toteutuksen mahdol-
listen toimintamallien vertailuun ja analysointiin. Tutkimuksessa teorian kaytt6é
maarittyy tutkimusongelman mukaan, ja sen perusteella luodaan uusia alaon-

gelmia, joiden ratkaisemisen tuloksena syntyy toimintamalli. Varsinainen tutki-



musongelma vastata kysymykseen: Kuinka saada seurat investoimaan Liikun-
takeskuksen salibandyhallin vakiovuoroihin?

Alaongelmia ovat Liikuntakeskuksen nakdkulmasta, ketka ovat todellisia poten-
tiaalisia asiakkaita, minkalaisella ratkaisumallilla asiakkaiden tarpeet ovat tyydy-
tettdvissa ja kuinka hinnoitella uusi toimintamalli. Seurojen nakékulmasta on
ratkaistava sponsoriongelma, eli kuinka saada lisda tukijoita mukaan toimin-
taan, jotta uuden hallin kayttd olisi mahdollista.

Toimintamallin toteutuksessa tehdaan teorian pohjalta hypoteeseja eri toiminto-
jen toteutuksesta, joita arvioidaan sek&@ analysoidaan jalkeenpain etsien kehi-
tyskohtia. Kirjallisuudesta saatava teoriatieto antaa vaihtoehtoja tavoitteen saa-
vuttamiseen ja toimintamallin toteuttamiseen. Yhdistettdessé tdma teoria kes-

kusteluihin saadaan perustelut paatoksille, joita projektissa tehdaan.

Toimintaympariston esittelyssa kéasitellaan kohdelajina olevan salibandyn nyky-
tilaa ja tulevaisuutta. Liséksi esitellddn Eteld-Karjalan Liikuntakeskus Oy:n toi-
minnasta projektin kannalta olennaisia kohtia. Lahtétilanteen analyysi tehdaan
olennaisten toimijoiden kannalta. Naita toimijoita ovat Liikuntakeskus, saliban-
dyseurat seka sponsoriyritykset.

Yhdistetyssa teoria- ja empiriaosassa kasitellaan yhteistoimintamallin kannalta
olennaisia teorioita, joiden pohjalta on tehty toteutettuja kaytanndn valintoja.
Toimintamallin toteuttamisen kannalta olennaista on projektin rakenteen maarit-

tely. Rakenteen maarittelyn pohjalta on johdettavissa muu kaytettava teoria.

Kirjallisuuden keskeiset lahteet liittyvat tuotteistamiseen, franchisingiin, hinnoit-
teluun ja segmentointiin. Tuotteistamiseen liittyvan teorian ja toimintamallin ra-
kenteen osalta tarkein lahde on Jari Parantaisen teos Tuotteistaminen, 2008.
Franchisngia kasittelevastad kirjallisuudesta térkeimmat lahteet ovat Laakson
Franchising — Malli yrittdjyyteen ja ketjunrakentamiseen, 2005 sekd Lamblen

artikkeli Do you have what it takes to be a franchisee?,1998.



Hinnoittelun kannalta keskeisimmat Iahteet ovat Lahtisen ja Isoviidan Asiakas-
palvelun ja markkinoinnin perusteet 2001, seka Laitisen Kilpailukykya hinnoitte-
lulla, 2007. Asiakkuutta ja segmentointia kasittelevan kirjallisuuden tarkeimpia
lahteitd ovat Yrittdjan markkinointikirja Rope, 2002 seké jo aikaisemmin mainittu
Lahtisen ja Isoviidan Asiakaspalvelun ja markkinoinnin perusteet.

1.4 Rajaukset

Rajausten perusteena on kaytetty toteutettua projektia. Opinnaytetyd rajoittuu
sen suunnitteluun ja toteuttamiseen esittelyineen, ja esimerkiksi myyntityd jaa
opinnaytetydn ulkopuolelle. Toimintamallin toteuttajan nakdkulma rajoittuu toi-
meksiantaja Etelad-Karjalan Liikuntakeskus Oy:n tavoitteisiin ja sen luomaan

pohjaan ja rajoitteisiin toimintamallin osalta.

Toimintamalli rajoittuu nimenomaisen uuden salibandyhallin ja sen kohderyh-
mana olevien Lappeenrannan alueen salibandyseurojen kayttéén. Perustoimin-
noiltaan mallista tulee yleispateva, mutta siind on erityispiirteita, jotka koskevat
ylla olevia toimijoita. Projektin kannalta olennaisiksi osiksi tuotteistamisproses-
sia on valittu sen suunnittelu, johon kuuluu segmentointi, hinnoittelu ja doku-
mentointi, seka toteuttaminen, joka pitaa sisallaan Parantaisen mallin tuotteis-
tamisprojektin lunastusvaiheen, yhtélaisyydet franchisingiin ja mallin julkistami-

sen.

Opinnaytetydn lopussa késitelldan kehitysehdotuksia, jotka koskevat tehtya pro-
jektia ja sen sisaltda. Lisaksi esitetdan ajatuksia siita, kuinka toiminnan olisi jat-
kuttava toimintamallin esittelysta eteenpain, jotta se olisi kannattavaa.



1.5 Rakenne

Johdanto esittelee tydn tavoitteet, taustan, rajaukset ja perustelut aihepiirin ja
aiheen valinnalle. Opinnaytetydn toinen osa, lahtétilanteen analysointi, sisaltaa
toimintaymparistdn esittelyn seka lahtétilanteen analyysin tydén kannalta olen-
naisten toimijoiden nakdkulmasta. Naiden maaritelmien perusteella johdetaan
opinnaytetydlle selke& tutkimusongelma, johon toteutettavalla toimintamallilla

pyritdan vastaamaan.

Yhdistetyn teoria- ja empiriaosuuden ensimmainen osa kasittelee toimintamallin
palvelulupausta alaotsikoineen. Kirjallisuudesta saatavan teorian perusteella
luodaan projektille rakenne ja maaritelldadn asiakkuuteen, hinnoitteluun ja pro-

jektin dokumentointiin liittyvia alaongelmia.

Toinen osa kasittelee teorian muuttamista asiakkaille konkreettiseksi toiminta-
malliksi. Edellisessa osassa maaritellyn palvelulupauksen lunastamiseen kuuluu
olennaisesti yhtalaisyydet franchisingiin ja palvelun julkistamisen osuus.

Opinnaytetydn viimeisissa osissa havainnoidaan projektin konkreettisia tuloksia,
seka tehdaan niiden pohjalta johtopaatdksia ja edelleen kehitysehdotuksia tule-

vaisuutta varten.

2. LAHTOTILANTEEN ANALYSOINTI

Lahtétilanteen analyysissa olennaista on toimintaymparistén eli yhteistydyrityk-
sen ja kohdelajin, salibandyn esittely. Lisaksi analysoidaan lahtétilannetta ja
maariteltya tutkimusongelmaa toimintamallin kannalta olennaisten toimijoiden

nakokulmasta.



2.1 Toimintaympdriston esittely

Salibandy saapui suomeen 1980-luvulla ja lajin kehitys on ollut alusta asti no-
peaa, minka seurauksena salibandy on noussut yhdeksi harrastetuimmista la-
jeista suomessa. Vuonna 2006 tehdyn kansallisen liikuntatutkimuksen mukaan
nuorten harrastajamaarissd mitattuna salibandy oli noussut maamme neljan-
neksi harrastetuimmaksi urheilulajiksi. ( Suomen Salibandyliitto, 2010. SLU
2010.)

Saman tutkimuksen mukaan aikuisurheilun suomen kehityssuunta on ollut myds
yléspéin. Urheiluseuroissa harrastavien maarassa mitattuna laji on kolmanneksi
harrastetuin urheilulaji. Lajin kasvun trendi on nakynyt myds Lappeenrannan
alueella, mikd on johtanut kasvavaan lajitilojen puutteeseen. Kilpaharrastami-
seen kaytettavat liikuntatilat eivat ole nykyisellddn seurojen haluamalla tasolla.
(SLU 2010.)

Lappeenrannassa salibandyseurojen kaytdssa on Lappeenrannan Urheilutalon
liséksi vain yksi ottelutapahtuman jarjestdmiseen soveltuva kenttad, Sammon-
lahden Palloiluhalli. Lisaksi seuroilla on kaytéssa koulujen salit ja Liikuntakes-

kuksen nykyiset lajitilat, jotka soveltuvat vain harjoitteluun.

Opinnaytetydn toimeksiantaja, Eteld-Karjalan liikuntakeskus sijaitsee Lappeen-
rannan Huhtiniemessa. Liikuntakeskus tarjoaa kattavasti erilaisia urheiluun ja
likuntaan liittyvid palveluja ja on alansa markkinajohtaja Lappeenrannan talo-

usalueella.

Liikuntakeskus on perustettu 1982, jolloin se aloitti kahden tenniskentan voimin.
Liikuntakeskus laajensi toimintaansa vuonna 1988 ja tilat saneerattiin 1989.
1990-luvun lopulla Liikuntakeskus teki haasteellisen strategisen paatdksen, kun
se paatti lahted mukaan naisten ryhmaliikunta- seké kuntosalitoimintaan. Tama
on osoittautunut myéhemmin erittédin kannattavaksi paatékseksi. Vuonna 2005
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Liikuntakeskus liittyi kansainvaliseen CMS-ketjuun, minkd myéta se sai uuden
ilmeen ja uusia palveluja tarjontaansa. (Hanninen, Jordan & Mikkola, 2009, 3.)

Liikuntakeskus toimii edelleen alkuperaiselld paikallaan, ja sen toiminnan voi
jaotella mailapeleihin ja CMS-klubiin oheistoimintoineen. Liikuntakeskuksen lii-
keidea on tarjota asiakkaille mahdollisuus turvalliseen ja monipuoliseen liikun-
taan. Liikuntakeskus pyrkii luomaan erinomaiset puitteet liikunnan harrastami-
seen, minkda avulla se pyrkii vahvistamaan mielikuvia ammattimaisesta, moni-
puolisesta ja asiakaslahtdisesta liikuntapaikasta. Nama asiat tulee ottaa huomi-

oon myds toimintamallin suunnittelussa. (Hanninen ym. 2009, 3-4.)

Kehittavan liikketoimintasuunnitelman mukaan liikuntakeskuksen vahvuuksiksi
arvioidaan etenkin isot tilat ja niiden tarjoama laaja liikuntavalikoima. Lisaksi
vahvuudeksi on laskettu asiakaslahtdisyys. Opinnaytetyén kannalta asiakaslah-
téisyyden korostaminen on tarkea osa toteutettavaa projektia. Lisaksi asiakas-
lahtbisyyteen liittyy pitkien asiakassuhteiden luominen, mihin pyritdédn myds to-
teutettavalla toimintamallilla. Liikuntakeskuksen suurimmaksi heikkoudeksi ana-
lysoidaan sen sijainti. Salibandyhallin kannalta tdma ei ole niin suuri tekija, kos-
ka joukkueellinen kayttajia saapuu harjoittelemaan joka tapauksessa eri puolilta
kaupunkia tai sen ulkopuolelta. Toisena heikkoutena on palveluiden hintataso.
Yksityisen salibandyhallin osalta kannattavaksi osoitettu hintataso on suurin
padongelma, jota toimintamallin avulla pyritdédn ratkaisemaan (Hanninen ym.
2009, 8-9.)

