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1 JOHDANTO

Elektroninen urheilu, lyhyemmin e-urheilu on ponnistanut maailmanlaajuiseen suosioon 2010-luvulla.
Siitd on tullut valtavirran ilmio, joka vaikuttaa lisadntyneen medianakyvyyden ansiosta myds pelihar-
rastajakunnan ulkopuolella. E-urheilumarkkinoiden arvoksi vuonna 2019 arvioitiin noin 1,1 miljardia
dollaria ja trendi on edelleen nouseva. Samana vuonna e-urheilu nousi Suomessa kiinnostavimmaksi
urheilulajiksi 18—29-vuotiaiden miesten keskuudessa (Kraneis ja Rantala 2018, 23; Rdnka 2018, 10;
Sponsor Insight 2019-03-19; Statista 2019.)

Yrityksille e-urheilu tarjoaa ainutlaatuisen markkinointikanavan lapsien, nuorien ja erityisesti mies-
puolisten aikuisten tavoittamiseen. Nama ryhmat ovat useimpien urheiluseurojen paakohderyhmia ja
sen vuoksi heidan kannattaisi luoda omaa e-urheilutoimintaa tai edes yhteyksia e-urheilualaan. E-
urheilu tavoittaa entistd paremmin my6s monien urheiluseurojen kipedsti kaipaamia naispuolisia
asiakasryhmia. Pelaaminen yleistyy nopeasti nuorten naisten keskuudessa ja lajin I1ahes ainutlaatui-
nen mahdollisuus rakenteelliseen ja sosiaaliseen tasa-arvoon vauhdittaa kehitysta entisestaén. (Ta-
kala 2020-03-31.)

Opinnaytetytn toimeksiantaja on Positiivinen kierre —eSportsista liiketoimintaa ja hyvinvointia -
hanke. Hanke toteutetaan vuosina 2018-2021 ja sen rahoittaa Amerin Kulttuurisdatié. Hankkeen
tavoitteena on selvittéa Paijat-Hameen alueella toimivien urheiluseurojen e-urheiluosaamisen tasoa,
e-urheilusta syntyvia liiketoimintamahdollisuuksia ja haasteita seka edistda e-urheilun tapahtuma- ja
harrastustoimintaa. Tassa opinnaytetydssa kasitellddn hankehakemuksessa vuodelle 2019 asetettua
tavoitetta urheiluseurojen liiketoiminnallisten valmiuksien edistamisesta e-urheilun alueella. Kaytan-
nossa talla tarkoitetaan uusien liiketoimintamahdollisuuksien kartoittamista ja konkreettisten liiketoi-
mintamallien rakentamista. Tama opinndytety6 toimii myds oppaana e-urheiluliiketoiminnan aloitta-
misessa ja kehittdmisessa urheiluseuroissa. Positiivinen kierre -hanketta hallinnoi LAB-ammattikor-
keakoulu yhteistydssa paijathdmalaisten toimijoiden kanssa. Hankkeen eri vaiheissa ovat mukana
muun muassa urheiluseurat FC Lahti, Pelicans SB, Lahti Basketball ja FC Kuusysi, e-urheilutiimi
ENCE seka Liikuntakeskus Pajulahti. (Positiivinen kierre 2018.)

Téma opinnaytetyd on toteutettu kehittamistydna laadullisia eli kvalitatiivisia tutkimusmetelmia hyo-
dyntaen. Opinndytetydn tuloksena syntyi kuvaus kahdesta erilaisesta liiketoimintamallista. Niiden
suunnittelussa on huomioitu erityisesti vuonna 2019 hankkeessa aktiivisesti mukana olleet toimijat
Pelicans SB ja FC Lahti. Liiketoimintamalleja pystytaan kuitenkin soveltamaan myds muissa urheilu-
seuroissa niin Pdijat-Hdmeen alueella kuin sen ulkopuolella. Opinndytetydn aihetta Iahestyin muun
muassa seuraavien kysymyksien avulla: Millaisia e-urheilun palveluita urheiluseurat voivat tuottaa?
Mitka ovat urheiluseurojen tavoitteet e-urheilutoiminnalle? Mita resursseja urheiluseuroilla on e-ur-
heilutoiminnan kaynnistamiseksi? Millaista e-urheiluun liittyvaa toimintaa urheiluseurojen nykyosaa-

minen tukee?
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2 ELEKTRONINEN URHEILU

Elektroninen urheilu, josta usein kdytetdan lyhennettya versiota e-urheilu tai englanninkielista ver-
siota esports, on videopelien kilpapelaamista. 2010-luvulla e-urheilun suosio on kasvanut rdjahdys-
maisesti ympari maailman. Parhaimmat pelaajat ansaitsevat nykyaan miljoonia euroja vuodessa ja

e-urheilumarkkinoiden liikevaihto kasvaa vuosi vuodelta. (Ronka 2018, 10 ja Statista 2019.)

2.1  E-urheilun kehitys

E-urheilua voidaan pitda suhteellisen uutena lajina sen maailmanlaajuisen lapimurron tapahduttua
vasta 2010-luvulla, mutta todellisuudessa lajin alkuldhteet juontuvat 1960-luvulle saakka. Tuolloin e-
urheilu kasitti [ahinna kolikkopelien pelaamisen pelihalleissa, kun nykyaan suurin osa pelaamisesta
tapahtuu kotona. Vaikka kolikkopelit ovat ilmiona edelleen tunnettu, niin suurimmassa suosiossa on
talla hetkella erilaiset tietokonepelit. (Rénka 2018, 10-14.)

Tapahtumat ovat yksi lajin ndkyvimmista piirteisté ja erilaisia e-urheilutapahtumia on jarjestetty ai-
van lajin alkutaipaleilta lahtien. Historian ensimmaisena videopeliturnauksena voidaan pitda vuonna
1972 jarjestettyja “Intergalaktisia Spacewar! -olympialaisia”, jotka pidettiin Stanfordin yliopistossa.
1970-1980-luvuilla jarjestettiin jo suuria turnauksia, joista yhtena esimerkkina Atarin toteuttama e-
urheilun suurturnaus. Se kerasi paikalle 10 000 pelaajaa ympari Yhdysvaltojen. Turnauksen saama
mediahuomio oli niin merkittdvaa, etta sen nahdaan vahvistaneen suuresti videopelien asemaa hy-

vaksyttdvana harrastusmuotona. (Rdnka 2018, 11-14.)

E-urheilutapahtumien osalta suurin kehitysaskel on tapahtunut 2000-luvulla. Tapahtumien kokoluo-
kat ovat kasvaneet kymmenista osallistujista kymmeniintuhansiin ja nykyaan yha useampi e-urheilu-
tapahtuma jarjestetdan messuhallissa tai urheiluareenalla. Live-yleisdn lisdksi suurimpia turnauksia
seuraavat miljoonat katsojat internetin kautta. Samaan aikaan turnauspalkkiot ovat kasvaneet rajah-
dysmaisesti. Kun vuonna 1972 jarjestetyn e-urheilutapahtuman voittaja sai Rolling Stone —lehden
vuositilauksen, niin nykyaan e-urheiluturnauksissa on tarjolla jopa miljoonien eurojen suuruisia pal-
kintorahoja. Kasvaneen suosion myéta e-urheilu on kerannyt merkittdvia sponsoreita esimerkiksi
energiajuoma- ja vaatevalmistajista sekd uusimpana urheiluseuroista. Yritykset ovat vuosi vuodelta
kiinnostuneempia ldahtemaan mukaan e-urheilutoimintaan, eika ihme, silld e-urheilu on yksi nopeim-
miten kasvavista aloista. (R6nka 2018, 12, 20-21.)

Suomessa jarjestetdvistd e-urheilutapahtumista tunnetuimpia ovat Assembly, Vectorama ja In-
somnia. Niistd suurin on tietokonefestivaali Assembly, joka on nykyaan jakaantunut kahdeksi eri ta-
pahtumaksi Assembly Summeriksi ja Assembly Winteriksi. Yksittdinen tapahtuma keraa paikalle
yleensa noin 8000 kavijaa. Vectorama ja Insomnia ovat sisélléltadn hieman erilaisia tapahtumia ja
niiden viimeisimpiin tapahtumiin on osallistunut reilut 1000 kavijaa. Huomattavasti enemman kavi-
joita houkutellut tapahtuma on vuosina 2016-2019 Helsingin messukeskuksessa jarjestetty Ga-
meXpo. Viikonlopun mittaisessa messutapahtumassa on kaynyt joka vuosi kymmenidatuhansia mes-
suvieraita. (Kangasniemi 2018; Kraneis ja Rantala 2018, 94-95.)
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2.2 Striimaaminen

Tapahtumien lisdksi toinen nakyva ja liiketaloudellisesti tarked e-urheilun toimintamuoto on striimaa-
minen. Striimaajalla tarkoitetaan henkil6d, joka tuottaa reaaliaikaista sisaltéa suoratoistopalvelun
kautta. Yleensa striimaajalla viitataan nimenomaan videopeleihin liittyvédn materiaalin tuottamiseen,
mutta sisalto voi olla my6s muunlaista. Monet striimaajat tuottavat materiaalia omana harrastukse-
naan, mutta jotkut striimaavat myts ammatikseen. Menestyminen vaatii pelitaidon liséksi paljon
muutakin, seuratuimmat striimaajat hyodyntavat usein huumoria ja heiltd 16ytyy kommentointitaitoa
ja selostuskykya. Striimaajien tulot koostuvat mainostuloista, sponsorisopimuksista, maksullisista
tilauksista seka lahjoituksista. Suosituimmat alustat striimaamiseen ovat Twitch ja Youtube. Twitch
on e-urheilualalla kaytetyin suoratoistopalvelu ja silld on ollut merkittdva rooli e-urheilun nakyvyyden
levittdmisessa varsinkin Euroopassa ja Pohjois-Amerikassa. Vuonna 2018 Twitchissa oli noin kaksi
miljoonaa sisalléntuottajaa, joiden videoita katseli paivittain yli 15 miljoonaa aktiivista kayttdjaa. Sa-
mana vuonna yli 500 000 suomalaista kdvi Twitchin videopalvelussa. E-urheilun suosion kasvaessa
Youtube suunnitteli kokonaan oman alustan gaming.youtube.com pelivideoiden jakamista varten.
(Hirvonen 2019-05-15; Kraneis ja Rantala 2018, 21-22, 144, 176.)

Striimaamisen interaktiivisuus koukuttaa katsojia ja monet nuoret ovat vaihtaneet passiivisen me-
dian katselun striimien seuraamiseen. Tunnetuimmilla suomalaisilla striimaajilla kuten Anssi “An-
dyPyro” Huovisella ja kaveriporukan peleja seuraavalla “LaeppaVika” -kanavalla on yli 200 000 seu-
raajaa. Suoratoistopalvelut tarjoavat yrityksille otollisen mainosalustan ja striimaajat ovat nykypai-
van vaikuttajamarkkinoijia. Monet striimaajat valitsevat sponsorinsa tarkoin ja siten myds tunnolli-
sesti tuovat yrityksia esille omassa tuotannossaan. Valitsemalla striimaajan huolellisesti voi yritys
kohdistaa markkinointiviestinsa tasmadllisesti tietylle kohderyhmalle. (Hirvonen 2019-05-15; Kraneis
ja Rantala 2018, 21-22, 176.)

2.3 E-urheilukoulutukset

Toisin kuin monissa perinteisissa urheilulajeissa e-urheilijat eivat kulje seuran harjoituksissa tai ole
valmennettavina pienesta pitden. E-urheilijat ovat usein itseoppineita ja suurin osa harjoittelutun-
neista on pelattu omassa makuuhuoneessa. Tulevaisuudessa tdhan saattaa kuitenkin tulla muutos.
Viime vuosina Suomessa on aloitettu useampia e-urheiluun liittyvia koulutuksia. Useammassa opis-
tossa kuten Helsingin Evankelisessa Opistossa (HEO) ja Ahlmanin opistossa on aloitettu e-urheilu-
koulutus, jossa on mahdollista treenata kilpapelaamista ja opiskella urheilulliseen elamantapaan liit-
tyvia asioita. Ahlman ja Varalan Urheiluopisto jérjestavat yhdessé e-urheilun ohjaajakoulutuksia,
missa opiskelija oppii muun muassa valmentamaan erilaisia e-urheilupeleja sekd ohjaamaan nuorten
kehittymista e-urheilupelaajana. Ohjaajakoulutuksissa opetetaan ottamaan huomioon peliosaamisen
lisaksi muut olennaiset tekijat kuten terveelliset elamantavat ja eldmanhallintataidot. (Ahlman 2019;
HEO 2019; Varalan Urheiluopisto 2019.)
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Lahivuosina on alettu kehittdd myos e-urheilun liiketoiminnalliseen puoleen keskittyvia koulutuskoko-
naisuuksia. Jarviseudun ammatti-instituutissa merkonomi- ja datanomiopiskelijat voivat valita valin-
naisiin opintoihinsa esport-opintoja. Vaihtoehtoina heilla on kilpapeliopinnot ja esport-liiketoiminta,
jossa opiskelijat muun muassa jarjestavat tapahtuman, harjoittelevat myyntia ja markkinointia seka
projektityoskentelya. E-urheilun liiketoimintaa voi opiskella myds kolmannella asteella, silla Kajaanin
ammattikorkeakoulu on kehittanyt uuden erikoistumislinjan lilketalouden opintojen koulutusohjel-
maan. Tradenomien Esports Business -koulutuksessa keskitytdadan kokonaan elektronisen urheilun

liiketoimintamaailmaan. (Alajérven Yrittdjat 2019; Kajaanin ammattikorkeakoulu 2019.)

E-urheilualaa tukeva koulutusty® tulee lisaamaan alalle erilaisia toimijoita ja uudenlaista osaamista.
Esports Business -koulutuksen kaltaiset tutkinto-ohjelmat lisdavat e-urheilun osaajia asiantuntijata-
solla, mika tarkoittaa, etta e-urheilutoiminnan aloittaminen ja kehittdminen helpottuu organisaa-

tioissa, jotka palkkaavat kyseisid henkilgita.
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3 E-URHEILUN LIIKETOIMINNALLINEN ARVO

E-urheilun liiketoiminnallinen huomionarvo kasvaa jatkuvasti. Vuonna 2012 e-urheilumarkkinoiden
arvoksi madritettiin noin 130 miljoonaa Yhdysvaltain dollaria, kun vuonna 2019 arvo lahenteli jo arvi-
olta 1,1 miljardia (Kuvio 1). Trendi jatkuu samanmukaisena ja vuodelle 2022 laskettu arvio (1,79
miljardia) on osoitus lajin valtavasta vield kdyttamattomasta potentiaalista. Suurin osa tuloista syn-
tyy talla hetkelld sponsoroinnista ja mainonnasta, loppuosan muodostavat muun muassa vedon-
lyonti, turnaukset, lipputulot ja muu kauppatavara. E-urheilualan suurimmat liiketaloudelliset alueet

ovat Aasia ja Pohjois-Amerikka seka kolmanneksi suurimpana Eurooppa. (Statista 2019.)

E-urheilumarkkinoiden arvo maailmanlaajuisesti

2000 1790

1800
1600
1400
1200 1096
1000 865
800 655
600 493
lll
20 130

0--.

2012 2014 2015 2016 2017 2018 2019*% 2022*
* Ennuste

Arvo milj. Yhdysvaltain dollaria

o

KUVIO 1. E-urheilumarkkinoiden arvon kasvu vuosina 2012-2022 mukaillen (Statista 2019)

Lajin kasvu nakyy luonnollisesti myds e-urheilun katsojamaarien lisadntymisena. Vuonna 2012 e-
urheilua séanndllisesti seuraavia katsojia oli arviolta noin 58 miljoonaa, kun vuonna 2019 luku oli
kasvanut jo yli 200 miljoonan. Satunnaisesti e-urheilua seuraavien katsojien maara on lisdantynyt
samanaikaisesti 76 miljoonasta 253 miljoonaan. Siten katsojien yhteismaara vuonna 2019 oli noin
454 miljoonaa. Viimeisin mitattu vuosikasvu vuodesta 2018 vuoteen 2019 oli 15%. Vuodelle 2022
laskettujen arvioiden mukaan e-urheilun katsojien yhteismaara kasvaa reilusti yli 600 miljoonaan el
kasvun ennakoidaan jatkuvan merkittavasti myds tulevaisuudessa. Vuonna 2019 saanndllisista e-
urheilun katsojista jopa 57% on Aasian ja Tyynenmeren alueelta, jolloin EU-alueen (16%) ja Poh-
jois-Amerikan (12%) luvut voivat kuulostaa vaatimattomilta. Ne ovat kuitenkin liiketoiminnallisesti
erittdin merkittdvia ja niiden vaikutusarvo kasvaa jatkuvasti. Sponsor Insight -tutkimusyritys selvittaa
vuosittain suomalaisten kiinnostusta urheilua kohtaan. Vuonna 2019 e-urheilu nousi ensimmaista
kertaa kiinnostavimmaksi lajiksi nuorten 18-29 -vuotiaiden miesten keskuudessa. (Newzoo Europe
2019-02-12; Sponsor Insight 2019-03-19; Statista 2019.)