Yleinen maailmantaloudellinen tilanne on ndhtdva uhkana Liikuntakeskuksen
nakopiirissad. Tulevaisuuden kannalta myés maailmantalouden elpyminen luo
uhkakuvia yrityksen toiminnalle. Liikuntakeskuksella on erittdin ammattitaitoinen
henkildkunta, jonka tyOpanos kiinnostaa tulevaisuuden kiristyvassa kilpailussa
myds Kilpailijoita. Liikuntakeskuksen henkildstémaara on kohtalaisen pieni ja jo
muutaman ydinhenkilén mahdollinen poistuminen aiheuttaa lisatyéta rekrytoin-
nin ja perehdyttdmisen osalta. Opinnaytetydn tuloksena syntyvan toimintamallin
tarkka dokumentaatio on siksi tarkeaa, etté tulevaisuudessa vuorojen myyntia
mallia hyvaksi kayttaen voi jatkaa mahdollisimman vahalla perehdytyksella tay-
sin samalla konseptilla, vaikka myyja vaihtuisi. (Hanninen ym. 2009, 15.)
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Artikkelin mukaan suurin yksittainen tulevaisuuden mahdollisuus on nyt raken-
nettava salibandyhalli. Uusi halli tuo mukanaan erittdin paljon salibandyn har-
rastajia, mika lisannee myds kuntosalipalveluiden kayttéa. Toinen suuri mahdol-
lisuus on CMS-kuntoklubin toiminnan laajentaminen ja palveluiden parantami-
nen entisestdan. Konseptia kehittdmalld on mahdollista saada entista enemman
sitoutuneita asiakkaita ja palvella heitd entistd paremmin. Verkostoitumisen ja
yritysasiakkaiden kautta olisi mahdollista lisata asiakasmaaraa. Yritysasiakkaat
on toistaiseksi nahty liikuntakeskuksessa ns. pakkopullana, mutta heidan kaut-
taan my@s asiakkaiden perheenjasenet ja muut sidosryhméat voisi saada mu-

kaan Liikuntakeskuksen toimintaan. (Hanninen ym. 2009, 15)

2.2 Lahtétilanne alueen salibandyseurojen ndkékulmasta

Alueella toimiville salibandyseuroille uusi halli tarjpaa ensiarvoisesti mahdolli-
suuden kehittda toimintaansa. Tama toiminnan kehittdminen tarkoittaa urheilul-
lisen toiminnan lisdksi my6s kokonaisvaltaisempaa urheiluseuran toiminnan

kehittamista.

Uusi halli mahdollistaa harjoittelun olosuhteissa, joissa pelataan miesten sali-
bandyliigaa, mika ei ole ennen ollut mahdollista Lappeenrannassa. Suurin la-
jisidonnainen uudistus on halliin tuleva mattoalusta, joka on suunniteltu saliban-
dyn pelaamiseen. Taméa parantaa alueen seurojen kilpailukykya kansallisella
tasolla ja luo puitteet huipputason ottelutapahtuman jarjestamiseen junioreille ja
alasarjajoukkueille. Nain voidaan kehittdad lajin ja seurojen imagoa niin alueella

kuin valtakunnallisestikin.

Suurin haaste seuroille hallin taysimittaisessa kayttéénotossa liittyy asiakkaiden
maksukykyyn. Yksityinen liikkeenharjoittaja joutuu perimaan tilojen kaytdsta
maksut, jotka ovat liiketoiminnallisesti kannattavia. Hinnasta muodostuu korkea
verrattuna Lappeenrannan kaupungin tarjoamiin lajitiloihin, joiden laatu ja maa-

ra ovat huomattavasti heikommat kuin Liikuntakeskuksen tarjonnan. Jos seurat
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pystyvat ylittAmaan talouskynnyksen, on selvad, ettd ne harjoittelevat ja pelaa-
vat ensisijaisesti Liikuntakeskuksen tiloissa.

Salibandyseurojen talouden tulot koostuvat paéaosin pelaajien omista panostuk-
sista ja yritysmaailmasta saatavista yhteistydsopimuksista. Taloudellinen tilanne
on taantuman voimasta heikko ja uusien yhteistydkumppaneiden hankinta entis-
ta vaikeampaa. Lahtétilanteessa seurojen tulee pystya joko kasvattamaan ny-
kyisten yhteistybkumppaneiden sopimusten hintaa tai vaihtoehtoisesti 16yta-
maéan uusia yhteistybkumppaneita. Uuden toimintamallin tarkoituksena on vas-
tata naihin molempiin ja antaa seuroille entistd paremmat tyékalut taloudellisen

asemansa parantamiseen.

2.3 Lahtétilanne Eteld-Karjalan Liikuntakeskus Oy:n ndkékulmasta

Toimeksiantajan nadkdkulma lahtétilanteeseen on ennen kaikkea taloudellinen.
Etela-Karjalan Liikuntakeskus Oy on tehnyt paatéksen investoinnista, jonka
kannattavuuden kannalta on olennaista nostaa kayttéaste mahdollisimman kor-
keaksi. Opinnaytetydprojekti sijoittuu ajallisesti ennen hallin aukeamista ja sen
tavoitteena on osaltaan myyda ennakkoon kannattavuuden kannalta olennaisia,

lahes koko vuoden kestavia vakiovuoroja.

Tilanne on haastava, koska voittoa tavoittelemattomien salibandyseurojen ta-
loudelliset resurssit eivat vastaa niiden investointihalukkuutta laadukkaimpien
harjoitteluolosuhteiden osalta. Liikuntakeskuksen tarjonnan ja voimakkaan ky-
synnan valisend, erottavana tekijana on yksityisen sektorin tarjonnan kustan-
nusten suuruus verrattuna Lappeenrannan kaupungin tarjoamiin harjoittelutiloi-
hin.

Liikuntakeskus on maaritellyt rajahyédyn perusteella hinnan tarjoamalleen pal-
velulle, vakiovuorolle. Koska tasta hinnasta ei haluta tinkia, on segmentin mak-
sukyvyn parantaminen paras keino myynnin kasvattamiseen. Maksukyvyn pa-
rantamiseksi Liikuntakeskus voi tarjota resurssejaan, kuten mainostilaa seuro-

jen kayttddn. Nain seuroille saadaan entistd paremmat edellytykset hankkia yh-
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teistybkumppaneita, joiden tuella ne pystyvat ostamaan vakiovuoroja uudesta
hallista. Tilanne on molemmille osapuolille uusi, silla ainakaan Lappeenrannan
talousalueella ei salibandyn osalta ole tdman ongelman ratkaisuun lahdetty ke-
hittdmaan yhteistydhdn perustuvaa ratkaisua.

Tilanne on nain Liikuntakeskuksellekin uusi, mutta suhtautuminen uuden toimin-
tamallin kehittdmiseen on avoin. Kustannuksia mallista ei kdytanndssa aiheudu
ja win-win—periaatteen toteutuminen nahdaan niin tavoiteltavana kuin mahdolli-
sena. Win-win-tilanteessa kaikki toiminnassa mukana olevat osapuolet saavut-
tavat voittoa. Tassa toimintamallissa Liikuntakeskus saa hallin kayttdastetta
korkeammaksi, mika tarkoittaa entistd suurempaa taloudellista hyétya. Saliban-
dyseuroille voitto on taloudellinen mahdollisuus harjoitella erinomaisissa olosuh-
teissa, ja sponsoreiden voittona taas on muita yhteistydémuotoja kannattavampi
sijoitus mainontaan ja yhteistydhon.

2.4 Lahtétilanne sponsoreiden ndkékulmasta

Sponsoreiksi lasketaan yritykset, joille seurat myyvat toimintamallin mukaisia
palveluita ja saavat vastineeksi rahaa vakiovuorokustannusten kattamiseksi.
Urheilusponsorointi kuuluu osana yritysten markkinointiviestintdan ja on niille
yksi sen toteuttamisen vaihtoehto. Markkinointiviestinnan kannalta olennaisia
asioita ovat nakyvyys ja kohderyhma. Kun kilpailu urheiluseuroille kohdistuvista
markkinointivaroista on muutenkin tiukkaa, on ehdottoman tarkead, etta Liikun-
takeskuksen toimintamalli pystyy tarjpamaan kiistattomia hyotyja yhteisty6sta.
(Bjorkberg 2001, 32)

Taloudellinen taantuma vaikuttaa yritysten halukkuuteen sponsoroida urheilua.
Jos yritykselle ei pystyta todistamaan molemminpuolisen hyédyn saavuttamista,
se investoi varsinkin niukkoina aikoina enemman kohteisiin, joiden hydty on
pystytty osoittamaan. Toinen vaikuttava tekija on urheilusponsorointiin liittyva,
yleisesti tiedossa oleva tunnesidonnaisuus. Sponsorointihalukkuuteen vaikuttaa
hyétyajattelun liséksi tunne sponsoroinnin kohteen saavuttaman hydédyn suu-

ruudesta. Opinnaytetydn kannalta tama tarkoittaa sita, ettd on oletettavasti tay-
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sin eri asia, myykd toimintamallia Liikuntakeskuksen oma yritysmyyja vai vakio-
vuorojaan kattavan salibandyjoukkueen pelaaja.

2.5 Projektin aikataulu ja yhteistyokumppanit

Projekti toteutettiin talven 2010 aikana. Lopullinen paatés salibandyhallin inves-
toinnista tuli vuoden 2009 lopussa, ja projektin tuli olla valmis Liikuntakeskuksen
kaytettavaksi helmikuun 2010 alussa, jotta seuroille jaisi huhtikuun puoleen va-
lin aikaa kayttdd mallia hyvakseen. Tand aikana Liikuntakeskus sitoutui ole-
maan ottamatta yhteytta yritysasiakkaisiin ja seuroilla oli etuosto-oikeus vakio-

vuoroihin.

Ensimmainen palaveri Liikuntakeskuksen kanssa kaytiin 15.1.2010 ja samalla
maariteltiin asiakastilaisuuden ajankohdaksi 10.2.2010. Aikataulullisesti projekti
toteutettiin erittdin nopeasti, mik& osaltaan edisti sen valmistumista. Lopullinen
asiakastilaisuus jarjestettiin Liikuntakeskuksen tiloissa 9.2.2010, ja projekti paa-

tettiin valiaikaisesti ennen tulosten arviointia jalkikontaktointiin 17.2.2010.

Toimintamalli toteutettiin padasiassa yhdessa Etela-Karjalan Liikuntakeskus
Oy:n markkinoinnista vastaavan Tommi Naakan kanssa. Palavereissa oli Lii-
kuntakeskuksen puolesta mukana satunnaisesti myds toimitusjohtaja Lasse
Blomqyist ja yritysmyynnista vastaava Aki Yla-Outinen.

Yhteistyéssa olivat mukana myds Lappeenrannan kaupungin liikuntatoimen
Petri Ruotsalainen ja Suomen Salibandyliiton Kaakkois-Suomen aluevastaava
Anssi Jukka. Liikuntatoimen kanssa keskusteltiin tarjottavien vuorojen ajankoh-
dista ja periaatteista, joilla liikuntatoimi jakaa seuroille jo varaamiaan vuoroja.
Salibandyliittoa kaytettiin yhteistydéssa asiakkaiden ja heidan yhteystietojensa
hankinnassa seka markkinointikanavana Liikuntakeskuksen ja seurojen vélises-

sd informoinnissa.

Alueen suurin salibandyseura NST-Lappeenranta ry. oli koko projektin ajan ak-

tiivisesti mukana kehittdmassa toteutettavaa mallia. Koko alueen salibandyn
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kehitysta silmallapitden keskusteluja kaytiin erityisesti toiminnanjohtaja Janne
Kytésalmen, mutta myés hallituksen puheenjohtaja Juha Harkdsen kanssa.

3. TOIMINTAMALLIN TUOTTEISTAMISEN SUUNNITTELU

Opinnaytetydprojektin tavoitteena on tuotteistaa palvelu. Padmaarana on luoda
ja antaa hinnoitteluesimerkkeja mainoksista ja palveluista, joista seurat voivat
luoda omalta kannalta optimaalisimpia paketteja myytévéksi sponsoreille. Toi-
mintamallin siséltd muodostuu niin mainos- kuin toiminnallisestakin yhteistydsta.
Mainosyhteistyd kéasittdad uuden hallin seina- ja laitamainontaa. Toiminnallinen,
perinteisesta sponsoroinnista poikkeava yhteistyd sisaltda hallin kaytén mukana
tuomiaan mahdollisuuksia esimerkiksi yritysten ohjattujen salibandyvuorojen ja
promootiotilaisuuksien muodossa. Lisdksi tarked osa mallia on yhteistydssa
NST-Lappeenrannan kanssa toteutettu lippupakettien sisallyttdminen osaksi

toimintamallia.

Parantaisen (2009,11) mukaan tuotteistaminen ei ole maaritelmana yksiselittei-
nen. Tuotteistamisella voidaan kasitteend esittdd jo olemassa olevan tuotteen
kayttbominaisuuksien parantamista tai esimerkiksi huippu-urheilijan imagon
luomisesta sponsoreiden saamiseksi. Teollisuudessa tuotteistamisella voidaan
tarkoittaa yksinkertaisesti uuden tuotteen hinnoittelusta ja esimerkiksi tuotekoo-
din luomista tuotteelle. Palveluiden tuotteistaminen ndhdaan tyéna, jonka loppu-
tuloksena asiantuntemus ja osaaminen jalostuvat myynti-, markkinointi- ja toimi-

tuskelpoiseksi palvelutuotteeksi.