Suomessa suurimpien pelitapahtumien katsojamaarat ovat jadaneet kauttaaltaan alle 10 000 vieraili-

jan. Joukossa on kuitenkin yksi poikkeus: messutapahtuma GameXpo, joka on houkutellut Helsingin
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messukeskukseen parhaimmillaan yli 40 000 kdvijad. GameXpo yhteydessa jarjetetyt tapahtumat,
DigiExpo, Skiexpo, BoardExpo ja Latka ja Séba ovat osasyy korkeaan kdvimaaraan, mutta tapah-
tuma on joka tapauksessa vaikuttavuudeltaan todella merkittdva. Markkinoijien nakdkulmasta live-
katsojamaaria olennaisempaa on tapahtumien todellinen nakyvyys ja saavutettavuus. E-urheilua pe-
lataan ja katsotaan verkossa ja siksi myos livetapahtumat ovat tarkea valittaa kotikatsomoihin. Tuot-
tamalla sisaltéa sellaisiin kanaviin, joita seuraavat e-urheilusta kiinnostuneet kohderyhmat, voidaan

moninkertaistaa tapahtumien katsojamaarat seka todellinen vaikuttavuus. (Kangasniemi 2018.)

E-urheilun kasvu ja lisdadntynyt kiinnostavuus on johtanut siihen, etta myds lajin investointipohja on
monipuolistunut. Ennen lajiin sijoittivat Iahinna tietokoneita ja niiden osia valmistavat seka urheilu-
joukkueita omistaneet yhtiét eli sellaiset yritykset, jotka olivat jo ennestaan jollain tavalla sidoksissa
pelaamiseen. Nykyaan investointeja kuitenkin tekevat todella monipuoliset tahot kuten mediayhtiét,

juoma- ja autonvalmistajat sekd teleoperaattorit. (Raatikainen 2018-10-26.)

Urheiluseurojen kuten muidenkin sijoittajien kiinnostus e-urheilua kohtaan liittyy yleensa lajin kasvu-
potentiaaliin ja lahjakkaisiin imagoarvoltaan korkeisiin pelaajiin eiké niinkdan suoraan brandilliseen
yhteensopivuuteen. Sen voi nahda muun muassa urheiluseurojen tekemissa pelivalinnoissa, kun esi-
merkiksi jalkapalloseura FC Schalke ja koripalloseura the Houston Rockets ovat investoineet League
of Legends —peliin, jossa ei suinkaan ole kyse perinteisen jalka- tai koripallon pelaamisesta vaan tai-
kavoimista. E-urheilun liiketoiminnallinen potentiaali ei liity my6skdan pelkastaan tuottaviin brandidii-
leihin tai kasvaviin tuloihin nykyisiltd sponsoreilta. Se avaa mahdollisuuksia uusille tulovirroille seka
ovia uuden yleison eteen, mika mahdollistaa faniyleison kasvamisen ja laajenemisen. Maailmalla e-
urheiluun sijoittavia houkuttavat investointisummat, jotka ovat e-urheilussa yleensd huomattavasti
pienempiad kuin sijoitettaessa esimerkiksi perinteiseen urheiluun. Suomessa samankaltaiset summat
ovat kuitenkin esimerkiksi urheiluseuroille suuria ja siten myés investointiriskit merkittavia. (888sport
2018-9-11; Laces out 2017.)

E-urheilumarkkinoiden pitkaaikaisemman kasvun hahmottaminen on tdrkeaa alan potentiaalin ym-

martamiseksi. E-urheilun liiketaloudellinen arvo ja katsojamdarat ovat jatkaneet kasvuaan jo useam-
pien vuosien ajan. E-urheilu on yksi harvoista aloista, joihin edes koronaepidemia ei ole vaikuttanut
negatiivisesti. Sen sijaan moni yritys on tehnyt merkittavia investointeja e-urheiluun ja erilaisten pe-
lialustojen kayttajamaarat ovat lahteneet nousuun. (Koutonen 2020-04-27; Yla-Anttila 2020-04-21.)
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4 URHEILUSEURAT TOIMINTAYMPARISTONA

Koski ja Mdenpaa (2018, 15-16) kuvailevat urheiluseurojen sisdista toimintajarjestelmaa Heinilan
(1986) tekemassa tutkimuksessa Liikuntaseura sosiaalisena organisaationa julkaistun mallin mukai-
sesti. Mallissa maaritetadn seurojen sisdista toimintajarjestelmaa viiden eri osa-alueen kautta: aat-
teellisen perusta, jasenet ja osallistujat, toimintaohjelma, voimavarat ja hallinto. Ne kaikki ovat

osoittautuneet merkittaviksi suunniteltaessa uudenlaista liiketoimintaa urheiluseuroihin.

Aattellinen pohja vaikuttaa siihen, miten seurassa suhtaudutaan liikuntaan ja sen ulkopuolisiin asioi-
hin. Se maarittda myods urheiluseuran ydintoiminnot eli asiat, joihin seurassa keskitytaan. Hank-
keessa mukana olevien organisaatioiden kohdalla aatteelliset eridvaisyydet voidaan ndhda esimer-
kiksi erilaisissa yhteistybkumppanuuksissa seka hyvantekevaisyystoiminnassa. Jasenet vaikuttavat
seuran luonteeseen muun muassa aktiivisuudellaan, mutta laajemmin katsottuna my6s esimerkiksi
ikajakaumallaan. Urheiluseurat rakentuvat vahvasti toimintaan osallistuvien ihmisten ymparille ja
siten on merkityksellistd, millaisia ihmisia toiminnassa on mukana. Yksi tassakin opinndytety6proses-
sissa vahvasti korostunut osa-alue on seuran toimintaohjelma. Se maarittad esimerkiksi seurassa
harrastettavan lajin tai lajit seka kohderyhmat, joille palveluita tarjotaan. Hankkeessa mukana olevat
seurat edustavat muun muassa jalkapalloa, salibandya ja koripalloa ja eri seurat palvelevat moni-
puolisesti eri ikaisia ja tasoisia pelaajia kuten nuoria ja aikuisia harrastajia, pienia lapsia, erityisryh-
mid seka aikuisia ammattilaistason pelaajia. Neljds osatekija on seuran voimavarat, joilla viitataan
paaehtoisiin, seuran tiloihin sekd materiaaleihin, joita toiminnan yllapitaminen edellyttaa. Erilaiset
resurssit vaikuttavat merkittavasti seuran mahdollisuuksiin luoda uutta liiketoimintaa ja siten ne
asettavat haasteita opinndytetydprosessissa ideoitaville liiketoimintamalleille. Sisdisen toimintajarjes-
telman viides osatekija eli hallinto vaikuttaa vahvasti seuran kaikkeen toimintaan ja sen tehokkuus ja
joustavuus ovat tarkeita tekijoita esiemerkiksi toimintaa uudistettaessa. Hallinnolla tarkoitetaan

muun muassa seuran johtamista ja hallinnollisia rakenteita. (Koski ja Maenpaa 2018, 15-16.)

Tekemieni haastattelujen mydta on korostunut ndkemys siitd, ettaé urheiluseurat rakentavat toimin-
taansa vahvassa yhteistydssa erilaisten yhteistyékumppaneiden kanssa. Seurat haluavat, ettd uudet
liiketoiminnan muodot tyydyttavat ja mielellddn myds aidosti kiinnostavat seuran yhteistyékumppa-
neita. Opinndytetydssa esiteltyjen liiketoimintamallien suunnittelussa on huomioitu seurojen verkos-
tot niin, etta mallit toisaalta tukisivat nykyistd toimintaa, mutta avaisivat myds mahdollisuuksia uu-

sien kumppanuuksien solmimiselle.

Positiivinen kierre -hankkeen ensisijaisena paamaarana on palvella urheiluseurojen e-urheilutoimin-
nan suunnittelu- ja kehittamisty6ta. Hankkeessa mukana olevien organisaatioiden ja heidén tavoit-
teidensa erilaisuus asettaa liiketoimintamallien suunnittelulle oman haasteensa. Osa organisaatiosta
pyrkii saamaan e-urheilutoiminnan kautta uusia harrastajia seuraansa, mika tarkoittaa, etta kohde-
ryhman tulee kiinnostua seuran toiminnasta ja olla myds valmis maksamaan siitd. Tavoite asettaa
rajoitteita e-urheilutoiminnan laadulle, silld jotta e-urheilusta kiinnostunut harrastaja olisi valmis

maksamaan seuran jasenmaksuja tulee e-urheilutoiminnan olla saénndllista eikd satunnaista. Osa
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hankkeen organisaatiosta pyrkii taas saamaan e-urheilun kautta uusia katsojia seuran peleihin ja
nakyvyytta uusien kohderyhmien silmissa. Tallaisten urheiluseurojen intresseja ei palvele saannalli-
nen, jatkuvasti seuran resursseja kuluttava e-urheilutoiminta. Heitd palvelisivat nékyvyysarvoltaan
korkeat, luonteeltaan erilaiset liiketoiminnan muodot kuten e-urheilutapahtumat ja muut markkinoin-
nilliset menetelmat kuten sponsorointi. Ratkaistakseni taman haasteen luon opinnaytetydssa kaksi
erilaista lilketoimintamallia, jotka palvelevat hieman eri tarpeita ja tavoitteita. Toinen malleista avaa

mahdollisuudet niin saannéllisen kuin satunnaisen toiminnan jarjestamiseksi.

Opinndytetydssa esitettavat mallit perustuvat suurilta osin kahden organisaation antamiin tietoihin
heidan toiminnastaan ja tavoitteistaan. Lyhyet taustatiedot luovat perustaa liiketoimintamallien ra-
kentamiselle. Paijat-Hameen salibandyseura ry, josta kaytetadn nimea Pelicans SB on perustettu
Lahdessa vuonna 2012. Seuran arvolupauksen mukaisesti he haluavat tarjota matalankynnyksen
harrastustoimintaa kaikille ja heidan kerhojaan jarjestetadnkin niin pienille lapsille kuin aivan van-
huusiassa oleville harrastajille. Lisaksi Pelicans SB on mukana esimerkiksi maahanmuuttajien kotout-
tamisessa. Seura lanseerasi vuonna 2019 10-15-vuotiaille kohdennetut e-urheilukerhot, jotka on
suunniteltu erityisesti sellaisia henkil6ité varten, jotka viettavat runsaasti aikaa kotona pelaten eika
heilla ole juurikaan sosiaalisia kontakteja. Kerhon halutaan olevan vayla, jonka kautta nuoret voivat
luoda sosiaalisia suhteita samalla kun he harrastavat mieleista harrastusta ryhmassa. Pelicans SB on
todennut, ettd he haluavat tavoittaa e-urheilutoiminnan avulla Péijat-Hémeen alueella asuvia lapsia
ja nuoria sekd myéhemmin mahdollisesti my6s vanhusikaisia. (Aho, Koskinen ja Paalanen 2019-09-
30.)

FC Lahti on vuonna 1996 perustettu jalkapalloseura, jonka edustusjoukkue pelaa Suomen korkeim-
malla sarjatasolla Veikkausliigassa. Seuralla on my®&s junioritoimintaa, jota kuitenkin ylldpidetadn
erillisen organisaation kautta. Positiivinen kierre -hankkeessa mukana olevat seuran tydntekijat
edustavat nimenomaan FC Lahden Veikkausliigajoukkuetta. FC Lahti haluaa tarjota faneilleen ja kat-
sojilleen "hulluja tunteita”, viihdetta ja eldmyksia seka niiden kautta vastinetta rahalle. FC Lahti on jo
ollut mukana e-urheilutoiminnassa sen tehdessa yhteisty6ta e-urheilujoukkue FC Lahti Menacen (ny-
kyadan MenaceGG) kanssa. Vuonna 2019 FC Lahti lopetti yhteistydn kannattamattomuuden vuoksi.
Tulevaisuudessa seura haluaa, ettd e-urheilutoiminta palvelee suurempaa yleisda ja tavoitteena on
tarjota matalankynnyksen toimintaa noin 15-30-vuotiaille naisille ja miehille. (Kokkonen 2019-09-
30.)
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5 LIIKETOIMINTAMALLI

Liiketoimintamallille on vaikea asettaa yksiselitteistd maaritelmaa ja sitd saatetaan kayttaa synonyy-
mina esimerkiksi ansaintamallille, liikeidealle ja liilketoimintakonseptille. Andrea Ovans kuvailee ter-
mia Michael Lewisin avulla. Kirjassaan The New, New Thing (2014) Lewis toteaa, etta liiketoiminta-
malli on “a term of art” avaten ajatustaan niin, etta liiketoimintamalli on kuin taide; moni ihminen
kokee tunnistavansa sen, mutta ei kuitenkaan pysty maarittamaan sita. Ovans itse sanoo, etta liike-
toimintamallitermin maaritelma riippuu siita, kuinka ihmiset kayttavat sitd. Yksinkertaisimmillaan
termi voidaan madritelld Lewisin (2014) mukaan niin, etta liiketoimintamalli on oikeastaan vain

suunnitelma siitd, miten ansaita rahaa. (Ovans 2015-01-23.)

Laajaksi liiketoimintamallin kasitteeksi kutsuttu maaritelma kuvailee termia niin, etta se kuvastaa
mitd yritys tekee, mutta ottaa huomioon myds tavat, joilla yritys toimintaa harjoittaa. Liiketoiminta-
malli toimii linkkind yrityksen teknisten tekijdiden ja asiakastarpeiden valilla. Sitd voidaan hyddyntaa
tyokaluna strategisten tavoitteiden toteuttamisessa. Liiketoimintamallin avulla voidaan kuvata liike-
toiminnan keskeisia elementteja seka niiden vaikutuksia toisiinsa ja laajasti koko liiketoimintaan. Eri
elementtien merkitys vaihtelee yrityksesta ja sen toimialasta riippuen. On olennaista ymmartaa ke-
nelle, mita ja miten organisaatio tuottaa tuotteita tai palveluita, ja mitka ovat ne sisdiset voimavarat,
joilla hyodykkeita tuotetaan. Arvolupaus on hyva tapa tiivistaa liikketoimintamalli niin, ettd se kuvaa
koko toiminnan tarkoituksen oman organisaation jasenille ja asiakkaille. Vaikka arvolupaus on koko
toiminnan ytimessd, ei sen toteuttaminen on mahdollista ilman muita tekijéita. Ansaintamallin ja
kustannusrakenteen tarkastelu on hyvin tarkeda, sillda kannattamaton toiminta ei luonnollisestikaan
ole liikeideana hyva. (Saarelainen 2013, 16-17; Santalainen ja Baliga 2015.) Verkostot taas mahdol-
listavat tulojen ja menojen optimoinnin seka toiminnan laajentamisen. Toimivassa liiketoimintamal-

lissa on siis huomioitava monia liiketoiminnan elementteja (Kuvio 2).

Toimintaperiaatteet

Visio, strategiset tavoitteet ja mittarit

Resurssit ja osaaminen Asiakasryhmat

Rakenne ja verkostot Arvolupaus Tuotteet ja palvelut

Johtaminen ja kehitys Jakelu- ja palvelumallit
Kustannusrakenne Ansaintamallit

KUVIO 2. Liiketoiminnan keskeiset elementit mukaillen (Saarelainen 2013)

Tassa opinndytetydssa liiketoimintamallia kdsitelldadn laajan liiketoimintamallin kasitteen mukaisesti.
Esiteltavissa liiketoimintamalleissa kuvataan ja arvioidaan muun muassa seuraavia asioita: palvelu ja

sen toteuttaminen, hinnoittelu, potentiaaliset asiakkaat seka tarvittavat rerurssit.
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Liiketoimintamallin kehittelyprosessista voidaan erottaa kolme eri vaihetta: ideointi, kyseenalaistami-
nen, joka tapahtuu vaihtoehtojen arvioinnin ja vertailun avulla ja lopulta uusi liiketoimintamalli,
jonka kayttéonotto edellyttda idean integroimista nykyiseen liiketoimintaan (Kaivo-oja 2017-03-15).
Tassa opinndytetydssa keskitytdan ideointi- ja kyseenalaistamisvaiheisiin. Viimeisen vaiheen toteutu-

misesta eli idean integroimisesta organisaation liiketoimintaan vastaavat urheiluseurat itse.

5.1 Business Model Canvas

Uuden liiketoimintamallin suunnittelussa ja hahmottamisessa voidaan hyddyntaa valmiita tydkaluja.
Yksi niistéd on Business Model Canvas eli BMC, joka on suosittu niin kokonaisten liiketoimintasuunni-
telmien kuin liikketoimintamallien kehittelyssa. BMC on visuaalinen tydkalu, jonka avulla kuvataan ta-
poja, joilla organisaatio luo, toimittaa ja ansaitsee arvoa. BMC muodostuu yhdeksasta elementista eli
niin sanotusta rakennuspalikasta (KUVA 1.), joiden avulla katetaan liiketoiminnan kaikki nelja paa-
aluetta: asiakkaat, tarjonta, infrastruktuuri ja taloudellinen kannattavuus. BMC:n yksi tarkea tarkoi-
tus on vapauttaa ajattelua ja siksi se on suosittu tyokalu erityisesti startup-yritysten joukossa. (Nuori

Yrittdjyys ry 2019; Osterwalder ja Pigneur 2010, 15.)

QviK BUSINESS MODEL CANVAS
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KUVA 1. Business Model Canvas, suomennettu versio (Liikkanen 2019)

BMC:n tayttdmisessa ei tarvitse noudattaa mitaan tiettya jarjestysta. On kuitenkin hyvin tavan-
omaista aloittaa tyokalun tayttd asiakkaisiin liittyvista rakennuspalikoista eli joko asiakasryhmista tai
arvolupauksesta. Talla tavoin voidaan varmistaa, etta ideoinnissa huomioidaan alusta alkaen liiketoi-

minnan ydin eli asiakkaat. (Jeffries 2019.)
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Arvolupaus

Arvolupaus kuvaa sita kokonaisarvoa, jonka asiakas saa tehdessaan yhteisty6ta myyjaosapuolen
kanssa. Yleensa se tarkoittaa jonkinlaista kokonaisratkaisua, joka sisaltda tuotteen lisaksi myos pal-
veluita tai muita toimintamalleja. Arvo voi syntya joko maarallisistd elementeista kuten hinnoittelusta
ja toimistusnopeudesta tai laadullisista elementeistd kuten tuotteen designista ja ainutlaatuisesta
asiakaskokemuksesta. Olennaista on, ettd arvolupaus ratkaisee asiakkaan ongelman ja vastaa hanen
tarpeisiinsa. Arvolupaus tekee eron yrityksen ja sen kilpailijoiden valille eli se on syy, miksi asiakkaat
valitsevat tietyn yrityksen. (Osterwalder ja Pigneur 2010, 22-24; Saarelainen 2013, 41.)

Saarelainen toteaa kirjassaan hyvin, etta olennainen osa lupauksia on niiden lunastaminen. Arvolu-
paus jaa tyhjaksi, jos yritys ei pohdi, miten se voidaan kaytannéssa toteuttaa. Yrityksen on arvioi-
tava kattavasti sisdisia voimavaroja eli kdytettavissa olevia henkisia ja fyysisia resursseja, johtamis-
kaytanteita, organisaatiorakenteita seka yrityksen verkostoja. Resurssien on riitettava tehtyjen lu-

pausten lunastamiseen. (Saarelainen 2013, 65-66.)

Asiakasryhmat

Asiakasnakdkulma kattaa BMC:n kolme rakennuspalikkaa mukaan lukien asiakasryhmat, asiakassuh-
teet ja kanavat. Asiakasryhmat madrittelemalla yritys tarkentaa keitd yksildita ja/tai mitd organisaa-
tioita yritys pyrkii tavoittamaan ja palvelemaan. Asiakasryhmat muodostavat koko liiketoimintamallin
ytimen, silld ilman asiakkaita ei mikadn yritys voi toimia. On olennaista, etta yritys jaottelee eli seg-
mentoi asiakkaat ryhmiin heidan tarpeidensa ja tapojensa mukaan. Sen jélkeen on paatettava, mitka
ryhmat ovat liiketoiminnan kannalta olennaisia ja mitka eivat. Yrityksessa on pystyttava keskitty-
maan toiminnan kannalta olennaisiin ja kannattaviin asiakkaisiin, muuten resurssien kayttd on teho-

tonta ja rahaa kuluu turhaan. (Osterwalder ja Pigneur 2010, 20.)

Asiakkaat ovat erilaisia, minka vuoksi myyjan tulisi reagoida heihin eri tavalla. Asiakassegmentoinnin
avulla tuote- ja palveluvalikoimaa voidaan kehittad, tuotteistaa ja konseptoida helpommin ja tehok-
kaammin. Asiakkaiden erovaisuudet voivat ilmeta esimerkiksi maantieteellisessa sijainnissa, ostami-
seen kaytettdvissa voimavaroissa tai ostotottumuksissa. Kaikkia nditd ominaisuuksia ja lukuisia muita
voidaan hyddyntad segmentoinnin kriteereind. Segmentoinnin tarkoituksena on asiakaskannan sel-
vittdmisen lisdksi maarittda kunkin asiakkaan tai asiakasryhman asema. Asiakasstatukseksi maarite-
tdan joko asiakas, fokusasiakas, strateginen asiakas tai avainasiakas. Sen jalkeen on arvioitava riit-
taako yrityksen resurssit asiakkaiden palvelemiseen segmenttien laajuuden mukaisesti. Avainasiak-
kaan palvelu vaatii yritykseltéd huomattavasti enemman resursseja kuin niin sanotun normaalin asiak-
kaan, joten avainasiakkaita ei voi olla maarallisesti kovin paljon. Jos resurssit eivat tunnu riittavan,
kuten yleensa ensimmaisen arvioinnin jalkeen ilmenee, on muutettava segmenttien arviointikritee-

reja tiukemmiksi. (Saarelainen 2013, 51-53.)

Kanavat
Toinen asiakkaita koskettava rakennuspalikka on kanavat. Niita tarkastelemalla ja suunnittelemalla
maaritetaan, miten organisaatio kommunikoi asiakkaidensa kanssa arvolupauksen toimittamiseksi.

Kanavat ovat kosketuspisteita organisaation ja sen asiakkaiden vélilld ja siten todella arvokkaita asi-



16 (44)

kaskokemuksen luomisessa. Jotta kanava toimisi tehokkaasti sen tulee vastata erilaisiin kayttétarkoi-
tuksiin kuten tietoisuuden lisadminen, asiakkaan auttaminen ja neuvominen, arvolupauksen toimitta-
minen seka oston jdlkeisen tuen tarjoaminen. Olennaista on I6ytda juuri ne kanavat, joita organisaa-
tion asiakasryhmat suosivat. Hyva kanava on nopea ja tehokas eika se vaadi suuria investointeja.
(Luenendonk 2015; Osterwalder ja Pigneur 2010, 26-27.)

Asiakassuhteet

Asiakassuhteita tarkastelemalla maaritetaan tarkemmin, millaisen asiakassuhteen yritys pyrkii raken-
tamaan kunkin yksittdisen asiakasryhman kanssa. Asiakassuhteet voivat olla vahvasti henkilokohtai-
seen kommunikaatioon tai automaatioon nojaavia. Pitkdaikaisissa tarkeiksi priorisoiduissa asiakas-
suhteissa asiakkaalle voidaan nimeta henkilokohtainen edustaja, jonka kanssa asiakas kommunikoi
aina yrityksen kanssa toimiessaan. Toisessa daripadassa on automatisoidut toiminnot verkkosivuilla,
joiden avulla yritys pyrkii tarjoamaan asiakkaan mieltymyksiin sopivia ehdotuksia. TallGin yritys ei
muodosta henkilokohtaista suhdetta asiakkaaseen lainkaan. Yritys voi tunnistaa asiakassuhteen
luonteen arvioimalla asiakkaan tuottavuutta ostotapahtumien tiheyden ja kauppasummien perus-
teella. Tarkeat asiakassuhteet synnyttavat yritykselle tuloa saannéllisesti ympari vuoden. Talldisiin

asiakassuhteisiin kannattaa panostaa. (Luenendonk 2015; Osterwalder ja Pigneur 2010, 28-29.)

Uusimpina ilmi6ind asiakassuhteiden hoitamisessa ovat yhteistt ja yhteisluominen. Yhteisgilla tarkoi-
tetaan yrityksen asiakkaista muodostuvia ryhmid, joissa asiakkaat voivat kommunikoida keskenaan
esimerkiksi ratkaisten toistensa ongelmia tai jakaakseen kokemuksia tuotteista. Yhteisdjen kautta
yritys voi saada arvokasta tietoa asiakkaista ja heidan mielipiteistaan. Yhteisluominen taas viittaa
siihen, etta yritys osallistaa jollain tavalla asiakkaitaan heidén toimintaansa. Asiakas voi esimerkiksi
tuottaa sisaltéa yrityksen kanaviin tuotearvioiden ja kuvakilpailujen kautta tai olla mukana yrityksen

tuotekehitysprosessissa. (Osterwalder ja Pigneur 2010, 28-29.)

Asiakassuhteet ja kanavat linkittyvat tiiviisti toisiinsa. Kanavat toimivat keinoina pitkaikaisten asia-
kasuhteiden muodostamisessa, eika asiakassuhteiden yllapitdminen ole mahdollista ilman onnistu-

nutta kanavien hallintaa. (Jeffries 2019.)

Resurssit

Infrastruktuuri kattaa yrityksen toiminnot ja tekijat, jotka mahdollistavat liiketoiminnan toteuttami-
sen. Infrastruktuurin ensimmainen rakennuspalikka on resurssit, jotka nimensa mukaisesti kuvasta-
vat organisaation ydinresursseja, joiden avulla liilketoimintamallia toteutetaan. Resurssit mahdollista-
vat muun muassa arvolupauksen luomisen, markkinoille paasyn, asiakassuhteiden hoitamisen ja tu-
lojen ansaitsemisen. Resurssit voivat olla joko fyysisid, taloudellisia tai henkisia ja niita ei tarvitse
valttamatta omistaa itse vaan ne voidaan hankkia esimerkiksi yhteistyékumppaneiden kautta. Tar-
keimmat resurssit kuten organisaatiossa tydskentelevat ihmiset, toiminnassa hyddynnettavat raken-
nukset ja tydhdn vaadittavat laitteet ndkyvat organisaation arjessa joka paiva. (Jeffries 2019; Oster-
walder ja Pigneur 2010, 34.)
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Ydintoiminnot

Ydintoiminnot kuvastavat niitd toimintoja, joista organisaation on suoriuduttava liiketoimintamallin
olemassaolon mahdollistamiseksi ja asiakkaiden palvelemiseksi. Yleensa ydintoimintoihin kuuluvat
nimenomaan sellaiset tekijat, joiden suorittamiseen organisaation ydinosaaminen linkittyy. Ydintoi-
minnot ovat siis organisaation kilpailutekijoitd. Kuten ydinresurssit yhta lailla ydintoiminnot ovat valt-
tamattdmia tuottavan liiketoiminnan mahdollistamiseksi. Ydintoiminnot riippuvat vahvasti organisaa-
tion toimialasta ja harjoitettavasta toiminnasta. Ne voidaan jakaa valmistamiseen, ongelmanratkai-
suun ja foorumeihin/alustoihin liittyviin toimintoihin. (Jeffries 2019; Osterwalder ja Pigneur 2010,
36-37.)

Kumppanit

Kumppanit-rakennuspalikan kautta kartoitetaan toimittajat ja muut yhteistydkumppanit, joiden
avulla voidaan esimerkiksi optimoida liiketoimintamallin toimivuus, vahentaa liiketoiminnan riskia tai
hankkia resursseja. Optimointi tarkoittaa esimerkiksi myyjén ja toimittajan valistd kumppanuutta,
jonka ansiosta molemmat voivat keskittya ydintoimintaansa ja siten kayttaa omat resurssinsa tehok-
kaimmalla mahdollisella tavalla. Riskien pienentdmista tavoiteltaessa voidaan solmia esimerkiksi stra-
tegisia kumppanuuksia kilpailijoiden kanssa. Resurssien hankkiminen taas liittyy vahvasti toiminnan
tehokkuuden parantamiseen ja yleensa resursseja hankitaan nimenomaan niilta liiketoiminnan alu-
eilta, joita yritys ei itse hallitse tai joihin se ei ole erikoistunut. Kannattavat kumppanuudet edellytta-
vat yhteystyon jatkuvaa arviointia ja kehittdmista. (Luenendonk 2015; Osterwalder ja Pigneur 2010,
38-39.)

Tulovirrat

Taloudellista kannattavuutta tarkastellaan liiketoimintamallin aiheuttamien tulojen ja kulujen kautta.
Tulovirrat kuvastavat tuloja, joita yritys ansaitsee myymistdan hyddykkeista. BMC ei ole rakennettu
tarkkoja taloudellisia laskelmia varten vaan se sopii ennemmin erilaisten vaihtoehtojen punnitsemi-
seen. Liiketoimintamallin tulovirtoja voi ennustaa esimerkiksi listaamalla erilaisia hinnoittelujdrjestel-
mia ja arvioimalla niiden tuottavuutta. Kerdamalla tietoa asiakkaan kokemasta arvosta tuotteet ja
palvelut voidaan hinnoitella optimaalisesti erilaisia asiakasryhmia varten. Hinnoittelun perustana toi-
mii tuotteen tai palvelun omistaminen, sen valiaikainen kayttd ja vuokraaminen tai mainostaminen.
(Luenendonk 2015; Osterwalder ja Pigneur 2010, 30-32.)

Kulurakenne

Kulurakenne kuvastaa kaikkia niita kustannuksia, jotka syntyvat liiketoimintamallin toteuttamisesta.
Jotkut liikketoimintamallit ovat vahvasti kustannusten minimoimiseen keskittyvia ja toiset taas laatu-
ja luksuskokemuksen valittamiseen perustuvia. Onkin hyédyllistd arvioida liiketoimintamallin luon-
netta kustannuslahtdisyyden ja arvopohjaisuuden kautta. Kustannuslahtéinen malli perustuu kulujen
minimoimiseen kaikissa toiminnoissa ja sille on tyypillistd maksimoitu automaation taso seka laajasti
ulkoistettu toiminta. Arvonluontiin keskittyvissa malleissa kustannukset ovat vasta toissijainen asia.
Tallaisille liiketoimintamalleille on ominaista esimerkiksi henkilékohtainen palvelu seka tarjottavien
tuotteiden ja palveluiden korkea laatu. Useimpien lilketoimintamallien voidaan katsoa rakentuvan

kustannuslahtdisen ja arvopohjaisen mallin sekoituksesta. (Osterwalder ja Pigneur 2010, 40-41.)
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BMC:n kulurakenne ja tulovirrat -osioiden ei ole tarkoitus toimia organisaation taloussuunnittelun
valineind, vaan ne kuuluvat korvata tarkemmilla organisaation talouden ennusteilla. Rakennuspali-
koiden tarkoituksena on luoda suuntaviivoja ja avata ajatuksia esimerkiksi erilaisista hinnoitteluvaih-
toehdoista, joiden avulla voidaan vaikuttaa merkittavasti liiketoimintamallin tuottavuuteen. (Jeffries
2019.)

5.2 Hackathon

Liiketoimintamallien ideointivaiheessa opinndytetyéssa hyddennettiin hackathonia. Hackathonilla tar-
koitetaan tapahtumaa, jossa joukko ihmisia kootaan yhteen tyéstdmadn ennalta asetettuja haas-
teita. Hackathonille on luonteenomaista lyhyt aika (yleensa 1-3 padivaa) ja kilpailullinen asetelma,
jonka katsotaan edistdvan innovatiivisten ideoiden ja konseptien syntymistd paremmin kuin normaa-
lit olosuhteet kuten tydpalaverit. Monissa organisaatioissa hackathonia hyédynnetaan aivan inno-
voinnin alkuvaiheessa nimenomaan ideoiden synnyttamiseksi. Yleensa ideoiden tarkentaminen ja
jatkokehittely tapahtuu hackathonin ulkopuolella eika kehittelyprosessi missdaan nimessa paaty
hackathonin paattymiseen. (Chia 2018, 9-15.)

Tassa opinndytetytssa hackathonia hyédynnettiin hyvin tavanomaisella tavalla liiketoimintamallin
kehittdmisprosessin alkuvaiheessa ideoiden synnyttamiseksi. Tarkoituksena oli kerata erilaisia nako-
kulmia e-urheilun liiketoiminnallisista mahdollisuuksista urheiluseuroissa. Hankkeen alla jarjestetty
tapahtuma sai nimekseen Esports Mini Hackathon ja se jarjestettiin lokakuussa 2019. My6hemmin

opinnaytetydn aikana kuvaan tarkemmin, millaisia ideoita hackathonissa syntyi.
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KEHITTAMISTYON TOTEUTTAMINEN

Tama opinndytetyd toteutetaan tutkimuksellisena kehittdmistydna ja tyon lahtokohtana on urheilu-
seurojen todelliset kehittdmistarpeet ja halu tehda muutoksia nykyiseen toimintaan. Kehittamistyo
sisaltad yleensa ongelmien ratkaisua ja uusien ideoiden, kaytdntdjen, tuotteiden tai palveluiden tuot-
tamista ja mahdollisesti myds toteuttamista. Kehittamistyon padasiallisena tarkoituksena on saada
aikaan uusia ratkaisuja ja kaytanndn parannuksia, kun taas tieteellisessa tutkimuksessa pyritaan
tuottamaan uutta teoriaa. Kehittdmistydlle on ominaista, ettd haluttuja muutoksia vieddan eteenpain
jo tydskentelyn aikana. (Ojasalo, Moilanen ja Ritalahti 2014, 17-19.)