Tekesin oppaassa palveluiden tuotteistaminen todetaan monimuotoiseksi kasit-
teeksi ja siitd puhutaan myds palveluiden konseptoimisena tai systematisoimi-
sena. Sama monimuotoisuus koskee myds tuotteistamisprojektia, jonka toteut-
tamiseen ei ole olemassa yhta ja oikeaa kaavaa tai tapaa. Tuotteistamisen ta-
voitteena on luoda uutta tai kehittdd jo olemassa olevaa palveluliiketoimintaa
laatua ja tuottavuutta parantaen, maksimoiden asiakkaan saaman hyédyn ja
yrityksen kannattavuuden. Vaikka tavoitteena ei olisi luoda taysin vakioitua pal-
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velua, voi tuotteistamista hyddyntaa kehitystyéssa. (Jaakkola, Orava, Varjonen
2009, 3)

Tassa projektissa tuotteistaminen on yhdistelma edella mainittuja teorioita. Ta-
voitteena on luoda toimintamalli, joka on niin Liikuntakeskukselle kuin edelleen
seuroille myynti-, markkinointi- ja toimituskelpoinen. Luotava konsepti on yhdis-
telm& eri palveluliiketoimintoja, ja tavoitteena on parantaa Liikuntakeskuksen
kannattavuutta. Palvelusta ei tule taysin vakioitua. Seuroille pyritdan antamaan
mainos- ja toimintayhteistydhdn vaihtoehtoja, joista se voi valitsemalla ja itse
ideoitaan lisddmalla rakentaa itselleen parhaan tuotteen myytavaksi eteenpain.

Tassa vaiheessa oli maaritelty, ettéd toimintamalli siséltdd uuden hallin seina-
mainospaikkojen ja laitamainospaikkojen myyntimahdollisuutta seuroille. Myyn-
tituotosta osa tulee suoraan Liikuntakeskukselle, mutta osa ja& mainoksen
myyneen seuran kayttdon vuorokustannusten kattamiseksi. Liséksi malli tarjoaa
ideoita yritysyhteistydon sisallosta, kayttden hyvaksi vakiovuoroa sen tuomine

mabhdollisuuksineen.

Uuden toimintamallin tuotteistamisen suunnittelun lopputuloksena syntyy réyh-
kead palvelulupaus. Sen tarkoituksena on kertoa asiakkaalle, mikd asiakkaan
ongelmista on ratkaistavana. Muodollisesti se on naseva, réyhkea ja jopa us-
komattomalta kuulostava lupaus, joka saa asiakkaan kiinnostumaan, pyséahty-
maan ja kuuntelemaan palveluntarjoajaa. Jotta palvelulupaus voidaan kiteyttaa,
tulee asiakkaan todellinen ongelma maaritella ja toteuttaa asiakassegmentointi
perustellusti. Lisaksi tuote tulee hinnoitella ja dokumentoida, jotta se olisi ole-
massa. (Parantainen 2009, 164.)

Kirjassaan Parantainen jakaa tuotteistamisen kahteen paakohtaan: lupaus- ja
lunastusvaiheeseen. Lupausvaiheessa, jota mukaillaan tdman opinnaytetyén
toimintamallin suunnitteluvaiheessa, kasitelladn ensimmaiseksi asiakkaan on-
gelman méaarittelya seka asiakasryhman segmentointia ja asiakkaan valitsemis-

ta tuotteelle. (Parantainen 2009, 6.)
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3.1 Asiakkaan ongelman médiirittely ja asiakassegmentointi

Jos asiakaskuntaa ei ole tarkasti segmentoitu, on kohdistetun tuotteen luominen
vaikeaa. Suuri osa yritysten tuotteiden ongelmista johtuu siita, ettéd ne yrittavat
miellyttaa lilan suurta asiakaskuntaa. (Parantainen 2009, 143.)

Parantaisen mukaan asiakkaalle ei ole luotavissa uusia tarpeita, vaan uudet
innovaatiot pystyvat tuomaan niita esille. Asiakkaan ongelman ei tdméan vuoksi
tarvitse olla suuri, jotta siitd voitaisiin keksia liiketaloudellisesti kannattava rat-
kaisu. (Parantainen 2009, 151-152.)

Sipilan kirjassa hyvat tuoteideat ja tuotteet ovat kehittyneet usein vaativien asi-
akkaiden kanssa tehdysta yhteisty6sta. Asiakkaita tulee kuunnella ja taman li-
saksi ymmartaa heidan ongelmansa, mika on keskeinen lahtékohta palveluyri-
tyksen tuotekehitykselle. Sipila pitda ratkaisematonta asiakkaan ongelmaa aina

mahdollisuutena uudelle tuotteistusprosessille. (Sipila, 1996)

Naiden teorioiden pohjalta pidimme perusteltuna lahtea liikkeelle asiakkaan on-
gelman maarittelemisesta ja segmentoinnista. Tuotteistamisprosessin alussa ol
olemassa mielikuva osasta valmista tuotetta, mutta sen tarkentamiseksi tuli vali-

ta asiakkaat, joiden tarpeisiin valmiilla tuotteella pyritdan vastaamaan.

Taman projektin tulevien asiakkaiden ongelma oli helppo havaita: salibandyseu-
rojen taloudelliset resurssit ovat paaosin riittdmattémat koko vuoden kestavien
vakiovuorojen ostamiseen. Vakiovuoron hinnan Liikuntakeskus on maaritellyt
lahelle rajakustannusta, jolla salibandyhalli pysyy taloudellisesti kannattavana,
joten toisena vaihtoehtona oleva hinnan alentaminen ei tullut kysymykseen.

Ongelman ratkaisemattomuus avoimilla markkinoilla selittyy silla, ettd vastaa-
van kaltaista, ongelman ratkaisevaa toimintamallia ei ennen ole ollut saatavilla.
Koska Liikuntakeskuksen investointi luo markkinoille uuden tarjottavan palvelun,

ei asiakassegmentilla ole ollut tarvetta ratkaista ongelmaa.
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Segmentoinnissa samankaltaiset asiakkaat jaetaan omiin ryhmiinsd. Markki-
nointi eri segmenttien valilla eroaa toisistaan, koska niiden tottumukset, tarpeet
ja odotukset ovat erilaisia. Segmentointia kaytetddn usein yrityksissa, joissa
halutaan p&éasta eroon kustannustehottomasta massamarkkinoinnista. (Lahti-
nen & Isoviita 2001, 94.)

Parantainen ja Rope ovat molemmat sitd mieltd, ettd onnistunut segmentointi
on kannattavan yritystoiminnan perusta. Toimiva tuote on suurin tekijd menes-
tyksen takana, mutta se ei toimi, jollei asiakkaiden valintaa ole toteutettu tarkasti
ja tehty siihen liittyvia ratkaisuja oikein. Yksi lahtékohta on etsid potentiaalisia
asiakkaita, joilla on ongelma. Tassa tuotteistamisprosessissa ennalta maaritel-
tyyn ongelmaan luodaan ratkaisu, joten kaikki ongelman omaavat salibandyseu-
rat ovat selked segmentti. (Parantainen 2009, 143.) (Rope 2002, 60 - 61.)

Segmentoinnin tavoitteena on tunnistaa ja maarittda yrityksen resursseihin ja
osaamiselle sopivat taloudellisesti kannattavimmat kohderyhmat. Segmentoin-
nin ongelmallisuutta Rope kuvaa seuraavasti: Segmentin tulisi olla niin kapea,
ettd ihan hirvittdd. Ja kun alkaa hirvittda, niin kannattaa ottaa puolet pois. Lisak-
si korostuu kahden eri kdsitteen: asiakkaan ja segmentin ero. Asiakkaan ei valt-
tamatta tarvitse kuulua segmenttiin ostaakseen yrityksen tuotetta. (Rope 2002,
60 - 61)

Segmentointi lahtee liikkkeelle maariteltyjen yrityksen tavoitteiden perusteella
tehtavasta potentiaalisten asiakkaiden rajaamisesta (Lahtinen & Isoviita 2001,
95 — 97.), jolloin paastaan eroon Liikuntakeskuksen kannalta kannattamattomis-
ta asiakaspotentiaaleista Liikuntakeskuksen tavoitteena on etsia salibandyseu-
roja, joilla on toiminnassaan riittdvat resurssit mainospaikkojen myyntiin ja mui-

den yhteistydmuotojen toteutukseen.

Toinen segmentoinnin vaihe on segmentointiperusteiden maarittdminen ja itse
asiakkaiden jako segmentteihin. Segmentointiperusteina business-to-business—
markkinoilla ovat maantieteelliset kriteerit, organisaation ominaisuuksiin pohjau-
tuvat muuttujat, ostokayttaytymisperusteiset kriteerit sekd organisaatioiden po-
liittiset eroavaisuudet. Nailla kriteereilld potentiaaliset asiakkaat jaetaan lohkoi-
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hin, joiden pitda tayttad seuraavat toimivalle segmentille asetettavat vaatimuk-
set:
1. Segmentin asiakkaiden mdadéran taytyy olla luotettavasti ja tar-
kasti mitattavissa.
2. Segmenttien tulee olla riittdvan suuria (ollakseen kannattavia).
3. Segmenitit on voitava saavuttaa helposti markkinoinnin avulla.
4. Segmentit on voitava erotella toisistaan selvésti. Asiakas ei voi
samanaikaisesti kuulua useisiin segmentteihin.
(Lahtinen & Isoviita 96, 2001.)

Ensimmainen kohderyhman rajaus oli sen rajoittaminen vain salibandyseuroi-
hin. Yritysasiakkaat ja esimerkiksi muut palloilulajit jatettiin kohderyhman ulko-
puolelle, koska tavoitteena oli osaltaan kehittdd alueen salibandyn harrastus-

mahdollisuuksia ja lajiominaisuuksiltaan halli oli tAh&n optimaalinen.

Seuraava rajaus tehtiin salibandyseurojen talouden ja toiminnallisen potentiaa-
lin mukaan. Segmentoinnissa yksi asiakas, NST-Lappeenranta nahtiin yhta suu-
rena asiakkaana kuin muut yhteensg, joten se luo itsessdan yhden segmentin.
Toinen prosessin kannalta tarkea segmentti muodostui seuroista, jotka pelaavat
yksittaisia otteluita jo kuluvalla kaudella tai lahitulevaisuudessa ja ovat nainollen
ottelutapahtumien jarjestdjia. Toiseen segmenttiin kuuluvat seuraavat seurat:
Pontuksen Nouseva Voima, Barbaarit 2, Voisalmen Kunto, Joutsenon Kataja,
Korven Honka ja Heartbreakers.

Lahtisen ja Isoviidan laatimassa mallissa kolmas vaihe on markkinoiden kohde-
ryhmien valinta. Varsinaisen segmentteihin jaon jalkeen valitaan kiinnostavim-
mat kohderyhmat, joille maaritellaan erikseen tuotepaketit ja markkinointiohjel-
ma. Eri kohderyhmille soveltuvat usein eri markkinointitavat, ja tuotepakettien
eroavaisuuksilla voidaan tehostaa asiakkaan tarpeen tyydyttamista. (Lahtinen &
Isoviita 2001, 97.)

Markkinoiden varsinaisiksi kohderyhmiksi valittiin jo edella maaritellyt segmentit.
Erillistd tuotepakettien maarittelyd ei nahty tarpeelliseksi, silla tarjottava tuote
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itsess@an antaa seuralle mahdollisuuden muotoilla sita juuri haluamallaan taval-
la. Tuotteen mybdhemmin toteutettava markkinointi paatettiin myés tehda samal-
la tavalla molemmille segmenteille. Seurat tulisivat saamaan suoramarkkinointi-

na kutsut lanseeraamistilaisuuteen, jossa toimintamalli niille esiteltaisiin.