Kehittamistyon kohdetta voidaan ldhestyd monella eri tavalla ja ldhestystapa valitaan yleensa esi-
merkiksi tyén tavoitteiden ja tydskentelytavan mukaan. Tassa opinndytetydssa on kyseessa nimen-
omaan konstruktiivinen tutkimus, joka sopii kaytettavaksi, kun kehittdmistydn tavoitteena on luoda
jonkinlainen konkreettinen tuotos. Se voi tarkoittaa esimerkiksi suunnitelmaa, mallia tai mittaria ku-
ten tdssa opinnaytetydssa liiketoimintamallia. Konstruktiivisessa lahestymistavassa korostuu tutki-
muksen hyddyntdjien ja toteuttajien valinen yhteistyd. (Ojasalo ym. 2014, 51-52, 65-66.) Sen vuoksi
Positiivinen kierre -hankkeen kohdeorganisaatiot ovat olleet mukana tutkimuksen eri vaiheissa esi-
merkiksi aloitustapaamisen, haastattelujen ja kyselyiden, Esports Mini Hackathonin seka yksittaisten

puhelinkeskusteluiden ja sahkopostiviestiketjujen kautta.

Kehittamistyota voidaan toteuttaa joko kvantitatiivisia tai kvalitatiivisia menetelmia hyédyntaen.
Téassa opinndytetydssa on kaytetty kvalitatiivisia eli laadullisia menetelmia, jotka ovat tyypillisia kon-
struktiivisen kehittdmistyon toteuttamisessa. Laadullisia menetelmid kaytettaessa on ominaista, etta
tutkittavia kohteita on vain vahan, mutta yksittaisestd tutkimuksen kohteesta haetaan paljon tietoa.
Laadullisen tutkimuksen pdaamaarana on tutkittavan ilmion syvallisempi ymmartaminen, mihin pyri-
tdan uutta tietoa kerdamalla. (Ojasalo ym. 2014, 68, 104-105.)

Aineistonkeruu

Kvalitatiivisen eli laadullisen tutkimuksen yleisimmat aineistonkeruumenetelmat ovat haastattelu,
kysely, havainnointi ja dokumenteista keratty tieto. Tutkimuksessa voidaan hyddyntad menetelmia
joko rinnakkain ja eri tavoin yhdisteltyna tai vaihtoehtoina toisilleen. Kayttétapa riippuu vahvasti tut-
kimusongelmasta ja tutkimukselle maaritetyista resursseista. (Tuomi ja Sarajarvi 2018.) Tassa opin-
naytetydssa hyddynnettiin ainestonkeruumenetelmind haastattelua, kyselya ja dokumenteista kerat-

tya tietoa.

Haastattelun ja kyselyn idea on suoraviivainen. Niiden avulla pyritdan selvittdmaan, mita haastatel-
tava ajattelee ja miksi han toimii niin kuin toimii. Haastattelulla tarkoitetaan tilannetta, jossa haas-
tattelija esittaa kysymyksia suullisesti ja tallentaa haastateltavan vastaukset muistiin. Poikkeukselli-
sena haastattelun muotona on sdhképostihaastattelu, jossa suullista kontaktia ei muodostu. Tekstien

voidaan kuitenkin katsoa dokumentoituvan selkedksi vuoropuheluksi. Haastattelun yhtena merkitta-
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vimmista eduista on sen joustavuus. Haastattelija voi jatkuvasti reagoida erilaisiin tilanteisiin haas-
tattelun aikana. Han voi esimerkiksi toistaa kysymyksen tai muotoilla sen kokonaan uudestaan vaa-
rinkasityksen oikaisemiseksi. Lisdksi haastattelija voi esittad suunnitellut kysymykset missa jarjestyk-
sessd tahansa ja esittaa lisakysymyksia. Haastattelu aineistonkeruumenetelmana aiheuttaa usein
aikaan ja rahaan liittyvan haasteen, silla haastattelujen jarjestéminen ja suunnitteleminen vaatii pal-
jon aikaa ja siten myds rahaa. Vaihtoehtoisena ja huomattavasti edullisempana menetelmana voi

hyédyntaa esimerkiksi séhkopostihaastattelua. (Tuomi ja Sarajarvi 2018.)

Kyselyn ja haastattelun eroavaisuudet koskevat haastattelijan toimintaa tiedonkeruuvaiheessa. Kyse-
lymenetelmaa kaytettdessa haastateltavat tayttavat heille annetun kyselylomakkeen itsendisesti esi-

merkiksi kotonaan tai valvotussa tilanteessa yksin tai ryhmassa. Joka tapauksessa haastattelijan

rooli ei ole kyselymenetelmassa yhtd nakyva. Kysely ei ole menetelmana yhta joustava kuin haastat-
telu, minka lisaksi kyselyiden haasteena on usein niukaksi jadvat avoimet vastaukset. Kyselyn etuna

haastatteluun ndhden on sen edullisuus ja tehokkuus ajallisesti. (Tuomi ja Sarajérvi 2018.)

6.2 Aineiston analysointi

Opinnaytetytprosessi alkoi alkukartoituksella, jossa yhdessa toimeksiantajan ja hankkeessa mukana
olevien organisaatioiden kanssa pohdimme tutkimuksen tavoitteita. Minulle esitettyjen toiveiden pe-
rusteella muodostin tutkimuskysymyksen; Millaista e-urheilutoimintaa urheiluseurat voivat toteuttaa
kannattavasti ja aloin tutustua kirjallisiin aineistoihin ja muihin I&hdemateriaaleihin. Sen jalkeen laa-
din kyselyn ja toteutin urheiluseuraedustajien haastattelut. Prosessi eteni ideointivaiheeseen, jossa
hy6dynsin muutamaa innovointimenetelmaa, minka lisaksi sain aineistoa Esports Mini Hackathonista.
Lopulta tutkimus eteni liiketoimintamallien rakentamisvaiheeseen. Samaan aikaan laadin my6s asian-

tuntijahaastattelut.

Aineistonkeruuvaiheeseen vaikuttivat merkittédvasti e-urheilun nopea kehittyminen ja sen jatkuva
muuttuminen. Opinndytety6prosessin aikana osoittautui haasteelliseksi sellaisten |dhdeaineistojen
|6ytdminen, jotka tarjoavat luotettavaa ja konkreettista tietoa e-urheilun liiketoiminnallisista hyo-
dyistd. Vield haasteellisempaa oli 16ytaa tietoa, joka oli sovellettavissa Suomessa harjoitettavan e-
urheilutoiminnan mittakaavoihin. Koko e-urheilusta alana ja kasitteend on kirjoitettu suomeksi vain
kaksi kirjaa; Rongan E-urheilun kasikirja seka Kraneisin ja Rantalan Kaikki e-urheilusta. Molemmat

olivat opinndytetydssa hyvin tarkeité ldhdeaineistoja e-urheilun tietopohjan kokoamisessa.

Opinnaytety6ta varten tein kaksi henkildkohtaista haastattelua, jotka toteutin Lahdessa 30.9.2019.
Ensimmaisessa haastattelussa haastateltavana oli FC Lahden myynti- ja tapahtumavastaava Simo
Kokkonen ja toisessa Pelicans SB:n edustajat junioripaallikd Ilkka Aho, toiminnanjohtaja Jari Koski-
nen ja kerhovastaava Samuli Paalanen. Haastattelujen tarkoituksena oli kartoittaa millainen e-urhei-
lutoiminta urheiluseuroja kiinnostaa, mille kohderyhmille he toimintaa haluaisivat ja millaisia resurs-
seja heilld on toiminnan toteuttamiseksi. Agnitin haastattelut ja litteroin ne tekstiksi haastattelujen
jalkeen. Haastattelujen lisaksi laadin Webropol-alustalle kyselyn, jonka tavoitteet olivat samat kuin

haastatteluissa. Léhetin kyselyn neljalle hankkeessa mukana olevalle organisaatiolle, joista vain yksi
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organisaatioista vastasi kyselyyn. Litteroituani haastattelut ja tarkistettuani kyselyn vastaukset analy-
soin niitd sisallénanalyysin avulla. Sisdlldnanalyysi toimi tydkaluna yhtaldisyyksien [6ytamisessa seka
vastauksien tiivistamisessa yhtenaisiksi ja konkreettisiksi tavoitteiksi opinndytetyota varten (Tuomi ja
Sarajarvi 2018).

Tekemieni haastattelujen ja kyselysta saamieni tietojen perusteella pystyin kokoamaan raamit liike-
toimintamallien ideoinnille. Urheiluseurat toivoivat matalan kynnyksen e-urheilutoimintaa, joka lisdisi
urheiluseuran nakyvyyttad ja tunnettavuutta. Lisdksi toiminnan tavoitteena oli saavuttaa uusia kohde-
ryhmia eli potentiaalisia harrastajia ja faneja. Tydstdessani liiketoimintamalleja otin yhteytta kol-
meen eri e-urheilun asiantuntijaan sahkdpostihaastattelun muodossa. Haastattelujen tavoitteena ol
saada nakodkulmia e-urheilupalveluiden kysynnastd, yritysten sijoitushalukkuudesta seka markkinoin-
titoimista. Haastatteluun kokonaisuudessaan vastasi vain yksi haastateltavista. Otto Takala on e-

urheiluvaikuttaja ja Suomen e-urheilumaajoukkueen valmenta.

6.3 Luotettavuuden arviointi

Laadullisen tutkimuksen luotettavuuden arvioinnille on vaikea asettaa yksiselitteisia saéntéja. Perin-
teisesti tutkimuksen luotettavuutta on arvioitu validiteetin (tutkimuksessa on tutkittu sita, mitad on
luvattu) ja reliabiliteetin (tutkimustulosten toistettavuus) avulla. Kyseiset kasitteet ovat kuitenkin ra-
kennettu maarallistd tutkimuksta varten, eivatka ne siksi vastaa laadullisen tutkimuksen tarpeita.
Laadullisen tutkimuksen piirissa on pyritty soveltamaan useampia kasitteita luotettavuuden arvioin-
nin tueksi. Kasitteet ovat kuitenkin lopulta saaneet myds useampia erilaisia tulkintoja eika niilld siten
ole yksiselitteisia maaritteitd. Kasitteisiin liittyvat haasteet voidaan valttaa, keskittymalla tutkimuksen
tarkastelussa kokonaisuuden arviointiin ja tutkimuksen sisdiseen johdonmukaisuuteen. (Tuomi ja
Sarajarvi 2018.)

Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta edistaa tutkijan tarkka selostus siitda, miten tutkimus on
edennyt. Se kattaa esimerkiksi kuvauksen tutkimuksen aloittamisen syistd, aineistonkeruumenetel-
mistd, tutkimuksen kohteista ja raportoinnista. (Tuomi ja Sarajarvi 2018.) Tassa tutkimuksessa luo-
tettavuuden perustana on tarkasti ja totuudenmukaisesti kerrotut seikat tutkimukseen liittyvista teki-
joista ja olosuhteista. Tutkimuksen taustalla on kehittdmishanke Positiivinen kierre -eSportsista liike-
toimintaa ja hyvinvointia, joka perustuu todelliseen tarpeeseen ja jolla on konkreettinen tavoite. Yh-
tena tarkeana tekijéana on e-urheilun uutuus ja ajankohtaisuus, jotka molemmat asettuvat tarpeen
aiheen tarkastelulle ja tutkimiselle. Aineistonkeruumenetelmat (haastattelu ja kysely) ja tutkimuksen
kohteet (urheiluseurat) on esitelty ja tydssa on tuotu ilmi tutkittavien ominaispiirteitd, jotka asetta-
vat haasteita tutkimustulosten toistamiselle ja siirrettavyydelle. Kaikkien tutkimuskohteiden kontakti-
henkildt/haastateltavat ovat asemassa, jonka myéta heilld on tietoa tutkimukselle merkityksellisista
asioista ja lisaksi mahdollisuus vaikuttaa asioihin, joita tdman opinndytetyon ja koko hankkeen avulla
pyritdan edistamaan tai muuttamaan. Raportointia on tehty tutkimusprosessin alusta alkaen ja tutki-

muksen kohteilla on ollut mahdollisuus saada tietoa tutkimuksen etenemisesta.
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Opinndytetydssa oli tarkoitus keratd kolmen eri asiantuntijan mielipiteita liilketoimintamalleissa esitel-
tyihin teemoihin. Kuitenkin vain yksi haastatelluista vastasi sahképostin valitykselld jarjestettyyn
haastatteluun. Korkeampi vastausaktiivisuus olisi parantanut opinndytetyon luotettavuutta huomat-
tavasti. Haastatteluvastausten niukkuutta on kuitenkin pyritty kompensoimaan kerdamalla aineistoa
blogiteksteistd ja sahkdisista artikkeileista.
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E-URHEILUTOIMINNAN KEHITTAMINEN URHEILUSEUROISSA

Opinnaytety6prosessin aikana olen kartoittanut erilaisia e-urheilun liiketoimintamahdollisuuksia, joi-
den toteuttaminen urheiluseuroissa olisi kannattavaa. Esittelen itse ideoimani kahvilakonseptin seka
mallin, jonka avulla urheiluseura voisi hyétya sen valmennusosaamisesta. Lisaksi tarkastelen sponso-
rointia e-urheilun ndkdkulmasta ja kuvailen hankkeen aikana toteutetussa Esports Mini Hackat-

honissa ideoituja liiketoimintamalleja.

Positiivinen kierre -hankkeessa selvitettiin vuonna 2018 hankkeessa mukana olevien organisaatioi-
den osaamista ja osaamisen hyddyntémista e-urheilutoiminnassa (Holopainen 2019). Seuraavaksi
esiin nostamani osaamisalueet on koottu kyseisen selvityksen ja keraamani haastatteluaineiston
pohjalta. Osaamisalueita kartoitettaessa tuli selkedksi, etta urheiluseuroilla on vahvaa nakemysta
seka monipuolista osaamista lasten, nuorten ja aikuisten urheilijoiden valmentamisesta. Seuroissa
on kyky rakentaa toimivia valmennuskokonaisuuksia ja niiden avulla onnistuneita polkuja juniorista
aikuisurheilijaksi. Urheiluseuroilla on ymmarrysta eldmyksellisyyden merkityksestéd seka osaamista
rakentaa innostavia tapoja viettda vapaa-aikaa. Lisaksi urheiluseuroilla on myynti- ja markkinointi-
osaamista seka pitka kokemus sponsorien hankinnasta ja yhteistyékumppanuuksien hoitamisesta.
Monet hankkeessa mukana olevat urheiluseurat ovat kyenneet rakentamaan itselleen vahvan bran-
din, joka edistda seuran menestymista myos uusilla liiketoiminnan alueilla. Seuraavaksi esitettavien
liiketoimintamallien onnistunut kayttéonotto edellyttdé urheiluseuroilta monipuolista osaamista seka

verkostoja, jotka tukevat seuroja omalla osaamisellaan.

Valmennuspalvelut e-urheilijoille

Aloitin liiketoimintamallin tyéstdmisen tarkastelemalla sita Richard Normanin (1976) esittelemien lii-
keidean peruskysymyksien avulla: mita, kenelle ja miten. Halusin ottaa mukaan my®s Normanin

malliin myéhemmin lisétyn neljénnen ndkdkulman eli imagon. Téssa kappaleessa kuvaan, miten ur-
heiluseurat voisivat hyétya valmennusosaamisestaan uudella tavalla. Liiketoimintamallin perustana

on vahva yhteistyd urheiluseuran ja e-urheiluorganisaation valilla. (Viitala ja Jylha 2013.)

Mitd-kysymykselld kuvataan liikeideaa tuote- ja palvelunakdkulmasta. Vastauksen tulisi selkiyttaa,
mitd tuotteita tai palveluita organisaatio myy erilaisille asiakkaille. (Viitala ja Jylha 2013.) Esittele-
massani liiketoimintamallissa urheiluseura myy valmennuspalveluita, joihin sisaltyy liikunnalliset har-
joitteet ja ravintoneuvonta e-urheilijan suorituskyvyn parantamiseksi seka menestymisen edista-
miseksi. Seurat, joilla on psyykkisen valmentamisen osaamista, voivat tarjota myds siihen liittyvia
palveluita. Niiden avulla voidaan tehostaa muun muassa tiimin kommunikointia ja yhteistoimintaa
seka yksilon suorituskykya. Palvelut voidaan joko paketoida kokonaisuudeksi tai tarjota yksittdisina
osina. Paketit voivat sisdltda esimerkiksi yhteistreenejé ja kokkauspajoja, mutta yksinkertaisimmil-

laan ne voivat koostua harjoitusohjelmasta ja ruokavalio-opastuksesta.
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Kenelle-kysymyksen tarkoituksena on pakottaa pohtimaan liikeideaa asiakasnakdkulmasta. Vastauk-
sen tulisi kuvata kenelle ja mihin tarpeeseen tuotetta tai palvelua tuotetaan. Urheiluseuran tarjoa-
mat valmennuspalvelut kohdistetaan e-urheiluorganisaatioille ja yksittdisille e-urheilijoille. Tarve syn-
tyy runsaan pelaamisen aiheuttamista fyysisista haitoista kuten niska-, hartia- ja rannekivuista seka
univaikeuksista ja sosiaalisista haasteista, jotka voivat liittya esimerkiksi tiimidynamiikkaan, julkiseen
asemaan, “normaalin” arjen puuttumiseen tai suorituspaineisiin. E-urheiluorganisaatiossa téllaisten
valmennuspalveluiden kulutus on vield vahdista ja monille myds tarpeen tunnistaminen on vaikeaa.
Takalan mukaan pelaajien hyvinvointia edistavien palveluiden asema on korostunut ja myds palve-
luiden kysynta on lisaantynyt vuodesta 2016 lahtien. Erilaisia palveluita kehitetaan jatkuvasti ja kult-
tuurin edistyessa niiden kulutus tulee kasvamaan. Liiketoimintamallissa esiteltdvien valmennussisal-
tdjen on tarkoitus tukea pelaajia, jotka joutuvat viettdmaan pitkia aikoja istuen staattisessa asen-
nossa. Palvelut edistavat pelaajien terveytta ja jaksamista seka ennaltaehkaisevat pelihaittoja. Har-
joitteiden sisdllyttaminen osaksi pelaajan normaalia arkea ja virallista harjoitteluohjelmaa on ensiar-
voisen tdrkeaa. (Viitala ja Jylha 2013; Pelitaito.fi 2020; Takala 2020-03-31.)

Henkildstondkokulma tulee huomioiduksi miten-kysymyksen avulla. Siihen vastaamalla kuvaillaan
esimerkiksi toiminnan johtamista ja organisointia seka asiakaspalvelun toteuttamista. (Viitala ja Jylha
2013.) Valmennuspalveluita toteuttavat seuran omat valmentajat ja tarkoituksena on tehda tiivista
yhteisty6ta asiakkaan eli e-urheiluorganisaation kanssa. Osa suomalaisista e-urheiluorganisaatioista
on melko pienia ja niitd on myds melko vahdn. Tulovirtojen muodostaminen pelkdstaan kotimaisten
toimijoiden kanssa voi siten osoittautua haasteelliseksi, mutta valmennuspalveluita voidaan pyrkia
viemaan myos kansainvalisille markkinoille. Ensimmaisten valmennuspalveluyhteistéiden kohdalla
onkin olennaista keskittya nakyvyyden ja tietoisuuden kasvattamiseen seka positiivisten referenssien

keradmiseen.

Neljas Normanin malliin myéhemmin lisétty osa-alue on imago. Sen avulla pystytaan perustelemaan,
miten tarjottavaa palvelua tai tuotetta saadaan myytya. Organisaation imago vaikuttaa vahvasti asi-
akkaan ostopaatdkseen ja siten organisaation menestymiseen markkinoilla. (Viitala ja Jylhd 2013.)
Monilla hankkeessa mukana olevilla organisaatioilla on vahva brandi erityisesti Paijat-Hameen alu-
eella. Osa seuroista kuten FC Lahti on laajemmin tunnettu myds koko Suomessa. Asiakkaat ovat val-
miimpia kokeilemaan tunnetun ja luotettavan brandin palveluita ja siten myds uusille liikketoiminnan

alueille laajentaminen on helpompaa.

Vaikka liikeidean peruskysymykset ovat osin paallekkaisia BMC-tydkalun osa-alueiden kanssa, niin
halusin silti avata liiketoimintamallia niiden avulla. Ne auttavat tiivistdmaan ideaa seka luomaan kasi-
tyksen kokonaiskuvasta. Seuraavaksi tarkennan valmennuspalveluiden liiketoimintamallia BMC-ty6-

kalua kayttamalla.

Asiakasryhmat
Valmennuspalvelut on tarkoitettu ainoastaan yhdelle asiakassegmentille, johon kuuluvat ostaja-asi-

akkaina e-urheiluorganisaatiot ja kayttajaasiakkaina pelaajat. Ostaja-asiakkaalle on perusteltava tar-
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jottavien palveluiden hyéty eli se, miten palvelut auttavat heitd menestymaan paremmin. Valmen-
nuspalveluiden tulee edistda pelaajien toimintakykya, mika tarkoittaa, ettd niiden tulee edesauttaa
muun muassa parempaa koordinaatiota ja keskittymista, mutta toisaalta myds ehkaistd aiemmin
mainitsemiani pelihaittoja. Pelaajien menestyessa myds organisaatio menestyy. Kayttdjaasiakkaalle
eli e-urheilijalle on olennaista valmennuspalveluiden mielekkyys sekd huomattavat hyddyt esimer-

kiksi keskittymiskyvyssa ja jaksamisessa.

Kanavat ja asiakassuhteet

Jo ennen myynnin aloittamista on tarkeaa, ettd urheiluseura tiedottaa uusista valmennuspalveluista.
Kanavina voidaan hyédyntaa niin sosiaalista mediaa, seuran nettisivua, tiedotustilaisuuksia kuin seu-
ran jarjestamia tapahtumia, joissa e-urheilua voi tuoda esiin korostetusti. Tarkeimpia ovat kuitenkin
suorat asiakaskontaktit, joiden avulla seura saa tarkempaa tietoa asiakkaan tarpeista ja ostoprosessi
siirtyy nopeammin ostopdatdsvaiheeseen. Palveluprosessin aktiivisessa vaiheessa on tarkeda varmis-
taa, etta asiakkaan ja palveluntarjoajan valilld on jokin kommunikointikanava, jonka kautta molem-
pien on helppo viestid. Tehokkaiden viestintakanavien avulla voidaan varmistaa, etta e-urheilijat
hyddyntdvat palveluita suunnitellulla tavalla. Vain tdlla tavoin palvelut tuottavat tavoiteltuja hyétyja
ja asiakkaat paasevat palveluille asettamiinsa tavoitteisiin. Samalla palveluita voidaan kehittaa
eteenpdin yhdessa asiakkaan kanssa ja luoda siten edellytyksia pitempiaikaiselle asiakassuhteelle.
Kommunikointi voi tapahtua asiakkaalle nimetyn henkilékohtaisen edustajan eli esimerkiksi tietyn
valmentajan kautta tai alustalla, jossa seuran edustajat kommunikoivat e-urheiluorganisaation
kanssa suunnitelmallisesti ja saanndllisesti. Palveluiden raataldinti luo edellytyksia korkeammalle

asiakastyytyvaisyydelle seka tehokkaammille tuloksille.

Arvolupaus

Valmennuspalveluiden arvolupaus liittyy vahvasti laatuun, sillda maarallisesti niiden mittaaminen on
haasteellista. Psyykkisen valmennuksen avulla voidaan ratkaista esimerkiksi joukkueen kommuni-
kointiongelmia ja julkisuuteen liittyvia haasteita. Haasteisiin ja ongelmakohtiin tarttuminen auttaa
pelaajia keskittymaén pelaamiseen ja on ensiarvoisen térkedad menestymisen kannalta. Toimiva lii-
kuntaohjelma edistaa e-urheilijan jaksamista ja palautumista seka ehkaisee ja korjaa pelaamisesta
aiheutuvia pelihaittoja kuten niska- ja hartiakipuja. Oikeanlainen ruokavalio on pelaajan jaksamisen
tukena joka paiva, silla se vaikuttaa merkittavasti esimerkiksi vireystasoon ja reagointikykyyn. Yllapi-
tamalla ja parantamalla pelaajien suorituskykya e-urheiluorganisaatiot voivat pitda pelaajat aktiivi-
sina pitkaan. Valmennuspalvelut ovat hyvin muokattavia kunkin organisaation seka sen eri pelaajien
tarpeisiin. Saavutettavuutta voidaan edistaa applikaatioiden avulla ja kdytettavyytta parantaa asia-

kaspalautteita hyédyntamalla.

Resurssit

Resursseja voidaan tarkastella niiden kayttokohteiden kautta eli ensimmaiseksi on pohdittava, mita
resursseja tarvitaan palveluiden tuottamiseksi. Siihen vastauksena on urheiluseuran osaaminen ja
kyseisessa liiketoimintamallissa tarkeimpana on valmennusosaaminen. Lisaksi tarvitaan esimerkiksi
markkinointiosaamista ja kykya hallita erilaisia jarjestelmid, joiden avulla palvelut toimitetaan. Asia-

kassuhteiden solmiminen ja yllapito vaatii osaavia henkildita. Valmennuspalveluiden tuottamiseen on
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varattava henkilétunteja ja siten my6s taloudellisia resursseja. Fyysisten materiaalien osalta voidaan
hyddyntda mahdollisimman pitkalle seuran omia tiloja ja valineitd sekd mahdollisesti myds asiak-

kaana olevan e-urheiluorganisaation tiloja. (Liikkanen 2019.)

Ydintoiminnot

Valmennuspalveluiden ytimessa on asiakkaiden ongelmaratkaisu. E-urheilupelaajien keskuudessa on
yleista lyhyet urat ja pelaamisen aiheuttamat pelihaitat. Valmennuspalveluilla keskitytdan tarjoa-
maan seka ehkaisevid ettd korjaavia toimia, joiden avulla esimerkiksi pelaajien koordinaatio-, rea-
gointi- ja keskittymiskyky pidetdan mahdollisimman korkealla tasolla mahdollisimman pitkaan. Tama
edellyttaa asiakkaiden tarpeisiin mukautuvia valmennuskonsepteja, tehokasta myyntiprosessia seka

osaavia valmentajia, jotka muodostavat liiketoimintamallin ytimen.

Kumppanit

Urheiluseuroilla itselldén on térkeimmat valmennuspalveluihin liittyvat resurssit. Juuri sen vuoksi pal-
veluiden voidaan ndhda sopivan hyvin seurojen likketoimintaan. Palveluiden rakentaminen ja myymi-
nen ei vaadi juurikaan uusia kumppaneita ja siksi valmennuspalveluiden lanseeraaminen on edullista
myos taloudellisesti. E-urheiluun liittyva syvallisempi tieto kannattaa alkuvaiheessa hankkia ulkopuo-
liselta toimijalta. Kumppanuuden tavoitteeksi on asetettava, ettd seuran omat valmentajat koulute-
taan huomioimaan e-urheiluun liittyvat ominaispiirteet valmennukokonaisuuksien toteuttamisessa.
Hankkimalla tietoa e-urheilun ammattilaisilta vahennetaan valmennuspalveluiden laatuun liittyvia
riskeja. Muilta osin e-urheiluvalmennuksien toteuttamisessa voidaan hyédyntaa kumppanuuksia,

joita seura hyédyntaa jo muussa toiminnassaan.

Tulovirrat

Valmennuspalveluiden tulovirrat syntyvat erilaisista palvelukokonaisuuksista. Palveluita voidaan hin-
noitella esimerkiksi €/hl6, €/kk tai €/palvelukokonaisuus. Hinnoiteltaessa palvelukokonaisuuksia on
ensin muodostettava palvelupaketti, johon voidaan siséllyttad esimerkiksi yksildidyt likuntaohjelmat,
yhteistreenit, ruokavalio-ohjeistukset, kokkauspaja seka team building-harjoitteet. Sen jalkeen arvi-
oidaan palvelun toteuttamiseen kuluvat henkilétyétunnit seké mahdollisten vélineiden ja materiaalei-
den rahallinen arvo. Lisdksi on tarkedd maarittaad palvelun minimikate. Katteen suuruutta voi vaih-
della asiakaskohtaisesti pohtimalla ensin palvelun arvoa asiakkaan nakdkulmasta. Henkil- ja kuu-
kausihinnoittelussa pitaa yhta lailla maaritelld palvelun sisaltékokonaisuudet, mutta samalla arvioida
lisdpalveluiden hintoja. Esimerkkina kuukausihinnoittelusta voi olla malli, jossa hintaan sisaltyy kuu-
kausittain paivittyva liilkuntaohjelma, keskusteluaika valmentajan kanssa 1krt/kk ja oman toiminnan
dokumentointiin tarkoitettu sovellus. Hintojen kilpailukykyisyytta on hyva arvioida vertaamalla hin-

toja kilpalijoiden vastaaviin valmennuskokonaisuuksiin tai yksittdisiin valmennustuotteisiin.

Kulurakenne
Valmennuspalveluiden kulut syntyvat ensi sijassa henkilétyétunneista. Ennen valmennuspalveluiden
myymista valmentajien on suunniteltava valmennusten sisdllét ja materiaalit. Myynnin aikaansaami-

nen vaatii markkinointia, aktiivista myymista ja tiedottamista seka asiakaskontaktointia. Myynnin jal-
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keen tarvitaan valmentajia toteuttamaan konkreettinen valmennustyd. Tilakustannusten osalta seu-
ran kannattaa pyrkia minimoimaan ylimaaraiset kulut ja mahdollisuuksien mukaan toteuttaa kaikki
valmennukset joko omissa tai asiakkaan tiloissa. Valmennustyd on hyvin ihmisldheistd, jolloin asia-
kaskokemus on ensiarvoisen tarkedssa asemassa. Olennaista onkin tuottaa korkealaatuisia palve-

luita, jotka synnyttavat valillisesti liiketaloudellista arvoa asiakkaalle.

Valmennuspalveluiden liiketoimintamalli on kevyt ja helposti toteutettava. Se ei vaadi erityisia tiloja,
laitteita, osaamista tai uudenlaista tekniikkaa vaan valmennuspalvelut voidaan aloittaa nopeasti jo
olemassa olevien resurssien avulla. Valmennuspalveluiden avulla voidaan tuottaa seka suoraa talou-

dellista hyotya etta valillista arvoa esimerkiksi nakyvyyden ja referenssien kautta.

7.2  Pelikahvila

Sanansa mukaisesti pelikahvilassa yhdistyvat pelaaminen ja kahvilatoiminta. Suomeen on perustettu
useampia pelikahviloita, mutta suurin osa niistd on myds suljettu muutamia vuosia avaamisen jal-
keen. Sulkemisen syyksi useimmat kahvilat ovat ilmoittaneet toiminnan kannattamattomuuden, ja
sen osoittaa myos yritysten taloustiedot. Vaikka kahviloiden asiakasvirta on ollut hyvélla tasolla, kah-
vilatuotteiden menekki on ollut vahaista. Asiakkaat ovat siis viihtyneet ilmaisten pelien darelld, mutta
kahvilatuotteiden ostaminen on jaanyt riittdmattémaksi. Taman vuoksi esittelemassani liiketoiminta-
mallissa kaikkia peleja ei tarjota ilmaiseksi ja esimerkiksi tilajarjestelyissa otetaan huomioon yksityis-
tilaisuuksien jarjestamismahdollisuudet. Mallin kannattavuus rakentuu siis useamman eri tulovirran

varaan, ei pelkastaan kahvilatuotteiden myyntiin.

Pelikahvila avaa urheiluseuralle lukemattomia mahdollisuuksia lisata nékyvyyttd ja muodostaa uusia
tulovirtoja. Pelikahvilakonseptin toteuttamiseen tarvitaan kuitenkin monipuolista osaamista, myds
sellaista, jota kaikilla hankkeessa mukana olevilla organisaatioilla ei ennestdan ole. Pelikahvilaan tar-
vittavien laitteiden my6ta syntyy myds tarve merkittaville investoinneille ja siksi pelikahvila soveltuu
liiketoimintaideana paremmin isoille organisaatioille pienten yhdistysten sijaan. Kutem aiemmassa
liiketoimintamallissa, my®s tdssa avaan pelikahvilan toimintaideaa ensin Richard Normanin (1976)

mallin avulla.