3.2 Toimintamallin mukaisen palvelun hinnoittelu

Kun asiakkaan todellinen ongelma on havaittu ja asiakkaat tarkasti segmentoi-
tu, pitdd ongelman ratkaisemiseksi kehitetty palvelutuote hinnoitella. Hinnoittelu
on tuotteen hinnan maarittdmista ja laskemista. Hinnoittelun tarkoituksena on
asettaa tuotteelle hinta, jolla yrityksestd saadaan kannattava. Hinnoittelu on yksi
tarkeimpia yrityksen strategisia paatdksia, koske sen vaikutukset ulottuvat tuot-
teen imagoon, myyntimaariin, muiden markkinointikeinojen soveltamiseen seka
kannattavuuteen ja rahoitukseen yrityksen nakdkulmasta. (Lahtinen & Isoviita
2001, 137.)

Parantaisen mukaan kallis hinta ei valttaméatta ole huono asia. Hintajohtajana
markkinoilla voi olla vain yksi yritys kerrallaan, joten on todenn&kdista, etta tuot-
teistaja joutuu miettimaan, kuinka saada asiakas ostamaan tuote, vaikkei se ole
markkinoiden halvin. Tallaisia tekijditd ovat esimerkiksi tuotteen maine tai omi-
naisuudet, jotka erottavat sen kilpailijoistaan ja saavat asiakkaan maksamaan
enemman. (Parantainen 2009, 180-181.)

Laitinen maarittelee uuden tuotteen hinnoittelun poikkeuksellisen vaativaksi teh-
tavaksi yrityksessa. Hinnoittelun tarkeys ilmenee siina, ettd se saattaa ratkaista
uuden tuotteen menestyksen markkinoilla. Kysynta saadaan suureksi hinnoitte-
lemalla matalasti, mutta kannattavuus karsii katteen ollessa pieni. Suurin osa
epaonnistuneesta hinnoittelusta juontaa hinnan asettamisesta liian matalalle.
Liian korkealla hinnalla tuotteen menestyminen markkinoilla voi kaatua kysyn-
nan olemattomuuteen. Hinnoittelussa on huomioitava myds mahdolliset my6-
hemmat hinnanmuutosmahdollisuudet. Uuden tuotteen hinnoittelua vaikeuttaa
myds usein vahainen informaatio tuotteen kysynnén, kustannusten ja kilpailuti-

lanteen kehittymisesta tulevaisuudessa. (Laitinen 2007, 263 - 264.)
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Laitisen mukaan uuden tuotteen hinnoitteluun liittyy myds esimerkiksi asemoin-
tistrategian laatiminen. Asemointi tehddan suhteessa jo oleviin tuotteisiin tietyn
tarpeen tyydyttdmiseksi. Asemointistrategia ratkaisee uuden tuotteen hintata-
son, ja yritys voi talla hinnoittelulla vaikuttaa uuden tuotteen luomaan mieliku-
vaan. Tarkeintd asemoinnissa on luoda tilanne, jossa tuotteen kysynta ja kan-
nattavuus saadaan sen elinkaaren jatkumisen kannalta tarpeeksi korkealle.
(Laitinen 2007, 269.)

Toimintamallin hinnoiteltavat osat ovat laita- ja seindmainokset uuteen saliban-
dyhalliin. Lisaksi tavoitteena oli antaa esimerkkeja yhteistydhdn mukaan saadun
NST-Lappeenrannan ottelulippujen hinnoittelusta, seka vakiovuorolla toteutetta-

vien yritysvuorojen hinnoittelusta.

Hinnoittelun perustana kaytettiin vakiovuoron hintaa. Tarkoituksena oli luoda
hinnoittelu, joka mahdollistaa esimerkkien antamisen yhden vakiovuoron kus-
tannusten kattamisesta. Liikuntakeskus oli maaritellyt vakiovuoron hinnaksi seu-
roille 3050 € maanantaista perjantaihin klo 16 - 21. Hinta viikonlopulle sijoittu-
valle vakiovuorolle oli 2150 € vuodelta. Salibandyseurojen harjoitusvuorot pai-
nottuvat arkipdiviin, koska viikonloppuisin pelataan suurin osa otteluista. Taman
takia varsinkin muodostettavien esimerkkipakettien hinnat tdhtasivat siihen, etta

hydty konkretisoituu seuroille suhteessa viikolla olevaan vakiovuoroon.

Edella mainittujen teorioiden ja Liikuntakeskuksen ajatusten pohjalta mainosyh-
teistydn suositellussa hinnoittelussa yrityksille hinta maariteltin mielestamme
varsin korkeaksi. T&han osasyyna oli ennalta mainittu urheilusponsoroinnin tun-
nesidonnaisuus, jolloin sponsorilta saatava tuki ei ole absoluuttisesti sidonnai-
nen sponsorin saamaan taloudelliseen hyétyyn. 1,20 m x 1,44 m kokoisen sei-
namainoksen hinnaksi suositeltiin 1000 €. Tasta hinnasta puolet jad mainoksen
myyneen seuran vakiovuoron kustantamiseen ja toinen puoli suoraan mainos-
paikan tarjonneen seuran myyntiin. Samassa suhteessa jaettiin kentéan kauka-
lon laitamainosten mainostuotto. Laitojen mainonta paatettiin hinnoitella metreit-
tain, jolloin sponsoreilla on mahdollisuus valita yhden tai kahden metrin pituinen
laitamainos. Metrin hinnaksi maariteltiin 500 €.
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Liséksi suunniteltiin valmiiksi seuroja varten lisdarvoa tuovia palveluja yhteis-
tydhoén. Naille palveluille ei luotu suoranaisia suositushintoja edelleen yrityksille,
vaan ne siséllytettiin esimerkkiyhteistydpaketteihin, jotka seuroille esiteltiin. Pal-
velut perustuivat vakiovuorojen kayttdmattd jaavien vuorojen tehokkaaseen
kayttédn yhdistettynd seurojen erikoispalveluina tarjoamiin lajitietoihin ja -
taitoihin seka yhteistydbhén NST-Lappeenrannan kanssa. Seuroja suositeltiin
kayttdmaan tyhjia vuorojaan sponsoriyhteistydn parantamiseen jarjestamalla
esimerkiksi ohjattuja yritysvuoroja seuran omien pelaajien tai valmentajien oh-
jaamana. Edelld mainittu vuoro on selvasti asiantuntijapalvelu, jonka arvo on
helppo perustella yrityksille. Lisaksi vuoroilla voi pitdéa erilaisia promootiotapah-
tumia niin sponsoreille kuin potentiaalisille yhteistybkumppaneillekin, ja yhteis-
tydssa seurat voivat jarjestaa jopa yrityssarjan, jolla taytettaisiin muuten tyhjaksi

jaévia vuoroja.

Hinnoittelun konkreettisen hyddyn osoittamiseksi seuroille esimerkkipakettien
hinnat laadittiin siten, etta niitd yhdistelemalla voidaan paasta tilanteeseen, jos-
sa seuralle ei jaa kustannuksia vuorosta. Nain seurat voivat yksinkertaisesti las-
kea, kuinka paljon niiden on hankittava sponsoreita edella mainitun tavoitteen
saavuttamiseksi. Tama nahtiin selvana motivaatiotekijana toimintamallin k&ytdn

edistamiseksi.

Kuvassa 3.1 on esitelty seuroille esimerkkind tarjotut yhteistydmallit. Yrityksen
kannalta kalleimmalla mallilla on mahdollista kattaa jopa puolet kauden yhdesta
vakiovuorosta. Se sisdltda seké seina- ettd laitamainoksen yritykselle seka kak-
si seuran vetdmaa yritysvuoroa. Lisaksi on esitelty kaksi eri mallia, joilla seura
voi kattaa neljanneksen kuluistaan. Toinen malleista siséltda pelkdn mainosyh-
teistydn, mutta toisessa on mukana NST:n ottelulippuja, joita yritys voi jakaa
niin tyéntekijoilleen kuin sidosryhmilleen.
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ainos 1m + yritysvuoro x2
eistybkumppanille 2250€
uralle jaa 1500€ = 50% kustannuksista

Seinéa- ja laitamainos 1Tm
- Hinta yhteistybkumppanille 1500€
- Seuralle jaa 750€ = 25% kustannuksista

- Seindmainos + NST:n otteluliput 15kpl + 15kpl
- Hinta yhteistybkumppanille 1400€
- Seuralle jaa 750€ = 25% kustannuksista

.*"ja/% www.liikuntakeskus.com
: Oskari , Sai 5
xsa . skari Kangas, Saimaan AMK E) B"KU NTAKESKUS

ammattikorkeakoulu Puh. (05) 541 9600, Huhtiniemi Lappeenranta

Kuva 3.1 Toimintamallin sisallon esimerkit

3.3 Toimintamallin dokumentointi

Toimintamallin suunnittelussa dokumentaatiolla on suuri rooli. Kaikki jo aikai-
semmin tehdyt paatdkset tulee tallentaa mybhempaé tarkastelua varten, ja nii-
den pitéda olla projektin kannalta olennaisten henkildiden saatavilla. Parantainen
antaa hyvan konkreettisen esimerkin hyvin tuotteistetusta palvelusta ja siihen
littyvasta dokumentaatiosta. Esimerkissad koko yrityksen henkilékunta irtisano-
taan valittémasti ilman tydvelvoitetta eivatka he koskaan enada palaa. Tilalle pal-
kataan saman alan ammattilaiset, mutta he eivat ole koskaan kuulleet tuotteis-
tamastasi palvelusta. Jos uusittu yritys kykenee tuottamaan samaa palvelua jo
parin viikon sisélla, on palvelu hyvin tuotteistettu. (Parantainen 2009, 12.)

Ainoa tapa edelld mainitun jatkuvuuden saavuttamiseen on dokumentaatio.
Palvelun tuotteistaminen ei ole pelkkda dokumentointia, mutta se on edellytys
palvelun jatkuvuudelle ongelmatilanteissa. Liséksi se luo mahdollisuuden palve-
lun ulkoistamiselle ja monistumiselle. Dokumentointi on aikaa vievaa ja haasta-
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vaa, mutta se on toteutettava vaikka ammattilaisvoimin, jotta projekti onnistuu.
(Parantainen 2009, 12-18.)

Dokumentoinnin mahdollistama prosessin osittainen ulkoistaminen tuo muka-
naan monia hyétyja. Resurssien vapautuminen ydinosaamiseen luo yritykselle
edellytykset keskittya edelleen siihen, missd se on hyva. Ulkoistamisella voi-
daan reagoida myds muuttuvaan kysyntaan, kun tuotantokapasiteetissa on va-
raa joustaa. Samalla voidaan yrityksen toiminnoista siirtdd muiden vastuulle
turhana nahtavat tehtavat. (Kiiskinen, Linkoaho, Santala 2002, 86-93.)

Myds Sipila korostaa dokumentaation arvoa. Nakdékulmana on oppimisen ja tie-
donsiirron tehostuminen. Tuotteistamisen rooli oppimisen keskeisena apuvali-
neend konkretisoituu toimivalla dokumentaatiolla, joka antaa kokeneille ammat-
tilaisille mahdollisuuden siirtya kehittdvampiin ja vaativimpiin tehtaviin. Jos nuo-
remmille asiantuntijoille pystytdan antamaan selva tuki tehtavien entistd nope-
ampaan ja parempaan toteuttamiseen, tama vapauttaa aikaa ylemmilta tahoilta.
(Sipila 1996, 17-18.)

Projektin kannalta dokumentaation rooli korostui entisestdan. Koska olin ulko-
puolisena tuotteistamassa Liikuntakeskukselle palvelua, oli erittain tarkeaa, etta
toiminta saattoi jatkua tuotteistamisprojektin jalkeenkin. Jos kaikki tuotteistami-
sen lopputuloksiin liittyva materiaali olisi jadnyt omaan kaytt6oni, ei likuntakes-
kuksella olisi omin voimin ollut mahdollista jatkaa mainosmyyntia tulevaisuu-

dessa.

Dokumentaatio oli tarkeda myds viestin viemisessa Liikuntakeskukselta seuroil-
le. Jotta seurat pystyivat suorittamaan Liikuntakeskuksen mainosmyyntia, niiden
oli tiedettava tarkkaan mita ne myyvat, mihin hintaan he sen tekevat ja mika on
niiden saavuttama konkreettinen hyoty. Dokumentaatioon tuli sisallyttda niin
tekniset tiedot tuotteesta ja sen kayttémahdollisuuksista, kuin toimintaochjeetkin
Liikuntakeskukselle ja seuraoille.

Osa tuotteen sisaltda oli mainosmyynti, jota seurat tekevat oman etunsa saavut-
tamiseksi. Samalla hy6tyy myoés Liikuntakeskus niin vakiovuorojen myynnin
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kasvun osalta kuin mainosmyynnin osalta, joten myynti voidaan nahda osittain
ulkoistettuna toimintona. Tama vapauttaa Liikuntakeskuksen yritysmyynnin re-
sursseja suurempien yhteistybkumppaneiden etsimiseen ja entisten yhteis-
tydsuhteiden hoitamiseen. Lisaksi ylemman johdon ei tarvitse kayttaa aikaa ja

resurssejaan mainosmyyntiin.

Jotta palvelu monistuisi, eli mahdollisimman moni seura kayttaisi sitd hyvak-
seen, tulisi dokumentaation olla tarpeeksi yksinkertaista, mutta kattavaa. Pro-
jektin tuloksena syntyneitd dokumentteja on esitelty tydn lopussa. Uskon, etta
toimintamallin toteuttaminen onnistuisi Parantaisen antaman esimerkin puitteis-

sa, eika henkilbkunnan vaihtuminen lakkauttaisi nyt alkanutta toimintaa.

4. TOIMINTAMALLIN KAYNNISTAMINEN

Projektin toinen osa on toimintamallin suunnittelua seuraava toiminnan varsi-
nainen kaynnistaminen. Kaynnistysvaihe seuraa osittain Parantaisen tuotteis-
tamismallin toista vaihetta, lunastusvaihetta. Jos ensimmaisessa vaiheessa on
onnistuttu asiakkaan ostopaatbkseen johtavalla tavalla, toisessa vaiheessa lu-
nastetaan lupaus suunnittelemalla ja konkretisoimalla sitd vastaava palvelu.
Olennaisin osa projektia on monistuvan palveluformaatin rakentaminen. Jo ai-
kaisemmin mainittu dokumentaatio on edelleen ensiarvoisen tarkeaa palvelun
monistumisen kannalta. Dokumentaatio oli ensimmaisten versioiden osalta to-
teutettu jo edellisessé vaiheessa, joten siihen ei vaadittu kuin tadydennyksia lu-
nastusvaiheen osalta. (Parantainen 2009, 196.)

Tarkeita tehtavia lunastusvaiheen osalta ovat tydohjeiden kokoaminen, palvelun
julkistaminen ja kehitysideoiden kerdaminen. Tassa tuotteistamisprojektissa
kerattiin ensin kehitysideat, minka jalkeen tybohjeet koottiin ja malli julkaistiin.
Ennen mallin julkaisemista havainnoitiin toimintamallin ja franchisingtoiminnan
yhtélaisyyksia. Jo aikaisessa vaiheessa havaittiin, ettd kyseessa tulee olemaan

hyvin franchising-toiminnan kaltainen tuotteen monistaminen, joten selvitettiin,
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mita hyva franchising-toiminta on ja tayttaaké tuotteistamisprojekti sen tunnus-

merkit.

4.1 Tyéohjeiden kokoaminen

Parantainen kehottaa luomaan selvat tyéohjeet. Ensin tulee kuvata palvelu
yleiskuvan antamiseksi lukijalle, mutta heti sen jalkeen nakékulma on vaihdetta-
va sellaiseksi, etta kukin palvelun tuotantoon osallistuva tietaa, mita juuri hanen
on tehtava ja tiedettava. (Parantainen 2009, 221 — 222.)

Palvelun toimittamiseen osallistuu eri tehtévissa olevia ihmisia. Tydohje tulee
luoda erikseen jokaiselle roolille, joskin ohjeet kannattaa Parantaisen mielesta
littdd yhdeksi dokumentiksi palvelun tuottamisen ollessa aina yhteispelia. On
myOs suotavaa, etta jokainen osallistuja tutustuu lyhyesti muiden ohjeisiin ym-
martaékseen kollegoiden toimintaa entistéd paremmin. (Parantainen 2009, 222.)

Tybohjeessa maaritellddn dokumentin kohderyhma, maaritellaan tarve, johon
palvelu on kehitetty ja siihen tarvittava organisaatio, kuvataan palvelun formaatti
ja kerrotaan, mitk& ovat tuotantoon osallistuvien tehtavat. Taman jéalkeen erotel-
laan eri roolien omat tehtavét ja esitellaan palvelun eri vaiheet aikajarjestykses-
sd. Samalla maaritellaan tehtévien aikamaareet, tehtavan tarkka sisaltd, sen
vastuuhenkild ja kenelle tehtavasta vastaava on itse vastuussa. (Parantainen
2009, 222.)

Projektin tydohje laadittiin yhteiseksi niin Liikuntakeskukselle kuin kohdeseuroil-
le. Organisaatio, joka vaaditaan mallin kaytannén tdiden tekemiseen, on niin
pieni Liikuntakeskuksen osalta, ettei se tarvitse erillistd ohjekirjaa mallin ominai-
suuksista. Tarkeampaa oli tybohjeiden kokoaminen seuroille, jotta niille olisi
selvaa, kuinka toimia. Liikuntakeskuksen tyéntekijat ymmartavat toistensa teh-
tavat mallin osalta ilman varsinaista ohjeistustakin. Varsinainen tyéohjeiden do-
kumentaatio on sama kuin toimintamallin esittelyssad kaytetty PowerPoint—
esitys. (Liite 1: Toimintamallin eisttelymateriaali).
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4.2 Toimintamallin ja franchisingtoiminnan yhtéléisyydet

Projektin toteuttamisen aikana huomattiin, ettd uusi toimintamalli muistuttaa
franchising-toimintaa. Tdméan johdosta toimintamallin hahmottuessa néhtiin tar-
kedksi tutkia, mitd franchising todella on, mitkd ovat sen hyddyt niin Liikunta-

keskukselle kuin seuroillekin ja mita se vaatii onnistuakseen.

Yleisesti ja ymmarrettdvimmin franchising on maaritelty kahden niin taloudelli-
sesti kuin juridisesti itsendisesti toimivan osapuolen valiseksi yhteistyémalliksi.
Tasséa suhteessa franchisingantaja on kehittanyt tavan toteuttaa liiketoimintaa,
jonka kayttdédn se antaa oikeuden toiselle osapuolelle. Franchisinginottaja har-
joittaa nain antajan kehittamalla konseptilla liiketoimintaa tavallista sidosryh-
masuhdetta tiivimmassa yhteistyéssa. (Laakso 2005, 27 — 29.)

Franchisingantajan kannalta franchising on onnistuneen liiketoiminnan tai lilke-
toimintamallin kasvattamista ja levittdmistd. Franchisingottajan kannalta malli
tarkoittaa tapaa harjoittaa yritystoimintaa tai yrittdjyyttd. Yhdessa naistd muo-
dostuu verkosto, jolle on ominaista pienyrityksille tuttu tehokkuus, mutta joka

pystyy hyédyntamaan myds suurtuotannon edut. (Laakso 2005, 29.)

Taloudellisesti franchising tarjoaa liilketoiminnan kasvulle onnistuessaan edulli-
semman, nopeamman ja tehokkaamman tavan laajentaa toimintaa kuin perin-
teinen oman yrityksen toiminnan kasvattaminen. Paatosta tehtdessa on kuiten-
kin analysoitava tarkasti aloittamiseen liittyvia kuluja, kehityspanoksia ja omia
taloudellisia resursseja. Jos analyysi tehdaan huolellisesti ja todetaan kannatta-
vaksi, franchisingliiketoiminta on toteutuessaan taloudellisesti voitokasta. Laak-
s0 2005, 177; Lamble 1998,15.)

Yrityksen kannalta franchisingia tarjoavan yrityksen ja toimintamallin onnistumi-
sen edellytyksia on Laakson mukaan kolme: kaupallinen hyédynnettédvyys, mo-
nistettavuus ja yhteistyén edellytykset. Kaupallinen hyddynnettavyys sisaltaa
tuottavan liiketoimintamallin. Kuten kaikessa yritystoiminnassa, ei sijoittaminen
ole jarkevaa, jollei silla saavuteta voittoa. Yksi toiminnan peruspilareista on us-

kottavuus, mika liittyy niin maaralliseen tunnettuuteen kuin imagon laatuun. Li-
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séksi onnistuvan liiketoiminnan piirre on tunnistettavissa oleva yksiléllisyys, mi-
kd nakyy selkeana yrityskuvan erottumisena muista alan toimijoista. (Laakso
2005, 188-197.)

Franchisingiin ryhtyvan on my6s tunnistettava ja tiedostettava omat kilpai-
luetunsa markkinoilla. Tahan kuuluu niin kilpailuetujen tunnistaminen kuin tieto
siitd, mihin edut perustuvat ja ovatko ne monistettavissa toisen toimijan kayt-
t66n. Myds franchisingissa on otettava huomioon koko toimialan tila ja kehitys-
suunnat. Nama tekijat vaikuttavat liiketoimintamallin menestysmahdollisuuksiin.
(Laakso 2005, 192.)

Selvin tekija franchisingtoiminnan erottamisesta perinteisesta yritystoiminnasta
on toiminnan monistettavuus. Koska kaikki mukana olevat toimivat yhdenmu-
kaisesti, taytyy konseptin olla mallinnettavissa, dokumentoitavissa ja koulutetta-
vissa muille. Taman lisdksi monistettavuutta helpottavat esimerkiksi patentilla
suojattavissa tai automatisoitavissa olevat elementit. (Laakso 2005, 192-194)

Liiketoimintamalli tulee pystya paketoimaan. Sen raamien tulee olla méaéritelta-
vissa, jolloin varmistutaan siita, etta toisen samaa konseptia kayttavan yrityksen
valvonta on helpompaa. Luodun paketin sisélla olevat eri osat tulee pystya sys-
tematisoimaan. Paketoinnissa tehdyn raamituksen sisalle on pystyttava eritte-
lemaan yksittaisia toimintoja, jotta niiden toteutumista pystytdan ohjeistamaan ja
valvomaan. Kun edelld mainitut monistettavuutta edesauttavat toimet on tehty,
toimintamalli voidaan usein dokumentoida erdanlaiseksi yrittdjan kasikirjaksi.
Tama helpottaa uuden yrittdjan oppimista toiminnan siirtyessa ja se parantaa
konseptin sailyvyyttd muuttumattomana. (Laakso 2005, 192 — 194.)

Franchisingissa on aina kyse yhteisty6sta, jossa on kaksi osapuolta. Ennen kuin
ollaan tietoisia konseptin monistamisen vaatimuksista, on vaikea maaritella vaa-
timuksia francshisingottajalle. Tarkeimpind vaatimuksina yhteistyélle voidaan
nahda niin taloudellisten kuin henkistenkin resurssien riittdvyys. Franchisingin
taloudellisesta kannattavuudesta huolimatta ei selvitd ilman investointeja, mika
asettaa vaatimuksen taloudellisesta vakavaraisuudesta. (Laakso 2005, 192 -
194.)
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Perusliiketoiminta tulee tuntea erittain hyvin, jotta tiedon voi luovuttaa muiden
yritysten kayttddn. Franchisingissa ei ole kyse uuden tyéntekijan hankinnasta,
vaan tavoitteena on saada yhteistydkumppani tai itsendinen yrittaja yhteistyo-
hén. Perustettaessa franchisingketjua on tarkasti analysoitava 16ytyyké osaa-
mista tarpeeksi omasta takaa, ja jos ei, onko sitd hankittavissa. Franchisingket-
jun ideana on hyddyn saavuttaminen kaikille osapuolille. (Laakso 2005, 195 -
196)

Franchising-toiminnan méaéaritelma tayttyy, kun Liikuntakeskus ja yksittainen
seura toteuttavat yhteisty6ta. Liikuntakeskus on kehittanyt tavan taloudellisen
yhteistydn toteuttamiseksi ja antaa oikeudet sen kayttddn seuroille. Seurat har-
joittavat tata liikketoimintaa, eli padosin mainosmyyntida normaalia myyja-

asiakassuhdetta tiivimpana yhteistyéna.