Mitd? Pelikahvila, johon asiakkaat voivat tulla pelaamaan tietokoneilla, konsoleilla ja VR-laseilla. Kah-
vilan tunnelma ja tarjoilut mahdollistavat rennon ajanvieton seka viihtymisen pitempéaan. Tietoko-
neilla ja konsoleilla pelaaminen on asiakkaalle ilmaista. Talla tavoin pyritdan houkuttelemaan asiak-
kaita kahvilaan ja varmistamaan riittédva asiakasvirta. VR-lasien kayttd ja kahvilatuotteet ovat sen
sijaan maksullisia. Kahvilatoiminnan lisaksi tulovirtaa kerryttaa tilojen vuokraaminen yksityiskayttéon
esimerkiksi lasten syntymépaivajuhlia, kaveriporukan pikkujouluja ja yritysten tybhyvinvointipdivia
varten. Erilaisten juhlien viettdminen yhdessa pelaten on jatkuvasti suositumpaa. Pelikahvila avaa
mahdollisuudet my6s e-urheilukerhojen jarjestdmista ja seurojen jasenille tarkoitettuja peli-iltoja
varten. Toimintamalli perustuu tilojen korkeaan kayttdasteeseen ja tulovirtojen hajauttamiseen niin,

ettd tuloja muodostuu muistakin toiminnoista kuin pelkdstaéan kahvilatuotteista.
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Kenelle? Pelikahvila voi herattaa mielenkiintoa hyvin erilaisissa asiakasryhmissa. Tietokonepelit ja
konsolit kiinnostavat eniten nuoria poikia, joista Tilastokeskuksen mukaan aktiivisimpia pelaajia ovat
10-14-vuotiaat, mutta myds iso osa vanhemmista pojista pelaa sadnndllisesti. Pelaaminen yleistyy
nopeaa vauhtia myos tyttdjen keskuudessa ja sen myota sukupuolijakauma tasoittuu. Pelikahvila
tarjoaa heille sosiaalisen ympariston seka mahdollisuuden toisten pelaajien haastamiseen ja kisai-
luun. Virtuaalielamykset kiehtovat laajempaa kohderyhmaa, mika on Iitu Apellin mukaan nakynyt
selkedsti esimerkiksi VR-pelipalveluita tarjoavassa kuopiolaisessa Virtuaalimaailma Warpissa, jossa
asiakaskirjo ulottuu pienista lapsista elakeikaisiin. VR-lasien monipuolisten mahdollisuuksien avulla
palveluita voidaan tarjota myos urheiluseuratoiminnassa mukana oleville erityisryhmille. Pelikahvi-
lassa jarjestettavat yksityistilaisuudet niin ikdan houkuttelevat hyvin erityyppisia asiakkaita. Warpissa
polttarit, lasten syntymapaivat ja yritysten virkistyspaivat ovat olleet suuressa suosiossa. Potentiaali-
sista asiakkaista on valittava ryhma tai ryhmat, joille toiminta kohdennetaan. Valittava asiakasryhma

taas riippuu taysin urheiluseuran omasta kohdeyleisdsta. (Apell 2019-02-26; Suomen virallinen ti-

lasto 2019; Takala 2020-03-31.)

Miten? Pelikahvilan luominen edellyttda hyvin monialaista osaamista. Sen vuoksi toimintaa kannattaa
rakentaa yhteistydssa eri alan osaajien kanssa. Talldin kahvilapuolen hallinnasta vastaisi jokin kahvi-
layrittaja, laitehankinnoista esimerkiksi tietokonetarvikemyyja ja urheiluseuran rooli olisi heidan
omalla osaamisalueellaan eli virkistavien vapaa-ajan aktiviteettien suunnittelussa ja toteuttamisessa.
Kaytannossa se tarkoittaisi esimerkiksi e-urheilukerhojen ja erilaisia tapahtumien jarjestamista seka
muiden pienempien palvelukokonaisuuksien suunnittelemista. Useamman toimijan yhteistydlla voi-
taisiin madaltaa investointiriskeja seka pienentaa yksittaiselle toimijalle aiheutuvia kustannuksia. Toi-
mijoiden keskittyessa omaan ydinosaamisalueeseensa, voidaan parantaa myds toiminnan tehok-
kuutta ja sujuvuutta. Paivittdisten toimintojen yllapitéminen mukaan lukien esimerkiksi VR-lasivuok-

rat ja -maksut olisivat kahvilayrittdjan vastuulla.

Imago. Pelikahvilan imagoon vaikuttavat vahvasti sen taustalla olevat yritykset: urheiluseura, kahvi-
layrittdja seka mahdolliset muut toimijat. Niitéd voidaan hyédyntaa nakyvyyden edistamisessa, mutta
toisaalta on jarkevda luoda pelikahvilalle kokonaan oma brandinsa. Pelikahvilan tavoitteena on olla
rento ja viihdyttéva pelaajien oma olohuone, jossa padsee joka padiva kokemaan uusia elamyksia.
Brandin rakentaminen lahtee pelikahvilan nimestd, sisustuksesta ja kahvilatuotevalikoimasta. On
hyva huomioida, etta tuottavat asiakkaat ovat keskimaarin vanhempia kuin tietokonepelaamisesta
nauttivat 10-14-vuotiaat eli myds sisutuksessa ja pelitilojen sijoittamisessa on hyva huomioida erilai-

set asiakasryhmat.

Asiakasryhmat

Pelikahviloiden avulla voidaan tavoittaa lapsia, nuoria ja nuoria aikuisia, jotka ovat monien hank-
keessa mukana olevien urheiluseurojen padasiakasryhmid. Kokkosen mukaan FC Lahden tarkeimm-
mat asiakasryhmat koostuvat noin 18-35-vuotiaista miehistd, mutta seura haluaa jatkossa houkutella

toimintaansa enemman myo6s samanikdisia naisia. E-urheilu on erinomainen kanava tarjota niin ra-
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kenteellisesti kuin sosiaalisesti tasa-arvoisia palveluita. Pelicans SB on jarjestényt jo aiemmin e-ur-
heilutoimintaa 10-18-vuotiaille nuorille ja haastattelussa kavi ilmi, ettd he haluavat tavoitella samaa
kohderyhmaa myds muulla toiminnallaan. Pelicans SB on asettanut tavoitteekseen saavuttaa erityi-
sesti sellaisia nuoria, jotka viettévat runsaasti aikaa kotona pelaten eika heilla ole juurikaan sosiaali-
sia kontakteja. Kahvila on matalankynnyksen kohtaamispaikka, johon voi tulla pelaamaan yksin,
mutta leikkimieliset kisat ja moninpelihaasteet kannustavat pelaajia toimimaan yhdessa. Asiakasseg-
mentointia kannattaa tehda palvelukohtaisesti, niin etta VR-pelit kohdennetaan ensisijaisesti van-
hemmille ikaryhmille 18-vuotiaasta ylospain ja tietokone- ja konsolipelit 18-vuotiaasta alaspain. Mai-
nonta on hyva suunnitella liiketoiminnan kannalta olennaisia eli tuottavimpia asiakasryhmia varten.
Tuottavimpina ryhmind nadyttaytyvat usein yritysasiakkaat ja muut yksityiset ryhmat, joille palvelu
hinnoitellaan raataléintiperiaatteella. Ryhma-asiakkaille voi myyda esimerkiksi koko illan pelikoke-
musta, jossa asiakkaat kdyvat ensin katsomassa FC Lahden ottelun ja saapuvat sen jalkeen pelikah-
vilan sydmaan ja kisailemaan keskenadn esimerkiksi konsoleilla ja VR-laitteilla. (Aho, Koskinen ja
Paalanen 2019-09-30; Kokkonen 2019-09-30; Takala 2020-03-31.)

Kanavat

Kanaviin liittyy viisi eri vaihetta, joista jokainen on huomioitava arvolupauksen toimittamisessa. En-
simmadinen vaihe on tietoisuuden edistaminen. Monien hankkeessa mukana olevien urheiluseurojen
etuna on, etté niiden brandi tiedetdan ja tunnistetaan hyvin Paijat-Hameen alueella, osa jopa koko
Suomen alueella. Tunnettavuushaasteet liittyvdt ennemmin e-urheiluun ja sen vuoksi seuran on li-
sattava tietoa niin omasta e-urheilutoiminnastaan kuin e-urheilusta itsestaan. Tarkeda on kuvailla
aihetta niin, etta se on helposti [ahestyttava, vaikka e-urheilu ei olisikaan asiakkaalle tuttu kasite.
Asiakas toteuttaa kanavan toista vaihetta eli arviointia usein ottamatta edes kontaktia palveluntarjo-
ajaan. Arviointi voi perustua joko asiakkaan omaan mielikuvaan seurasta ja sen tarjoamista palve-
luista tai hénen verkostojensa mielikuviin. Seura voi pyrkié vaikuttamaan mielikuviin markkinointi-

viestinnan avulla omissa ja yhteistydkumppanien kanavissa. (Osterwalder ja Pigneur 2010, 26-27.)

Asiakas voi toteuttaa kanavan kolmatta eli hankintavaihetta seka verkossa etta paikan paalla peli-
kahvilassa. VR-lasien ja yksityistilaisuuksien varaaminen on helposti tehtavissa niin nettisivuilla kuin
kahvilan kassalla. Kahvilassa pidettavissa tapahtumissa on hyva suosia e-lippuja, joiden avulla asia-
kaskokemus on sujuva, eika lippujen osto ja varaaminen kuormita kahvilan henkilostda liikaa. Neljds
vaihe eli arvolupauksen toimittaminen tapahtuu aina pelikahvilassa. Toimittamisella ei tarkoiteta pel-
kastdan palvelun teknistd toteuttamista vaan kokemusta, joka asiakkaalle rakennetaan. Olennaista
on laadukkaat ja maukkaat tuotteet, toimivat pelilaitteet seka brandiin sopiva asiakaspalvelu. Toimit-
tamisvaiheessa asiakas toteuttaa uudestaan arviointivaihetta, muodostaen uutta mielikuvaa omiin
kokemuksiinsa perustuen. Hyvan mielikuvan jattdminen saa asiakkaan ostamaan uudestaan ja par-
haimmillaan suosittelemaan tai tuomaan kavereita mukanaan. Vaikka kanavan vaiheet toimisivat
sindllaan hyvin, voi asiakkaalle jaada palvelusta negatiivinen mielikuva. Tama johtuu usein markki-
nointiviestinnan aiheuttamasta odotuksien ja toteuman vadlille syntyvasta kuilusta. Siksi markkinointi-
viestinnan on tarkeaa olla autenttista ja vastata todellisuutta, jolloin asiakkaiden odotukset voidaan

helpommin toteuttaa ja jopa ylittéda. (Osterwalder ja Pigneur 2010, 26-27.)
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Asiakassuhteet

Pelikahvilan asiakassuhteiden hoitamisessa on hyva hyodyntaa sekd automoitua jarjestelmaa nettisi-
vuilla, ettd henkilokohtaista viestintaa kahvilassa ja ryhmien varauksissa. Yksityiselle asiakkaalle tu-
lee rakentaa mahdollisimman sujuva asiakaspolku, jonka yksi nakyvimmista vaiheista on peliaikojen
varaaminen. Se voidaan toteuttaa helposti joko nettisivuilla, itsendisesti kahvilan tabletilla tai kahvi-
lan henkildkunnan avulla kassalla. Ryhmavarauksissa on suosittava henkildkohtaista kommunikoin-
tia, mika edistaa korkeaa asiakastyytyvaisyytta ja lisamyynnin aikaansaamista. Asiakkaita voi pyrkia
sitouttamaan seuran ja kahvilan sosiaalisen median kanavissa kannustaen esimerkiksi arvioiden te-
kemiseen ja kuvien jakamiseen erilaisten palkintojen avulla. Toimivien asiakassuhteiden kannalta on

tarkeda olla aktiivinen ja vuorovaikutteinen.

Arvolupaus

Pelikahvilan arvolupaus syntyy urheiluseurojen oman toiminnan pohjalta, jossa on tarkeaa innosta-
vien ja viihdyttavien vapaa-ajanviettotapojen tarjoaminen. Lisdksi urheiluseurat haluavat luoda ihmi-
sille uusia elamyksia ja yhteisollisyyden kokemuksia. Pelikahvila on oikea paikka, kun asiakas haluaa
nauttia laheisten seurasta rennossa ymparistdssa, luoda uusia sosiaalisia suhteita tai irrottautua ar-
jesta. Uutuusarvo syntyy ajantasaisista peleista ja ainutlaatuisesta ymparistostd, jossa on helppo
viihtya pitkaan. Erilaiset palvelukokonaisuudet tarjoavat mahdollisuuden jarjestad persoonallisia syn-
tymapaivajuhlia, polttareita tai vaikka viikoittaisia peli-iltoja. Arvolupauksen toteutuminen edellyttaa,

ettd taustatekijat kuten resurssit ovat riittdvan korkealla tasolla.

Resurssit

Resurssien ajantasaisuus ja toimivuus ovat hyvin olennaisia pelikahvilan toiminnan ja menestymisen
kannalta. Pelikahvilan toiminnassa tarvitaan lukuisia fyysisia resursseja, joista tarkeimpia ovat peli-
laitteet kuten tietokoneet, naytoét, hiiret, konsolit, VR-lasit ja -ohjaimet. Niiden hankinnan liséksi on
huomioitava muun muassa laitteiden séanndllinen huoltaminen, joka toimii edellytyksena laitteiden
pitkdikdisyydelle ja esimerkiksi hyvélle kdyttokokemukselle. Fyysisten resurssien avulla voidaan vas-
tata asiakkaiden odotuksiin ja tayttéda arvolupaus. Toisena tarkeana resurssialueena on ihmiset. Peli-
kahvilan toiminnan yllapitémiseksi tarvitaan useampi tyontekija, joiden on hallittava muun muassa
kahvilatuotteiden valmistaminen, laitteiden kéyttd ja asiakkaiden ohjaaminen, varaus- ja myyntijar-

jestelman kdytté seka myyminen.

Ydintoiminnot

Pelikahvilan menestyminen on vahvasti riippuvainen myynnin onnistumisesta. Koska yksikkéhinnal-
taan suurimmat palvelutuotteet ovat nimenomaan yksityisille ryhmille suunnattuja, téytyy myynnin
olla aktiivista ja mainonnan hyvin kohdennettua. Toinen tarkea tekija on asiakkaiden kannalta jarke-
vat tilaratkaisut, joilla voidaan mahdollistaa yksityistilaisuuksien jarjestéminen samaan aikaan kun
kahvila on auki muille asiakkaille. Ndin asiakasvirta pysyy tasaisena eika yksityistilaisuudet hankaloita
normaalin kahvilatoiminnan yllapitamista. Hyvan asiakaskokemuksen tuottaminen vaatii ajantasai-

suutta ja siten laitteita tulee uudistaa ja pelivalikoimaa paivittaa aktiivisesti.
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Kumppanit

Pelikahvilatoiminnan yllapitaminen vaatii monialaista osaamista ja sen vuoksi kumppanuuksien hy6-
dynté@minen on erityisen tarkead. Tarkeimpid kumppaneita ovat kahvilayrittdja (jos seura ei itse ota
sitd roolia), tavaratoimittajat ja pelilaitteiden myyjat. Kumppanien avulla voidaan varmistaa muun
muassa hyva asiakaskokemus laadukkaiden laitteiden ja tuotteiden kautta. Jarjestamalla kahvilatoi-
minnan yhteistydssa eri alan osaajien kanssa urheiluseuran resurssit vapautuvat esimerkiksi jasen-
hankintaan, tapahtumatuotantoon ja markkinointiviestintaan. Talla tavoin edistetaan seka toiminnan

tehokkuutta etta laatua.

Tulovirrat

Pelikahvilan tulovirrat voidaan jakaa kolmeen eri ryhmaan: kahvilatuotteisiin, VR-pelimaksuihin ja
tapahtumiin/yksityistilaisuuksiin. Kahvilatuotteet ja VR-pelit muodostavat paivittdisen tulovirran, kun
taas yksityistilaisuudet ja tapahtumat ovat satunnaisempia. Niille on ominaista myds iltapainottei-
suus ja kausiluonteisuus. Liiketoimintamallin kilpailuetu syntyy ennen kaikkea VR-peleista ja yksityis-
tilaisuuksista eika kahvilatuotteista. Kahvilatuotteet voi siten hinnoitella kilpailijoiden hintatason mu-
kaisesti. Suurempaa katetta voi tavoitella pelimaksuilla ja yksityistilaisuuksilla, silld ne ovat palve-
luina melko ainutlaatuisia Paijat-Hameen alueella. Raatalditédvat palvelut antavat tilaa joustavam-
malle jopa asiakaskohtaiselle hinnoittelulle. Palvelua hinnoitellessa voi esimerkiksi pohtia asiakkaan
omaa tilannetta ja palvelun arvoa asiakkaan nékékulmasta. Joustavalla hinnoittelulla voidaan var-

mistaa my0Onteinen ostopdatos ja toisaalta luodaan mahdollisuuksia keskitasoa paremmalle katteelle.