Liikuntakeskuksen kannalta yhteistyd pyrkii oman liiketoiminnan kannattavuu-
den ja volyymin kasvattamiseen. Taloudellisesti pyrkimys on win-win-tilanne,
jossa liiketoiminta kasvaa mallin avulla nopeammin, tehokkaammin ja edulli-
semmin kuin vain vakiovuoroja myymalla. Paatdsta tehdessa on analysoitu sen
aloittamiseen liittyvat kulut, joiksi voidaan laskea materiaalin laatiminen ja tehty
tyd. Nama kulut ovat erittdin pienid verrattuna potentiaalisiin tuloihin toiminta-
mallista. Toimintamallin toteuttaminen on Liikuntakeskuksen kannalta 1&hes ris-

kitdnta, ja silla voidaan saavuttaa huomattavia voittoja minimaalisin riskein.

Laakson (2005, 192-196.) kolmen toimintamallin edellytyksen soveltava tarkas-
telu antaa tarkemman kuvan toiminnan mahdollisesta kannattavuudesta. Kau-
pallinen hyddynnettavyys tarkoittaa tdssad toimintamallissa  win-win-
toimintamallia. Sijoitus on seuroille jarkeva, koska ne hyotyvat siita kiistattomas-
ti. My6s Liikuntakeskuksen kannalta vakiovuorojen investointihalukkuuden kas-
VU on ensiarvoisen tarkeaa liiketoiminnan kannalta. Liséksi Liikuntakeskus saa
oman osansa mainostuloista, jotka muuten voisivat jadda kokonaan saamatta.
Laakson mainitsema uskottavuus on korkealla. Liikuntakeskus on alansa mark-
kinajohtaja, sen imago on erittain hyva ja se on sponsoreiden kannalta halutta-
va mainospaikka. Arvio hallin kayttdjistéd lupaa nakyvyytta, mika osaltaan edis-
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tdd edelld mainittua haluttavuutta sponsoreiden silmissa. Liikuntakeskuksen
uusi salibandyhalli erottuu kilpailijoistaan edukseen. Kuten aikaisemmin on mai-
nittu, tulevat lajitilat olemaan paremmat kuin missdan muussa Etela-Karjalan

alueen salibandyhallissa.

Liikuntakeskus tunnistaa ja tiedostaa omat kilpailuetunsa markkinoilla, joille se
suunnittelee toimintamallin mukaista, franchisingia muistuttavaa toimintaa. Kil-
pailuetu on suoraan siirrettadvissa muun toimijan kayttéén, mikéa tarkoittaa taysin
samojen mainosmyynnin oikeuksien siirtdmista salibandyseuroille. Tama luo
mahdollisuuden monistamiselle, mika erottaa toimintamallin perinteisesta liike-
toiminnasta. Konsepti on mallinnettavissa seurojen kayttédén ja onnistuneella
dokumentoinnilla toimintamalli sailyy hyvin samanlaisena riippumatta seurasta,
joka sita kayttaa. Yksinkertaisuutensa takia ei ole tarvetta suojata toimintamallia
patentilla, silla suojan Kilpailijoita vastaan antaa Liikuntakeskuksen erilaistumi-
nen ja se, ettei kenellakdan muulla ole tarjota vastaavanlaista palvelua sponso-
reille myytavaksi.

Toimintaan kaytettava malli on selvasti paketoitu. Raamit seuroille on maaritelty
selvasti ja eri osat, joita malli sisaltdd, on eroteltu toisistaan. Nain pystytaan oh-
jeistamaan ja tarvittaessa valvomaan seuroja jokaisen yhteistydmuodon osalta.
Taloudelliset hyédyt on selvasti jaettavissa Liikuntakeskuksen ja seurojen osal-
ta. Lilkkuntakeskukselle menee osa mainosmyynnin tuloista ja NST:lle lippupake-
teista, joita seurat myyvat. Rajaukset ovat selkeasti esittelymateriaalissa esitel-
ty, mika helpottaa seurojen kannalta toimintamallin periaatteiden omaksumista
ja sdilyttaa yhteistydkonseptin sellaisena, kuin se on suunniteltu.

Franchisingin tavoitteena on paasta yhteistyéhén toisen toimijan kanssa. Vaikka
kyseesséa ei ole varsinainen kahden yrityksen tai yrityksen ja yrittdjan valinen
suhde, ovat tarkeimméat perusperiaatteet samat. Liikuntakeskuksen silmissa
seuroilla on tarvittava maara resursseja, ennen kaikkea valmiita kontakteja
sponsoreihin, jotta malli voi toimia kannattavasti. Laakson ajatuksista poiketen
investoinnit seuran kannalta yhteistoiminnan kaynnistamiseksi ovat minimaali-
set. Sijoitus on vakiovuoro, mutta mikéan ei esta yhteistybkumppaneiden hank-

kimista ennen vakiovuoroa, jolloin on mahdollista budjetoida vakiovuoron kus-
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tannukset nollaksi. Onnistuessaan toimintamalli muistuttaa laheisesti fran-
chising-toimintaa ja toteuttaa franchisingin perusajatusta, hyddyn saavuttamista

kaikille osapuolille.

4.3 Toimintamallin konkretisointi ja julkaiseminen

Parantaisen tuotteistamismallissa puhutaan toteutettavan toimintamallin julkis-
tamisesta. Palvelun julkistamisessa olennaista on huomioida eri sidosryhmien
erilaiset tarpeet. Huolellisesti julkistettu palvelu ottaa huomioon niin oman palve-
lun tuotantoon osallistuvat, muun oman yrityksen henkildston kuin alihankkijat ja
muut sidosryhmatkin. Lisdksi on huomioitava pilottiasiakkaiden, omien asiak-
kaiden ja tiedotusvélineiden nakdékulmat ennen uuden palvelun julkistamista.
(Parantainen 2009, 225 - 226)

Parantaisen mallin perusteena on, ettad jokainen kuulija haluaa kuulla, mita hy®-
tya kyseisesta palvelusta on juuri hdnen kannaltaan. Jos haluaa kertoa heille
muistakin yksityiskohdista ja siitd, miksi tuote on myyjan mielesta ylivoimaisen
nerokas, he saattavat kylla nydkytellda innokkaasti, mutta odottavat jatkuvasti
tietoa siitd, mita iloa palvelutuotteesta olisi heille itselleen. (Parantainen 2009,
225 - 226.) Projektin kannalta olennaiset kuulijat ovat Liikuntakeskuksen muka-
na oleva henkildkunta sekd samalla asiakkaan ja yhteistybkumppanin roolissa

olevat seurat.

Ennen palvelun julkistamista asiakkaille, se tulee lanseerata ensin talon omalle
vaelle. Tarkeinta julkistamisessa on pyrkid saamaan koko yrityksen tuki uuden
palvelutuotteen taakse. Tydntekijbille on tarjottava selkeitéd etuja, eikd niinkaan
julistaa uuden konseptin taloudellista kannattavuutta, mik&d puree usein vain
yrittdjiin tai suoraan tulospalkkaa nauttiviin, vaikka yrityksen menestyksen luulisi
olevan kaikkien kiinnostuksen kohde. Hyva lahestymistapa omalle vaelle lan-
seeraamisessa on luoda kuva mahdollisuudesta vaikuttaa julkistettavaan palve-
lutuotteeseen. Kehitysehdotuksien kerddminen antaa ideoita toiminnan kehitta-
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miseen, minka liséksi se luo kuulijoille kuvan kiinnostuksesta heitd kohtaan.
(Parantainen 2009, 226 - 227)

Parantainen maarittelee myyjat yhdeksi tarkeimmista ryhmista tuotteen menes-
tymisen kannalta. Tassa toimintamallissa myyjind toimivat salibandyseurat ja
niiden pelaajat, vanhemmat ja toimihenkilét. Toinen tarke& ryhma ovat seurojen
vastuuhenkilét, joiden kautta projektin toimeksianto julkaistaan. Johtaja on aina
esimerkki, jonka tekemisia seurataan tarkasti organisaation rakenteesta riippu-
matta. Jos esimies ei pysty nayttdmaan alaisilleen aitoa innostusta uutta kon-
septia kohtaan, koko konseptin menestys saattaa kérsia ratkaisevasti. Myyjiin
patee yksinkertainen saantd, mink& mukaan heitd kiinnostaa padosin samat
asiat kuin asiakkaita. Jos tuote on helppo ostaa asiakkaan mielestd, se on usein
helppo myyda myyjan nakdékulmasta. Myyjalle olennaista on tuotteen taloudelli-
nen tuotto, joten hénelle tulee pystya osoittamaan, ettd palvelu tuottaa rahaa.
Hyvalle myyjalle riittdd rajattu m&ara tietoa menestymiseen; olennaisimmat
myyntivaittdmat, toimitussisaltd, hinnat, tuotteen toimitusajat ja potentiaalisen
asiakkaan tunnusmerkit riittdvat. Lisédksi myyjalle tulisi selventdd asiakkaiden
yleisimpien vastavéittdmien kumoaminen ja selvittdd, miksi asiakas ostaa juuri
hanelta, eikéa kilpailijalta. (Parantainen 2009, 227-229.)

Sipilan mukaan konkretisointi, aineettomasta aineellisemman luominen on pro-
sessin vaiheista viimeinen. Konkretisoinnilla pyritdan lisidmaén asiakkaan, tas-
sa tapauksessa seurojen halukkuutta maksaa palvelusta. Asiantuntijapalvelun
konkretisoinniksi on olemassa useita eri keinoja. Joillain aloilla on mahdollista
kayttda aikaisemmin suunniteltuja ja toteutettuja tuotteita esittelytilaisuuksissa.
Jos palvelua on toteutettu aikaisemmin, ovat referenssit ja omien asiakkaiden

kuvaukset tehokkaimpia keinoja konkretisointiin. (Sipilda 1995, 86-87.)

Konkretisointiin kuuluu myds myyntitilanteissa vaadittavien erilaisten dokument-
tien tai muiden apuvalineiden kehittaminen. Itse esittelytilanteeseen hyvien esit-
telykalvojen ja itse esitteen tekeminen toimivat hyvana valmennuksena. Nain
esittely saadaan irti kaavamaisuudesta, mik& ei sovi asiantuntijapalveluihin.
Esittelysséa esille nostettavia asioita ovat erityisesti asiakkaan potentiaalisten
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tulosten kuvaaminen seka suoraan mielikuviin ja tunteisiin vaikuttaminen. (Sipila
1995, 93.)

Parantaisen mallin viimeinen kohta on palvelutuotteen konkretisoiminen. Hyvin
luotu palvelukésikirja havainnollistaa omalle henkildstélle, sidosryhmille, esi-
miehille, alihankkijoille ja tyépaikanhakijoille, mita yritys todellisuudessa tekee.
Palvelukasikirjan todellinen tarkoitus on vakuuttaa, etta kehitysprojekti luo muu-
takin, kuin vain kauniita ajatuksia ja suuria suunnitelmia. lhmiset ostavat Paran-
taisen sanoin konkretiaa, eivat ajatuksia. Vaikka asiakirjojen sailyttdminen sah-
kbisessd muodossa on kannattavaa, ei paperiversioiden ja mapiksi kootun tuo-
tekasikirjan merkitysta tule vahatella. Hyvia jalleenmyyijid on vaikea etsia ja he
ottavatkin myydakseen vain parhaiten tuotteistetut palvelut, jolloin jamakka pal-
velukasikirja on tehokas myynnin valine, kun vakuutat jalleenmyyjaa erinomai-
suudestasi. (Parantainen 2009, 214 - 242.)

Kyseessa olevassa projektissa yhdisteltiin edelld mainittuja teorioita toiminta-
mallin lanseeraamisen osalta. Malli paatettiin esitella samanaikaisesti niin Lii-
kuntakeskuksen mukana olevalle henkilékunnalle kuin salibandyseuroille. Ta-
han ratkaisuun paadyttiin, koska Liikuntakeskuksen Tommi Naakka ja Lasse
Blomqvist olivat olleet mukana projektissa, eika heidan lisdkseen varsinaisia
informoitavia ollut kuin yritysmyynnist& vastaava Aki Yla-Outinen. Projektilla ei
ollut erityisia pilottiasiakkaita, eikd mydskaan tiedotusvalineitd otettu huomioon
mallin esittelyssd, koska niitéd ei ndhty olennaisena projektin onnistumisen kan-

nalta.

Esittelytilaisuus paatettiin pitda Liikuntakeskuksen omissa tiloissa. Samalla Lii-
kuntakeskus esittelee uuden halliprojektin ja Lappeenrannan Liikuntatoimi ker-
too vakiovuoroista, jotka kaupunki on sitoutunut ostamaan, ja niiden jakoperi-
aatteista ja kaytdsta. Taman jalkeen aikaa varattiin myds avoimelle keskustelul-
le hallista ja sen vuoroista. Paikalle kutsuttiin kaikki segmentointivaiheessa po-
tentiaalisiksi asiakkaiksi nahdyt seurat, sekd@ edella mainittujen liséksi Saliban-

dyliiton edustaja.

34



Kutsujen lahettdmisessa kanavaksi valittin Suomen Salibandyliitto ja sen Kaak-
kois-Suomen aluetoimisto. Yhteistyd aluevastaava Anssi Jukan kanssa oli mut-
katonta ja liitto 1ahti mukaan mielellddn. Kanavan valintaan oli kaksi paasyyta:
esittelytilaisuuden sisaltd ja halu olla korostamatta toimintamallin kaupallisuutta.
Esittelytilaisuuden asialistalla oli useamman tahon halu tuoda esille asioita, eika

kyseessa nainollen ollut vain Liikuntakeskuksen mainostamistilaisuus.

Toisekseen Salibandyliitto nahtiin kattojarjestona erittédin hyvana kanavana kohti
seuroja. Asiakkaan nakdkulmasta Salibandyliiton kutsu on vaistaméatta viralli-
semman ja vahemman kaupallisen oloinen kuin suoraan liikuntakeskukselta
tuleva kutsu, jota on helppo pitda vain mainoksena. Toimintamallin tarkoitus on
kehittda alueen salibandytoimintaa, mikd on myds liiton mielenkiinnon kohtee-
na. Salibandyliitolta 16ytyi myds valmis rekisteri seurojen yhteystiedoista, mika
teki kontaktoinnista helppoa ja nopeaa.

Kutsu lahetettiin perinteisesti postitse kaikille seuroille seka Liikuntatoimelle.
Perinteinen posti nahtiin konkreettisempana vaihtoehtona kuin esimerkiksi séh-
kdpostitse kutsuminen. Kutsussa (Liite 2: Kutsu esittelytilaisuuteen) esitettiin
tilaisuuden asialista sekd pyydettiin seuroja miettimaan valmiiksi seuraavan
kauden vakiovuorojen tarvettaan. Kutsu 9.2.2010 jarjestettyyn tilaisuuteen lahe-
tettiin 27.1.2010, mik& osaltaan kuvaa projektin nopeaa etenemista. Kutsun olisi
mielestani voinut lahettdd aikaisemminkin, mika ei tdssa tapauksessa ollut kui-

tenkaan mahdollista.

Itse tilaisuudessa toimintamalli esiteltiin paikalla olevien seurojen johtohenkil&il-
le, joiden vastuulla oli vieda viestida seuroihinsa ja kdynnistdd mallin myyntityd.
Esityksesta (Liite1: Toimintamallin esittelymateriaali) tehtiin mahdollisimman
kiinnostava seurojen johdon kannalta ja sen tarkoituksena oli luoda heille mieli-
kuva mallista, jonka toteuttamisesta on heille kiistatonta hydtya. Pelkka esitys
sindnsd ei anna taytta kuvaa siitd, kuinka esittelytilaisuudessa korostettiin seu-
rojen hydtymistd mallista. Seuroille korostettiin, ettd réyhkea lupaus ilmaisesta
harjoittelusta on aidosti toteutettavissa. Tata vaitetta perusteltiin urheilusponso-

roinnin tunnesidonnaisuudella sek& mallin tuoreudella, mika lisda yritysten kiin-
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nostusta sponsorointia kohtaan. Liséksi korostettiin yhteistydn jatkuvuutta kaik-

kien kolmen toimijan valilla.

Seuroille kerrottiin mainosyhteistydn kustannusrakenteesta selkeésti, jotta niille
selvisi, miten mainosyhteistyd hyddyttaa seuroja. Naitd kustannuksia ja hydtyja
verrattiin suoraan jo hinnoiteltuihin vakiovuorojen hydtyjen konkretisoimiseksi.
Lisaksi esitys antoi suoria ehdotuksia yhteistydn laajentamiseksi toiminnallisilla
yhteistydmuodoilla, joiden arvon muodostuksesta annettiin selvia esimerkkeja.
Taman jalkeen esiteltiin kolme erilaista mainosyhteistyén toteutusmallia, joiden
prosentuaalinen hydty suhteessa vakiovuoroon tehtiin hyvin selvéksi. Nain saa-

tiin seuroille ymmarrettavasti tiedotettua, kuinka ne hydtyvat mallista.

Viimeinen dia oli varattu toimintaohjeiden ja vinkkien antamiseksi seuroille. T&-
ma sisalsi suoraan myyntityéhdn liittyvid ohjeita, joita paikalla olijoiden tulisi vie-
da eteenpdin varsinaista myyntity6ta suorittaville seuran jasenille. Myyijia keho-
tettiin 1ahtemaan liikkeelle kalleimmasta paketista, koska jos sponsorille esite-
tdan ensin halvempaa, on sitd kallimman paketin myyminen vaikeaa. Lis&ksi
korostettiin kannustusta myyntitydhdn. Tuotetta on helppo myyda, eikd myyjan
itsensa tarvitse tietdad tuotteesta kaikkia spesifikaatioita. Nama tiedot on saata-
vissa joko seuran edustajalta tai Liikuntakeskukselta. Myyntikirje (Liite 3) annet-
tiin paperiversiona esittelytilaisuudessa ja se lahetettiin jalkikontaktoinnin yhtey-

dessé seuroille séhkbisend versiona myynnin tueksi.

Sipilan korostaman myyntitilanteen tueksi luotiin myyntikirje, jonka kanssa po-
tentiaalista sponsoria on helpompi lahestya. Niin kirjeen kuin PowerPointinkin
varimaailma mukailee Liikuntakeskuksen véreja, jotka ovat tulleet valtaosin
CMS-toiminnan kautta tutuiksi lappeenrantalaisille. Myyntikirjeessé perustellaan
nopeasti miksi salibandy on lajina kiinnostava ja minka takia kyseinen halli ra-
kennetaan. Taman jalkeen yritykselle selvennetdan, mista yhteistydssa on ky-
symys ja mitka ovat yrityksen saavuttamat konkreettiset hyddyt, eli tavoitettavi-
en ihmisten maara hallissa olevalle mainokselle. Myyntikirje on yksinkertainen
ja tarpeeksi nopeasti luettava, joten siitd selviavat sponsoria kiinnostavat asiat
erittain helposti.
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Lisadksi seurojen myyntid helpottamaan tehtiin valmis pohja sopimusmallista
(Liite 4), jota muokkaamalla seura saa omia yhteistydmuotojaan mukailevan
sopimuksen aikaiseksi. Jalkikontaktointina seuroille lahetettiin Salibandyliiton
kautta paketti, joka sisalsi PowerPoint-esityksen, myyntikirjeen ja sopimusmallin

niiden kayttoon.

5.PAATELMAT

Paatelmissa raportoidaan opinnaytetydn tuloksista, tehdaan niiden perusteella
johtopaatdksia ja laaditaan kehitysehdotuksia. Tulokset jakautuvat toimintamal-
lin suunnitteluun ja toteuttamiseen liittyviin tuloksiin sek& mallin avulla saavutet-
tuihin tuloksiin Liikuntakeskuksen salibandyhallin vakiovuorojen osalta. Saliban-
dyseurojen toimintamallin kaytén tulokset rajoittuvat seuroille rauhoitettuun
myyntiaikaan, joka paattyi 15.4.2010. Taman jalkeiset tulokset jaavat raportin

ulkopuolelle.

Edellda mainituin perustein raportoitujen tulosten pohjalta tehdaan johtopaatok-
sia, jotka perustuvat omiin havaintoihini projektista, toimintamallista ja sen sisél-
|6sta. Johtopaéatdsten tarkoituksena on tukea viimeiseksi laadittuja kehitysehdo-
tuksia. Kehitysehdotukset koskevat ty6ta niin sisélléllisesti kuin projektin osalta.
Osa kehitysehdotuksista on sellaisia, etta niitd voidaan kohdistaa toimintamalliin

tulevaisuudessa.

5.1 Tulokset

Projektin tuloksena syntyi alussa maaritellyn tavoitteen mukainen tuotteistettu
toimintamalli tarvittavine materiaaleineen Etela-Karjalan Liikuntakeskus Oy:n ja
Lappeenrannan alueen salibandyseurojen vélille. Etela-Karjalan Liikuntakeskus
Oy:lld on mahdollisuus jatkaa toimintamallin toteuttamista luodun materiaalin
pohjalta, mika siséltda esittelymateriaalin, myyntikirjeen ja sopimusmallin. Malli

on esitelty seuroille ja otettu kayttddn Liikuntakeskuksessa.
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Toimintamalli on uusi tapa toimia alueella niin yrityksille kuin urheiluseuroille, ja
se sisdltda uusia ideoita erityisesti salibandyn kokonaisvaltaisen kehittdmisen
kannalta alueella. Opinnaytety6 sisalsi mallin suunnittelun ja toteutuksen ennal-
ta sovitusti yhteistydssa Liikuntakeskuksen ja salibandyseurojen kanssa.

Salibandyseurat eivat olleet hyédyntaneet toteutettua toimintamallia 15.4.2010
2010 mennessa, vaikka kiinnostus mallia kohtaan oli projektin aikana hyvin
voimakas. Liikuntakeskuksen mukaan vakiovuorojen myynti ei ole onnistunut
ennakoidusti, eikd toimintamallista ole ollut konkreettista hyotya aikana, joka

rauhoitettiin seuroille yritysten l[ahestymiseksi.

5.2 Johtopaatokset

Uskon edelleen, etta toimintamalli on tulevaisuudessa kannattava osa Liikunta-
keskuksen salibandyhallin toimintaa. Ensimmaisen vuoden “pilottiprojektina”
siihen tulee muutoksia vuosi vuodelta, mutta jo nyt sen pitdisi pystya tuotta-
maan lisdarvoa molemmille osapuolille. Mallin sisalldssa ei mielestani ole mi-

tddn, mika estaisi sen menestymisen.

Suurin yksittédinen syy siihen, etteivat seurat ole ottaneet toimintamallia omak-
seen niin voimakkaasti, ettd se olisi tuottanut yhteisty6ta, oli sen julkaisun ajan-
kohta. Salibandyseurat ovat hyvin muuttuvia organisaatioita ja kauaskantoisten
ratkaisujen tekeminen on erittdin vaikeaa suurimpia seuroja lukuun ottamatta.
Téssa tapauksessa ainoa suuri seura oli NST-Lappeenranta. Malli esiteltiin
helmikuussa, jolloin kuluvan kauden sarjat viela pydérivat ja seuraava syyskuu

on viela erittain kaukainen ajatus.

Seuroissa on vaikea hahmotella tulevaisuutta, jos edes tulevan kauden sarjata-
so ei ole selvilla. Siirtyminen turnausmuotoisista paivan aikana pelattavista use-
ammista peleista yksittaisiin otteluihin on kustannuksiltaan ja vaatimuksiltaan
suuri muutos. Ymmarrettdvasti Liikuntakeskus haluaa myyda vakiovuoronsa

mahdollisimman aikaisessa vaiheessa tietddkseen, ettd hallin kayttéaste on
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korkea, mutta aikataulu oli talla kertaa seuroille liian nopea ja liian aikaisessa

vaiheessa.

Kun malli on nyt julkaistu, on jokaisella seuralla ajatus sen olemassaolosta ja
kayttbmahdollisuuksista. Nain ollen seuraavan vuoden vakiovuorojen osalta

ollaan huomattavan paljon valmiimpia mallin hyvaksi kayttamiseen.