Kulurakenne

Liiketoimintamallin kulurakenne muodostuu kiinteista kustannuksista kuten tilavuokrasta ja muista
tilojen ylldpitoon liittyvista kustannuksista seka muuttuvista kustannuksista kuten henkildstokuluista
ja kahvilatuotteista. Toiminnan aloitusvaiheessa iso osa kustannuksista syntyy pelilaitteista, mutta
alkuinvestointien jalkeen niihin liittyvat kustannukset ovat suhteellisen pienia. Laiteinvestointeihin voi
pyrkia hakemaan investointi- ja hankerahoitusta. Pelien uusiminen ja laitteiden paivittaminen seka
korjaaminen aiheuttavat kustannuksia myés myéhemmin koko toiminnan ajan. Arvioitaessa kulura-
kennetta kustannuslahtdisyyden ja arvopohjaisuuden ndkokulmasta asettuu liiketoimintamalli niiden
valille. Pelien osalta pyritdan automatisoituun toimintaan niin, etta asiakkaat voivat kdyttaa laitteita
mahdollisimman itsendisesti, mutta toisaalta asiakkaalla on mahdollisuus saada ohjausta ja apua
halutessaan. Lisdksi yksityistilaisuuksissa ja tapahtumissa korostuu arvopohjaisuus, kun asiakkaille
halutaan tarjota ainutlaatuisia elamyksia henkilokohtaisen palvelun ja laadukkaiden tuotteiden

avulla.

7.3 Tapahtumat pelikahvilassa

Kaikki haastatteluihin ja kyselyyn vastanneet organisaatiot osoittivat olevansa kiinnostuneita jarjes-
tdmaan e-urheilutapahtumia. Sen liséksi urheiluseurat esittivat toiveita e-urheilutoiminnan laadusta

ja useammassa vastauksessa esiintyi sana matalakynnyksisyys. Silla tarkoitetaan, ettd mahdollisim-
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man moni esimerkiksi taitotasosta ja taloudellisesta tilanteesta riippumatta voi osallistua seuran tar-
joamaan e-urheilutoimintaan. Seuraavaksi pohdin miksi pelikahvilassa kannattaisi jarjestaa tapahtu-

mia ja miten niiden matalakynnyksisyys voi toteutua.

Pelikahvilassa jarjestettavien tapahtumien avulla voidaan liséta toiminnan nakyvyytta ja luoda koh-
dennettuja palveluja erilaisille asiakasryhmille. Kahvilatilat tarjoavat puitteet eri tyylisille tapahtumille
kuten e-urheilukerhoille, pienimuotoisille e-urheiluturnauksille ja viihteellisille pelitapahtumille mu-
kaan lukien seuran otteluiden etkot ja jatkot. E-urheilukerhot kohdistuvat nuorille peliharrastajille ja
niiden tarkoituksena on lisata seuran harrastajien maaraa ja toisaalta sitouttaa nykyisia harrastajia
tarjoamalle heille monipuolisempia palveluita. E-urheiluturnauksien avulla voidaan houkutella ennen
kaikkea uutta yleisda seuralle ja tutustuttaa ihmiset seuran ydintoimintaan. Viihteellisena pelitapah-
tumana voi toimia esimerkiksi FC Lahden ottelun etkot, joihin kannattajat paasevat yhdessa nostat-
tamaan tunnelmaa ennen pelin alkua, pelaten esimerkiksi Fifaa tai muita peleja. Tapahtumien avulla

voidaan rakentaa pelikahvilan imagoa seka houkutella asiakkaat tutustumaan kahvilan toimintaan.

Seuran toiveiden mukaisesti pohdin matalakynnyksisyyden toteutumista erityisesti lapsille ja nuorille
kohdistettujen palveluiden (e-urheilukerhot ja e-urheiluturnaukset) osalta. Matalakynnyksisyys edel-
lyttaa esimerkiksi tapahtuman sisaltéon, hinnoitteluun ja tapahtuma-alueeseen liittyvien tekijdiden
huomiointia (Kaarinen ja Linnapuomi 2015). Pelitapahtuman ohjelman ja sisallon avulla voidaan
huomioida eritasoisia pelaajia. Turnaukset voidaan rakentaa niin, ettd niissa on erikseen kilpailullinen
alue ja vapaa pelialue. Vapaa pelialue on varattu kokonaan pelien kokeilemista ja e-urheiluun tutus-
tumista varten, kun kilpa-alueella pelaajat paasevat haastamaan toisiaan ja kilpailemaan parhaan
pelaajan tittelista. Hyddyntamallad vaikeustasoja ja sarjoja myds heikkotasoisempien pelaajien on
helpompi tulla testaamaan taitojaan kilpa-alueelle. Kilpailullinen ja vapaa pelialue voidaan erottaa
toisistaan joko tilaratkaisujen tai aikataulujen avulla. Aidosti taitotasosta riippumattomassa pelita-
pahtumassa on oltava osaavia ohjaajia, jotka pystyvat auttamaan osallistujia pelien kaikissa vai-
heissa. Siksi vapaan pelialueen rakentaminen on tarkeda. Matalakynnyksisyytta edistda myds tapah-
tumaan valitut pelimuodot eli yksin- ja moninpelit. Tarjoamalla mahdollisuuden yksinpelaamiseen
osallistujan ei tarvitse muodostaa tiimia paastdkseen pelaamaan tai kokea muunlaista painetta ryh-
maytymiseen. Toisaalta joillekin osallistujille voi olla helpompaa tulla pelaamaan yhdessé kaverin

kanssa ja siksi on hyva tarjota myés moninpelimahdollisuuksia.

Viimeisena nakdkulmana on taloudelliset tekijat eli tapahtuman kustannukset ja hinnoittelu. Matalan-
kynnyksen tapahtumissa osallistumismaksujen tulisi olla hyvin alhaisia tai niita ei tulisi olla lainkaan.
Osa hankkeessa mukana olevista organisaatioista on jo ilmaissut, ettd se on valmis jarjestamaan ta-
pahtumia, joihin osallistuminen olisi ilmaista. Niitd jarjestettdessa on hyva muistaa, ettd ilmaisten e-
urheilutapahtumien ei tarvitse, eivdtka ne oikeastaan voi olla luonteeltaan samanlaisia tapahtumia
kuin maksulliset, joissa pelaaja maksaa pelipaikastaan ja katsoja omasta lipustaan. Ilmaistapahtu-
missa voidaan esimerkiksi rajoittaa peliaikaa, niin etta yhden asiakkaan peliaika on pelityypin mu-
kaan noin 2-20 minuuttia. Taman tarkoituksena on, ettd mahdollisimman moni vierailija paasisi ko-

keilemaan mahdollisimman montaa eri pelid. Tapahtuman osallistumiskustannukset kannattaa siis
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maarittaa tapahtumatyypin mukaan. Jos osallistujille halutaan tarjota ilmainen sisdanpéaasy, on hy-
vaksyttava, ettd tapahtuman kustannukset taytyy kattaa jollain muulla tavoin kuin sisddnpaasymak-

suilla. Myéhemmin opinndytetydssa kasitelladn tapahtumien sponsorointia.

Matalan kynnyksen tapahtumia kannattaa suosia ennen kaikkea markkinoinnin tukena nakyvyyden
ja tunnettavuuden kasvattamiseksi, uusien kahvila-asiakkaiden ja jopa uusien seuran jasenten hou-
kuttelemiseksi. IImaistapahtumat tarjoavat uusille kohderyhmille ensikosketuksen seuran toimintaan

ja voivat siten osoittautua hyvinkin tuottaviksi tulevaisuudessa.

7.4  Sponsorointi

Sponsoroinnilla tarkoitetaan jonkin kohteen tukemista joko rahallisesti tai aineellisesti. Sponsoroin-
nilla on aika ajoin ollut jopa negatiivinen kaiku, koska osa yrityksista on kokenut sen vastikkeetto-
mana kuluerénd. Sponsoroinnin toinen maarittéva tekijé on kuitenkin molemmin puolinen hyéty eli
sponsoroinnin kannattavuus niin tuen antajalle kuin saajalle. Sponsorointikohteen saama hydéty muo-
dostuu yleensa taloudellista tuesta ja sen avulla rakennettavasta nakyvyyden kasvusta. Sponsoroija
taas pystyy parantamaan ja jopa muuttamaan omaa yrityskuvaansa sponsoroinnin kautta seka lisaa-
maan omien tuotteidensa tunnettavuutta ja konkreettista myyntia. Sponsorointi ei siis ole hyvante-

(Bergstrém ja Leppanen 2015.)

Hankkeessa mukana olevat urheiluseurat ja muut organisaatiot voivat toimia sek@ sponsoroinnin
kohteena ettd sponsoroijina. Tassa opinnaytetydssa kasitellddn ensin sponsoroinnin kohteena ole-
mista. E-urheilutapahtumat rahoitetaan usein valtaosin yritysten sponsoroinneilla ja sen vuoksi myds
Esports Mini Hackathonia jarjestettaessa etsimme yhteistybkumppaneita mukaan tapahtumaan. Ta-
pahtuman palkinnot saatiin hankittua hankkeessa mukana olevien organisaatioiden lisdksi muilta
hankkeen ulkopuolisilta Lahden alueella toimivilta yrityksiltd (Liite 3). Mielestani kiinnostus pienta
iltapaivan mittaista tapahtumaa kohtaan on osoitus siitd, etta e-urheilu kiinnostaa yrityksia ja urhei-
luseuroilla on aito mahdollisuus muodostaa e-urheilutoiminnan rahoituspohja yhteistydkumppanei-
den avulla. Tallakin hetkelld esimerkiksi RPEAT Esportsin edustus- ja juniorijoukkueita tukee lukuisat
yritykset, vaikka kilpajoukkueen taso on vield kaukana Suomen karkitasosta. Otto Takalan mukaan
urheiluseurojen e-urheilutoiminta saattaa kiinnostaa erityisesti paikallisia Paijat-Hameen alueella toi-
mivia yrityksia. E-urheilutoimintaan lahtevien yritysten maara kasvaa jatkuvasti joka vuosi ja samaan

aikaan kasvavat myds yksittaisen yrityksen panostamat rahamaarat. (Takala 2020-03-31.)

Hankkiessani sponsoreita Esports Mini Hackathoniin kaikki toimijat osoittivat kiinnostusta tapahtu-
maa ja sen kohdeyleiséa kohtaan. Ne yritykset, jotka lopulta kieltaytyivat yhteistydstd, olivat koko-
luokaltaan suurempia (liikevaihto kaikilla yli 40 miljoonaa) ja esittivat kaksi huolenaihetta: tapahtu-
man pieni kokoluokka ja vaikeasti mitattava ndkyvyys. Esports Mini Hackathon oli siis yksinkertai-
sesti liian pieni tapahtuma, jotta isojen organisaatioiden olisi kannattanut siihen panostaa. Lisaksi

ensimmaista kertaa tapahtumaa jarjestettdaessa oli vaikea arvioida, saati osoittaa sen tuottamaa na-
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kyvyytta tai muuta arvoa. Sponsorien hankinnassa yleisena haasteena onkin, ettd tuen hakija ei ky-
kene osoittamaan sponsoroijan saamia hyotyja tai ei osaa korostaa oikeita asioita (Bergstrom ja
Leppanen 2015). Talloin sponsorointiyhteistyon aloittaminen nayttaytyy sponsoroijan silmissa enem-

man riskind kuin mahdollisuutena.

Urheiluseuran nakdkulmasta e-urheilutoiminnan aloittaminen tuo seuran uusien kohderyhmien eteen
ja sen vuoksi onkin jarkevaa etsia uusia yhteistybkumppaneita. Mielenkiinto e-urheilua kohtaan kas-
vaa jatkuvasti ja siita ovat kiinnostuneita yha erilaisemmat yritykset kuten mediatalot, tietokonetar-
vikkeiden valmistajat, teleoperaattorit ja virvoitusjuomavalmistajat (Raatikainen 2018). Hankkeessa
mukana olevien urheiluseurojen jarjestaessa e-urheilutapahtumaa ensimmainen esitetyista haas-
teista (liian pieni kokoluokka) pystytdan taklaamaan suhteellisen helposti. Seurojen resurssit mah-
dollistavat suurempien tapahtumien jarjestamisen tai seura voi vaihtoehtoisesti luvata nakyvyytta
useammassa pienessa tapahtumassa yhden sijaan. Toinen esitetyistd huolenaiheista (vaikeasti mi-
tattava nakyvyys) on myds urheiluseuratoimijalle haasteellinen. Nakyvyyden mittaaminen ja sen ra-
hallisen arvon osoittaminen on todella monimutkaista. Urheiluseurojen etuna on se, etta heilla on
saanndllista toimintaa esimerkiksi pelitapahtumien ja harrasteryhmien muodossa. Keréamallé dataa
kaikista seuran tapahtumista he saavat tietoa esimerkiksi kavijamaarista seka aktiivisimmista kohde-
ryhmistd. Lisdksi seura voi mitata ja osoittaa sisaltdjensa saavuttavuutta sosiaalisessa mediassa ja
omilla nettisivuillaan. Datan avulla urheiluseura voi esittaa arvioita saavuttavuuden laajuudesta ja
nakyvyysarvosta. Uusien yhteistyékumppanuuksien solmimista helpottaa my6s urheiluseurojen koke-

mus verkostojen luomisesta.

Sponsoroinnin kohteena yhteistydn ndkyvin elementti on yleensa taloudellisten resurssien keraami-
nen, kun taas sponsoroijana taloudelliset hyddyt tulevat yleensa valillisesti esimerkiksi lisdantyneen
nakyvyyden kautta. E-urheilun sponsoroijana urheiluseura voi lisatd tunnettavuutta ja kiinnosta-
vuutta heille tarkeiden asiakasryhmien kuten ala-asteikéisten tyttdjen ja poikien sekd nuorten mies-
ten keskuudessa. Saavutettava ikaryhma riippuu vahvasti siitd, mita seura sponsoroi: yksittdista ta-
pahtumaa, striimaajaa vai jotain e-urheilujoukkuetta. Yhdentekevaa ei ole mydskaan se keta strii-
maajaa seura sponsoroi, koska kaikilla heilld on omat seuraajansa ja erilaisit yleisét. (Hirvonen 2019-
05-15.)

Kuten perinteisessa urheilussa niin myds e-urheilussa tarvitaan sponsoreita. Sponsorit ovat mahdol-
listaneet lajin kasvamisen, silla taloudellisen tuen avulla pelaajat ovat voineet keskittya ainoastaan
pelaamiseen. Taman myota yha useammasta pelaajasta on tullut kokoaikainen kilpapelaaja, joka on
aktiivisesti nakyvissa seuraajien ja fanien arjessa. Sponsoroijia haetaan alalla jatkuvasti ja urheilu-

seuran kannalta olennaista on oikean kohteen valitseminen. (Raatikainen 2018-10-26.)

Sponsorointipadtosta tehtdessa kdydaan lapi investointiprosessia muistuttava tapahtumaketju. Kuten
investoija asettaa kriteerit investoinnilleen on sponsoroijan asetettava omat kriteerinsa ja ehtonsa
sponsoroinnin kohteelle. Yanyk mainitsee Ylen haastattelussa, etta moni sijoittaja kokee télla het-

kelld e-urheilun tayttavan kannattavan sijoituskohteen kriteerit (Palvaila 2019). Kriteerit jokaisen toi-
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mijan on kuitenkin rakennettava itse. Sponsorointikohteen valinnan tulisi pohjautua markkinointi-
suunnitelmassa asetetuille tavoitteille. Talléin on pohdittava esimerkiksi sitd, etta edistdakd sponso-
rointikohde tavoiteltujen kohderyhmien saavuttamista vai nakyyko sponsorointikohde sponsoroijan
kannalta vaarille asiakassegmenteille. Laajinta ja vaikuttavinta nakyvyytta markkinoijille talla hetkella
tarjoaa muutamat suurimmat suomalaiset henkilébrandit kuten Aleksi Virolainen ja Jesse Vainikka.
Lisaksi e-urheilun liiga- ja turnaustoimintaa jarjestavien tahojen kautta saatavan nakyvyyden arvo ja
merkittdvyys on kasvussa. Urheiluseurojen nakdkulmasta moniin e-urheilun toimintoihin sponsoroi-
minen on jarkevaa nimenomaan sen vuoksi, ettd e-urheilua seuraavat juuri ne asiakasryhmat, joita
seurat tavoittelevat omassa toiminnassaan. Esimerkiksi Kokkosen mukaan FC Lahden tarkeimmat
asiakasryhmat koostuvat talla hetkelld noin 18-35-vuotiaista miehista, jotka kuuluvat myods e-urhei-
lun aktiivisiin seuraajiin. E-urheilussa on runsaasti mukana myds nuorempaa yleiséa, joka on monien
muiden hankkeen kohdeorganisaatioiden kuten Pelicans SB:n ja FC Kuusysin tdrkeintd kohderyhmaa
ja jota myds FC Lahti toivoo jatkossa saavuttavansa paremmin. (Bergstrém ja Leppanen 2015; Kok-
konen 2019-09-30; Takala 2020-03-31.)

Sponsorointikohteen valinnassa kannattaa pohtia tapoja, joilla sponsorointikohteesta on tarkoitus
hyotya. Sponsorintia kdaytetadn markkinoinnissa usein mainonnan, tiedottamisen ja tapahtumien yh-
teydessa. Sponsoroinnin hyddyntaminen mainonnassa tarkoittaa, ettd sponsoroinnin kohde nakyy
yrityksen mainonnassa ja esimerkiksi tuotepakkauksissa tai yritys ndkyy sponsoroitavan kohteen
mainonnassa kuten tapahtuman paasylipuissa tai julisteissa. Tiedottamisella viitataan sponsoroin-
tiyhteistydn nakymiseen esimerkiksi asiakas- ja henkildstélehdissa seka verkkosivuilla ja yrityksen
muissa kanavissa. Sponsorointiyhteistydn aloittamisesta ja etenemisesta voidaan pitad myds tiedo-
tustilaisuuksia, jotka edistavat molempien osapuolien nakyvyytta. Tapahtumien yhteydessa nékyva
sponsorointi voi tarkoittaa esimerkiksi sitd, ettd sponsoroinnin kohde esiintyy yrityksen tapahtumissa
tai henkildston virkistystilaisuuksissa. Sponsorointiyhteistyéssa on olennaista, etta urheiluseura ha-

luaa, ettd heidat yhdistetdan yhteistyon toiseen osapuoleen. (Bergstrom ja Leppanen 2015.)

Mini Hackathon

Esports Mini Hackathon jarjestettiin 11.10.2019 LAB-ammattikorkeakoulun tiloissa. Tapahtumaan
osallistui 19 ennakkoon ilmoittautunutta osallistujaa ideioimaan tiimeissa. Heidan lisékseen tapahtu-
massa oli useampia luennoitsijoita seka urheiluseurojen edustajia. Tapahtuman tarkoituksena ol
hy6dyntaa nuorien e-urheilusta kiinnostuneiden opiskelijoiden nakdkulmia e-urheiluliiketoiminnan

kehittamiseksi.

Hackathonissa kehiteltiin ideoita neljassa eri ryhmassa. Kullekin ryhmalle annettiin oma haaste, joka
rakentui tapahtumassa mukana olleiden organisaatioiden tarpeiden seka haastatteluissa esiin tullei-
den toiveiden pohjalta. Organisaatioiden esille tuomia tarpeita olivat muun muassa tarve saada uu-
sia e-urheilupelaajia, valmennettavia ja harrastajia seka tarve saada tietoa erilaisista ansaintata-
voista e-urheilun alueella. Laadimme ndiden pohjalta nelja erilaista tehtavanantoa yhden kutakin
ryhmaa kohden ja jokaiselle ryhmadlle asetettiin yksi paikalla ollut organisaatio auttamaan ideoiden

kehittédmisessd. Kokosin yhteen (taulukko 1) hackathonissa esitetyt ideat ja arvioin itse niihin liittyvia
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hyétyja ja haasteita. Kehittelin osaa ideoista eteenpdin Richard Normanin (1976) esittelemien lii-

keidean peruskysymyksien avulla, mutta niiden osoittautuessa haasteellisiksi paadyin kehittelemaan

muita ideoita (pelikahvila ja valmennuspalvelut). Koin kuitenkin tarkedksi esitelld hackathonin tulok-

set, koska ne olivat osa omaa ideointiprosessiani ja toisaalta ne luovat kuvaa e-urheilualan mahdolli-

suuksista ja siten voivat tukea myds kohdeorganisaatioiden omaa innovointia.

TAULUKKO 1. Yhteenveto Esports Mini Hackathonin tuloksista

visuutta ja rahaa ta-
pahtumiin sekd mark-
kinointiin. Miten saa-
daan tarpeeksi taita-
via pelaajia tapahtu-
miin?

Onko pelaajilla kiin-
nostusta valmentami-
seen, onko se siis to-
dellinen hydéty?

kinointi, sijainti, Paju-
lahden brandi ei viela
yhdisty e-urheiluun ko-
vin vahvasti, vaatii pal-
jon suunnittelua, hinta
asiakkaalle?

seja: esim. suunnittelu
ja organisointi, kuka
kiertédd kouluissa ja mi-
ten e-urheilutoiminnan
viesti valitetdaan
(pelkka luennointi ei
ole kovin tehokasta,
jatkossa voitaisiin hyo-
dyntaa esim. joukkuei-
den tapaamisista ku-
vattuja videoita).

Trailblazers Pajulahti Pelicans SB Lahti Basketball

Tarve Lisda pelaajia joukku- | Lisaa harrastajia/ Lisaa kerholaisia/ Tietoa e-urheilun hy6-
eeseen valmennettavia harrastajia dyista

Ratkaisu | Tapahtumat (testaus- | Hyvinvointilanit eli Markkinointi kouluissa | Yhteisty6 e-urheilu-
labra), joissa joukku- |tapahtumat, joissa yh- | (koulukiertue); joukkueen kanssa (il-
een nykyjdsenet paa- | distetdaan hyvinvointi ja | ohjelmassa puhujia man pitkaa sitoutu-
sevat tutustumaan e-urheilu. ja pelaamista. mista). Joukkue kayt-
uusiin pelaajiin, tes- taisi seuran tiloja
taamaan kemioita ja | Teemoina uni, ravinto, |Lisaksi perinteinen ja hyodyntaisi valmen-
heidén osaamistaan. |liikunta ja pelaaminen. |viestiminen koulun ka- | nusosaamista maksua

Sisalto: liikuntapiste, navien kautta. vastaan.
Pelaajista valmentajia | kunnolliset nukkumati-
nuorempien treenei- | lat, workshopit, selked |Kerho-sanasta luopu- | yhteisharjoitukset.
hin. ohjelma ja ohjaus, asi- | minen ja kayttdéon joko

antuntijoiden luennot ja| klubi- tai joukkue-sana | MIX-tapahtumia (kori-
Valmennusosaamisen | paikalla ammattipe- pallo ja e-urheilu)
korostaminen markki- | laaja/t.
noinnissa.

Kuljetukset tapahtu-

miin.

Edut Nakyvyyden kasvu, | Ainutlaatuisuus, Oikean kohderyhmén | Brandindkyvyys,
joukkueesta tulee hel-| monipuolisuus, informa-| ja suuren massan ta- | toiminnan laajenemi-
pommin lahestyttdva, | tiivisuus, nakyvyyden |voittaminen, edullisesti | nen, uusien kohderyh-
ei vaadi juurikaan kasvu, kokonaisvaltai- |toteutettavissa, mien tavoittaminen,
uutta osaamista ja si- | nen palvelu, kaikki tar- | e-urheilutoiminnan uudet fanit, harrasta-
ten helposti toteutet- | vittava on saatavilla Pa-| muuttuminen houkut- |jat ja yhteistyokump-
tavissa, pelaaijilla julahdessa ja siten hy- | televammaksi. panit, yhteisollisyys,
mahdollisuus luoda | vin toteuttamiskelpoi- tilojen yms. kayttdas-
uraansa myos val-  [nen. teen parantuminen, li-
mentamista harjoitte- satulot.
lemalla.

Haasteet | Vaatii pelaajien aktii- | Uuden konseptin mark- | Vaatii aikaa ja resurs- |Asiakkaalle kallista,

harvoilla
e-urheilujoukkueilla on
varaa maksaa tiloista
tai valmennuksesta
merkittavia summia,
he tarvitsevat sponso-
reita.

Lisaksi ratkaisu

ei osoita konkreetti-
sesti yhteistydn hyo-
tyja.
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8 POHDINTA

Opinnaytety6n aihe muotoutui toimeksiantajan toiveiden pohjalta. Positiivinen kierre- hankkeessa oli
tarve selvittda erilaisia e-urheilusta syntyvia liiketoimintamahdollisuuksia, jotka voisivat hyodyttaa
urheiluseuroja. Tavoitteeksi asetettiin konkreettisten liiketoimintamallien rakentaminen hankkeessa
mukana olevien urheiluseurojen kayttéon e-urheiluosaamisen edistamista ja e-urheilutoiminnan ke-
hittamista varten. Opinnaytetytssa esitellyt liiketoimintamallit syntyivat kirjallisen tietoperustan ja

sahkoisten materiaalien sekd toteuttamieni haastattelujen avulla.

Aloitin opinnadytety6prosessin huhtikuussa 2019 aihekuvauksen ja tyésuunnitelman kirjoittamisella.
Tyosuunnitelmaa tehdessé lahestyin aihetta urheiluseuroja mietitytténeiden kysymysten kautta; mil-
laista e-urheilutoimintaa urheiluseurat voisivat jarjestaa ja miten “perinteiset” urheiluseuravat voisi-
vat hy6tya e-urheilusta. Halusin luoda liiketoimintamallit hyvin kayténnonlaheisesti urheiluseurojen
nakemyksia kuunnellen ja heidan tarpeisiinsa mukautuen. Taman vuoksi toteutin opinndytetyon ke-

hittdmistydna laadullisia menetelmia hyédyntaen.

Tutkimusmenetelmia valitessani pohdin, minkd menetelman avulla saisin mahdollisimman konkreet-
tista ja autenttista tietoa urheiluseuroista. Tavatessani osan urheiluseuroista opinndytetydprosessin
alkutapaamisessa, havaitsin eroja seurojen rakenteissa ja tavoitteissa. Halusin selvittda tarkemmin
seurojen motivaattoreita ja mahdollisia yhtaldisyyksia, joten valitsin tutkimusmenetelmaksi haastat-
telun. Pystyin jo haastattelupyyntéjen avulla tekemaan tulkintoja seurojen sitoutuneisuudesta e-ur-
heilun kehittémiseen. FC Lahti ja Pelicans SB olivat erityisen motivoituneita edistdmaan opinnayte-
tyoprosessia ja nimenomaan liiketoimintamahdollisuuksien etsimista seka arviointia. Paatin toteuttaa
henkildkohtaiset haastattelut molemmissa urheiluseuroissa ja muille hankkeessa mukana oleville
seuroille ldhetin nettikyselyn, johon tosin vastasi vain yksi urheiluseura. Haastattelujen avulla keratty
materiaali osoitti jopa hieman yllattden, ettd urheiluseuroilla oli monilta osin samanlaiset odotukset
e-urheilutoiminnalle. Luomani liiketoimintamallit vastaavat urheiluseurojen esittamiin toiveisiin, joita
olivat muun muassa nakyvyytta edistava toiminta, tapahtumien jarjestdaminen ja matalakynnyk-

sisyys.

Liiketoimintamallien sisallét muotoutuivat pitkélti erilaisten e-aineistojen pohjalta, joista sain tietoa jo
olemassa olevista e-urheilun liiketoimintamalleista seka nykytrendeista ja tulevaisuuden nakymista.
Luotuani liiketoimintamallit pyrin saamaan asiantuntijoilta ndkemyksia ja kommentteja niissa kasitte-
lemiini teemoihin. Vaikka vain yksi asiantuntija vastasi sahképostihaastatteluuni, hdnen vastauk-

sensa vahvistivat ndkemyksiani siita, etta mallien sisallét olivat ajankohtaisia ja perusteltuja.

Opinndytetydssa esitetyt ideat eivat missdan nimessa ole valmiita vaan jokaisen urheiluseuran on
integroitava ne itse omaan toimintaansa. Onnistunut integroiminen edellyttaa, etta seura arvioi
ovatko kaikki liiketoimintamallin elementit heidan toimintaansa soveltuvia vai tarvitseeko malliin
tehdd muutoksia. Mallit toimivat kuitenkin pohjana liiketoiminnan kehittémisesséa ja nopeuttavat huo-

mattavasti toiminnan uudistamista sekd edesauttavat menestyksekkaan toimintamallin rakentamista.
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Positiivinen kierre -hanke jatkuu vield kaksi vuotta ja sind aikana hankkeessa on tarkoitus rakentaa
opas e-urheilutapahtumien jarjestamiseen ja e-urheiluharrastustoiminnan kehittdmiseen. Opinnayte-
tyoni toimii erinomaisena pohjana tapahtumatuotannon oppaalle, mutta urheiluseurat voivat myés
itsendisesti edistad tapahtumatoimintaansa opinnadytetydn avulla. Lisaksi liiketoimintamallien sisallot

edistavat harrastustoiminnan kehittédmista ja tarjoavat perustan myéhemmin hankkeessa tehtavalle

tyolle.

Koen onnistuneeni opinndytetyprosessissa hyvin pystyessani tarjoamaan urheiluseuroille monipuoli-
sia nakemyksia e-urheilun maailmasta ja sen liiketoiminnallisesta potentiaalista. Opinnaytetyd tar-
joaa ajateltavaa kaiken kokoisille urheiluseuroille ja luo kuvaa niin pienemmista kuin suuremmista

liiketoimintamahdollisuuksista.
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LIITE 1: HAASTATTELURUNKO

Peruskysymykset
1. Mika on teidan kohderymanne (fanit, harrastajat)?
2. Millaiseen kohderyhmaan pyritte vetoamaan e-urheilutoiminnalla?
e Nykyiset harrastajat/Uudet harrastajat
e Nuoret/Aikuiset
e Fanit
Oletteko te selvittdneet pelaavatko teidan harrastajanne/faninne e-urheilua?
4. Onko teilla talld hetkelld kdynnissa jotain e-urheilutoimintaa?
Millaisia hyotyja te pyritte saavuttamaan e-urheilutoiminnan kautta?
e Taloudelliset hyodyt, nakyvyys, uudet harrastajat ja fanit, uudet yhteistybkumppanit, toiminnan uudis-
taminen, monipuolisempi palvelutarjonta, brandi
6. Mika on teidan arvolupauksenne? (eli mita lupaatte asiakkaalle, mita asiakas saa osallistuessaan toimin-
taanne) (fani, harrastaja, yhteistyékumppani)
7. Miten haluaisit e-urheilun ndkyvan seuranne toiminnassa? (millaisena toimintana)
e tapahtumat, kerhot, sponsorointi, harrastustoiminta, verkostoituminen, markkinointi, valmentaminen,
elamykset
8. Miten te koette, ettd teidan organisaatiossanne suhtaudutaan e-urheiluun?
9. Luettele muutama e-urheilutoiminnan mahdollistaja/vahvuus ja este organisaatiossanne.
10. Resurssit e-urheilutoiminnan kayttdonottamiseksi
¢ Raha, aika, konkreettiset valineet ja tilat
11. Onko teilla sellaisia yhteistydkumppanuuksia, joita voitte hyddyntda e-urheilutoiminnan kdynnistémisessa?

12. Mita toiveita ja tavoitteita organisaatiollanne on Esport Mini Hackathonia varten?

Yksildidyt kysymykset, jotka laadin organisaation tilan ja toiminnan perusteella
1. Onko teilla viela suunnitelmissa jarjestaa kilpailu, jonka voittaja paasisi edustamaan seuraanne?
2. Jarjestattekd te fanipaivid? Jos jarjestatte, niin millaisia?

3. Millaista oheistoimintaa jarjestatte?
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LIITE 2: KYSELYPOHJA

5.

v o N o

Organisaation nimi
Kohderyhmanne
Toteutetaanko organisaatiossanne télla hetkelld jonkinlaista e-urheiluun liittyvaa toimintaa?
a. Onko suunnitelmissanne e-urheilutoiminnan aloittaminen?
b. Kertoisitteko toiminnastanne lyhyesti?
Kuinkan tarkeina koette seuraavat asiat e-urheilutoimintaa suunniteltaessa/kehitettdessa? (Asteikolla 1-5,
1=ei lainkaan tarkea ja 5=todella tarkea)
a. Uudet harrastajat
Uudet palvelut nykyharrastajille
Toiminnan uudistaminen

Nakyvyyden lisdaminen

b
o
d
e. Taloudelliset hyédyt
f.  Uudet yhteistytkumppanit
g. Uuden kohderyhman tavoittaminen
h. Vaikuttajamarkkinoijien I16ytaminen
i. Yleishyodylliset ndkokulmat
Millaiseen e-urheilutoimintaan teidan organisaatioinne haluaisi panostaa?
a. E-urheilutapahtumat
b. E-urheilukoulutukset
E-urheilukerhot
Yhteisty0 striimaajien kanssa

Sponsorointi

o oa o

Oma joukkue

Mikd on organisaationne arvolupaus?

Kuvaile, miten organisaatiossanne suhtaudutaan e-urheiluun.

Luettele muutama e-urheilutoiminnan mahdollistaja ja este organisaatiossanne?

Onko teilld sellaisia yhteistybkumppanuuksia, joita te voitte hyddyntda e-urheilutoiminnan aloittamisessa?
a. Halutessanne voitte kertoa lisad, miten yhteistydkumppanuutenne helpottaisivat e-urheilutoimin-

nan jarjestamista?

10. Kerro, mita teidén organisaationne toivoo Esports Mini Hackathonilta.
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LIITE 3: SPONSORITAULU

Esports Mini Hackathonia tukeneet

ity S

Hello!

B
ERICAM DINER

Jetels

A

Lahti Basketball

Hello! American Diner

Lahden Datatronic

Pelicans SB FC Lahti

/
PUOLENKUO)

Puolenkuun Pelrt