Toinen syy mallin kayttéénottamattomuuteen seuroissa on Liikuntakeskuksen
pieni panos mallin myymisessa seuroille. Toimintamalli on esitelty seuroille ja
niille on toimitettu materiaali jalkikontaktointina. Mielestani seuroihin olisi pitanyt
olla ja tulisi olla entistd enemman suorassa yhteydessa mallin myymiseksi niille.
Seurat ovat tietoisia toimintamallista ja sen mahdollisuuksista, mutta edellisen
kauden paatyttya olisi mahdollista sen tehokkaampi toteuttaminen.

5.3 Kehitysehdotukset

Kehitysehdotukset kasittelevat kokonaisvaltaisesti toteutettua projektia ja sen
sisaltba. Asioita voi jalkeenpain tarkastella hieman eri nakékulmasta ja mallin
toimivuuden tai toimimattomuuden jéalkeen siihen on mahdollista tehda paran-

nuksia.

Projekti eteni aarettéman nopeasti. Tama oli hallin rakentumisen asettamien
aikataulujen puitteissa asia, johon ei voitu vaikuttaa. Vaikka kaikki tarvittavat
tehtavat saatiin aikataulun puitteissa suoritettua, olisi valjempi aikataulu voinut
johtaa parempiin tuloksiin. Erilaisia mainosmateriaaleja ja yhteistydmuotoja olisi
ajan kanssa saanut varmasti kehitettyd paremmiksi. Eri materiaalien kulkemi-
nen minun ja Liikuntakeskuksen valilld edestakaisin palautteen ja muutosten
kera olisi antanut ainakin tekijalle entistd enemman varmuutta niiden toimivuu-

desta.

Toimintamallin suunnitteluun osallistui kaytdnnéssa kaksi ihmista. Taman koko-
luokan ja potentiaalin projektiin olisi ollut hyvaksi, jos mukana olisi ollut useampi

henkilé tarkkailemassa, mita tehdaan. Liséksi tehdyille ratkaisuille olisi saanut
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taas uutta ja erilaista nakékulmaa, jonka perusteella olisi mallia voinut kehittaa
ideoilla, joita ei tdhan tyéhon tullut.

Mallin sisallén kannalta on vaikea arvioida, mita se olisi voinut sisaltda ollak-
seen parempi, koska varsinaista vertailukohtaa ei ole. On selvaa, ettd mita
enemman ja monipuolisempia yhteistydmuotoja sponsoreille voi esittda, sita
innokkaammin ne lahtevat toimintaan mukaan. Nyt vastuu sisallén kehittamises-
ta jai suureksi osaksi seuroille, mika johtuu niiden hyvin eritasoisista resursseis-
ta yhteistyétoiminnan jarjestamiseen. Tama johti osaltaan siihen, etta Liikunta-
keskuksen tarjoama malli jai vain selkdrangaksi seurojen kayttéén, mika osal-
taan oli pakon sanelema ratkaisu. Luonnollisesti olisi ollut parempi, jos olisimme

voineet tarjota yhteisen mallin ja selkeammaét vaihtoehdot sen toteuttamiseen.

Kuten jo aikaisemmin on mainittu, tulee mallin esittelyn ajankohtaa miettia seu-
raavina vuosina tarkemmin. Asiakkaat eli seurat eivat ole kiinnostuneita seuraa-
van vuoden vakiovuoroista viela helmikuussa. Uuden ajankohdan tulisi olla mie-
luummin touko- tai kesakuussa, kun seuraavan kauden toimijat ja sarjataso ovat
selvilla. Tama on Liikuntakeskukselle hankala asia, koska vakiovuorojen myyn-

nin kannalta on aina parempi, mita aikaisemmin ne saadaan myytya.

Seurojen aktiivisuuden herattamisessé oli parannettavaa. Syystd tai toisesta
esittelytilaisuuteen ei saapunut laheskaan kaikkia sinne kutsuttavia seuroja, mi-
k& oli pettymys. Paikalle saapumattomiin seuroihin en opinndytetyén rajaamisen
takia ollut jalkikontaktointia lukuun ottamatta yhteydessa. Nama seurat olisi tul-
lut kayda yksittain 1api ja esitella malli niille vaikka erikseen. Nain olisi varmistut-
tu siita, ettd kaikki asiakkaat ovat ymmartaneet, mista tuotteessa on kyse.

6. YHTEENVETO

Toimintamallin luominen I&hti liikkeelle suunnittelun rakenteen laatimisesta. Pa-
rantaisen ja Tekesin tuotteistamisteorioiden pohjalta rakenteen kannalta olen-

naisimmiksi tehtaviksi maariteltiin asiakkaan ongelman tunnistaminen, asiakas-
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segmentointi, hinnoittelu ja dokumentointi. Naiden teorioiden pohjalta pystyttiin
luomaan palvelulupaus toimintamallille. Teoria auttoi havainnollistamaan, miksei
ongelmaan ole ollut ratkaisua ja vakuuttamaan, etta nyt luotava toimintamalli on

uusi rajatussa toimintaymparistdssa.

Vaikka asiakkaan ongelma oli p&&osin alusta asti tiedossa, antoi teoria tukea
niin omille kuin Liikuntakeskuksen mielipiteille siitd, mita hydtya toimintamallista
pitéisi olla salibandyseuroille. Kun ongelmaan ja sen ratkaisun vaatimuksiin yh-
distettiin asiakassegmentointi, saatiin selkeéasti selville kenelle palvelutuote, el
toimintamalli suunnataan. Koska NST-Lappeenranta nousi selkeasti muiden
asiakkaiden ylitse, oli luonnollista kehittda toimintamallia myds sen kanssa yh-

teistydssa.

Hinnoittelun perustana toimivat Liikuntakeskuksen seuroille jo maarittelema va-
kiovuorokustannus ja vertailukohtana mainospaikkojen hinnat myyijista riippu-
matta. Teorian rooli hinnoittelussa oli 1ahinna virheet pois sulkeva. Dokumen-
tointi korostui niin toimintamallin suunnittelu- kuin kaynnistysvaiheessakin. Lop-
putuloksena syntyikin teorioiden tukemana tarpeeksi kattava dokumentaatio,
joka on edellytyksena toimintamallin elinkaaren jatkumiselle opinnaytetyéprojek-
tin paatyttya.

Kokonaisuudessaan opinnaytetyéprosessi ja projekti onnistuivat. Toiminnallinen
opinnaytetyd tuntui ehdottomasti omalta tavalta toteuttaa opinnaytetyd. Projekti
oli mielenkiintoinen ja kattava, minka liséksi toimiva yhteistyd toimeksiantajan
kanssa lisdsi motivaatiota sen toteuttamiseen. Olen tyytyvainen lopputulokseen,
vaikkei taloudellista hydtya toimintamallista ole viela pystytty osoittamaan.

Pilottiprojektin rooli ei ole helppo. Vaikka tavoitteena oli ja sen mukaisesti onnis-
tuttiin luomaan valmis, teoriassa toimiva malli, ei ole realistista odottaa valtavaa
menestystd sen osalta heti ensimmaisend vuonna. Pohjatyé on nyt kuitenkin
tehty ja viimeistdén ensi vuonna ollaan huomattavan paljon viisaampia. Uskon,
ettd toimintamallista on hyodtya tulevaisuudessa niin Liikuntakeskukselle kuin
Lappeenrannan alueen salibandylle.
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Projektin toteuttaminen antoi hyvin realistisen kuvan tuotteistamisprosessista ja
projektitoiminnasta aidossa tydymparistéssa. Tarkeimmat oppimani asiat liitty-
vat naihin kokonaisuuksiin. Opin projektin aikana kaytanndssa niin hyvia kuin

huonojakin puolia tavoista tehda asioita.
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20m x 1,44m (1000€)
elle 500€

0s 1m tai 2m (500€/m)
untakeskukselle 250€/m

Optio mainoksesta seuraavalle kaudelle

» Vakiovuorokustannukset
— Ma-Pe klo 16-21 = 3010 €/ vuosi
— La-Su = 2150 €/ vuosi
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—) e KUTSU

UUDEN SALIBANDYHALLIN ESITTELYTILAISUUS

Suomen Salibandyliiton Kaakkais-Suomen alue yhdessa Etel&-Karjalan

27.1.2010

Liikuntakeskuksen kanssa kutsuu seuranne uuden salibandyhallin esittelytilaisuutesn.

Tilaisuus pidetadn tistaina 9.2.2010 klo 16.00 Litkuntakeskuksen kokoushuoneessa ja

paikalle kutsutaan edustajia Lappeenrannan salibandyseuroista.

Paikalla on myds Lappeenrannan likuntatoimi.

Tilaisuuden asialista:

* Liikuntakeskuksen halliprojektin esittely, Tommi Naakka

* Uuden salibandyhallin kayttd ja vakiovuorot, Lilkuntakeskus ja likuntatoimi
+ Vakiowvuoron kustannusten kattaminen mainosmyynnin avulla, toimintamallin

esittely, Oskari Kangas, Saimaan AMK

* Keshustelu salibandyssurojen sali- ja vakiovuorotarpeesta

Pyydamme seurcja valmistautumaan filaisuuteen miettimalla etukateen ensi kauden

toimintaansa ja harjoitus- seka pelitilatarvetta.

lImoittautumiset Kaakkois-Suomen aluevastaavalle, Anssi Jukalle, torstaihin 4.2.2010

mennessi; anssijukka@salibandy . net.

Kutsujina
Anssi Jukka Tommi Naakka
Aluevastaava Eteld-Karjalan Liikuntakeskus Oy
SSBL/Kaakkois-Suomi puh. 0400-557 879
puh. 0400-529 028 email. tomminaakka@likuntakeskus.com

email. anssi jukka@salibandy. net

i‘lﬂfﬂ www. lilkuntakeskus.com

£ [IIKUNTAKESKUS

Fui, {05) 541 9800, Huhtiniami Lappeenranta
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uusi salibandyhalli 1.9.2010.

tuin palloilulaji ja lisenssipelaajien
janneksi suurin urheilulaji.

linta on aktiivista Idhtien miesten ja naisten
a pienimpiin junioreihin ja harrastajiin.

svavan lajin tilapuutteeseen ja antaa

alibandylle entistd paremmat olosuhteet.

teyteen nouseva halli tayttaa kaikki lajin vaatimukset;
suunnitellulla mattoalustalla ja satojen hengen katsomolla.

Liikuntakeskus tarjoaa yhteistydssa seurojen kanssa

hdollisuuden tukea toimintaa. Mainosyhteistyon lisaksi yrityksenne
aa salibandyvuoroja yhteistydseuran kanssa ja osallistua yrityssarjaan.
eistyon tuoma hyoty kohdistuu varmuudella kyseisen seuran toimintaan.

~ Uuden hallin arvioitu keskim&aradinen kdyttijamaara on 2000 ihmisté viikossa.
Mainoksenne tavoittaa ndin erittdin kattavan maaran ihmisia,
mm. yrityssarjoissa pelaavia paattdjia ja nuorten pelaajien vanhempia.
Lisaksi mainoksenne nakyy esimerkiksi ottelutapahtumien lehtikuvissa.

Hankkeen toteuttamisesta vastaa Etela-Karjalan Liikuntakeskus
yhteisty6ssa Lappeenrannan Kaupungin ja seurojen kanssa.

Lisatiedot:
Eteld-Karjalan Liikuntakeskus Oy
Tommi Naakka
0400-557879 / tommi.naakka@liikuntakeskus.com

»"“i"’o www.liikuntakeskus.com

£ LIIKUNTAKESKU

Puh. {05) 541 9600, Huntiniami Lappeenranta
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Yhteistydjoukhkue

[ HTEISTYOSOPINMUS

Yhteistyoyritys

Osoite

Yhteyshenkild

Sopimuksen sisalta
Seinamainos 1,20m x 2,40m
Laitamainos

Yritysvuoro

MaTin lippupaketti 15+15kpl

Muu yhteistya:

Yhteistyd yhizensi:

! zn Lilkuntakeskus Oy
Tommi Naskks
0400 —-557879

tommi.naskka@likuntakeskus.com

_____ kpl a___ £
_____ m a____£/m
_____ kpl a___ £
_____ kpl a___€

£

}aﬁ&!% www. liikuntakeskus.com

S LIIKUNTAKESKUS

Puh. (05) 541 9600, Huhbinieri Lappaenranta
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