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ALKUSANAT

Haluan Kkiittdd viittomisen lahjasta Rovalan viittomakielen ohjaajien opettajaa
Petri Siparia. Han kutsui minut vuonna 2002 elaméan mittaiselle matkalle viittoma-
kielen sydadmeen aloittaessani viittomakielen ohjaan opinnot Rovalassa. Petri Si-
parin ansiosta saimme laadukasta viittomaopetusta vierailevien opettajien myota.

Rakkaus viittomakieleen syttyi ensimmaisena syksyna ja jatkuu lapi elaman.

Haluan kiittaa pitk&aikaista yhteistybkumppaniani Erityislasten Omaiset ry:ta. Tu-
tustuin ELO ry:n toimintaan opiskeluvuosina 2002—2005. Innostuin toiminnasta ja
lahdin innolla mukaan arvokkaaseen ja sydantani lahella olevaan toimintaan.
ELO ry tekee arvokasta tyota erityisryhmien hyvaksi ja iloksi. Minulle on henkil6-
kohtaisesti ollut suuri kunnia saada olla mukana jarjestamassa tapahtumia ja har-
rastekerhoja seka vapaaehtoisena ettd tyontekijand. Olen nauttinut kaikista
naista vuosista. Taman yhteisen matkan kruunaa Arjen tukiviittomia - webinaari-

kurssi, jonka toteutin opinnaytetydkseni yhteistyéssa ELO ry:n kanssa.

Haluan kiittdd myos Lapin Ammattikorkeakoulun opettajia Katja Kankaanpaata,
Minttu Merivirtaa laadukkaasta monimuoto-opetuksesta vuosina v.2018-2020.
Suuret kiitokset ansaitsee my6s opinnaytetydn ohjaaja Mika Saloheimo. He
kaikki ovat vaikuttaneet voimakkaasti opinnaytetyon valmistumiseen. Virtuaali-
nen oppimisymparisto on tarjonnut minulle rajattomat mahdolliset kehittd& omaa
osaamistani vastamaan nykypaivan tyéelaman haasteisiin. TAma opinnaytety®

on pieni kuvaus siitd osaamisesta, mita opiskeluvuodet ovat minulle antaneet.

Haluan kiittdd myds esimiestani Antti Herajarvea joustavasta tyOajasta, joka on
mahdollistanut taman opinnaytetyon tekemisen tyon ohessa. Antti on tukenut ja
kannustanut minua uskomaan omiin kykyihini ja oppimaan uutta rohkeasti kokei-
lemalla ensimmaisesta harjoittelupaivastani alkaen. Antti on opettanut minulle
luovaa ongelmanratkaisua liiketoimintaymparistossa ja nayttanyt mallia uusien
innovaatioiden luomisesta ja vahvasta muutosjohtamisesta seka neuvottelutaito-

jen merkityksesta.

Lopuksi haluan kiittaa ihanaa perhettani, joka on tukenut alusta saakka opiske-
luani tydn ohessa. Perheen, tyon ja opiskelun aikatauluttaminen vaatii joskus tai-

teilua, mutta on todella sen arvoista.



1 JOHDANTO

Korona-aika vaikuttaa arkeen, mutta eri ikaryhmilla eri tavoin. Koronan vuoksi
toimintaa, tapahtumia ja koulutuksia joudutaan rajoittamaan ja jarjestamaan
etdnd. (Ruuskanen 2020.) Webinaari eli verkkoseminaari on verkon valityksella
jarjestettava tapahtuma, johon osallistutaan etéana internetissa webinaarisovel-
luksen kautta. Webinaariin yleensa ilmoittaudutaan etukateen, jotta ilmoittautujille
voidaan lahettad sahkoisesti informaatiota kutsukirjeella, esitietolomake seka

linkki sovellukseen, jossa koulutus jarjestetaan. (Webinaari.fi 2018.)

Erityislasten omaiset ELO ry kuvaa jarjestddén Lapissa toimivaksi erityislasten ja
erityisnuorten perheiden tukijarjestoksi. ELO ry jarjestdd monenlaista virkistys- ja
vertaistukitoimintaa perheille. ELO ry tuottaa koulutuksia, vertaistapaamisia, ta-
pahtumia ja tiedottaa perheitd seka kuntia erityisryhmien palveluista ja palvelun
tarpeista. (Erityislasten omaiset ELO ry 2021b.) Minulla on mielenkiintoinen toi-
meksianto pitkaaikaiselta yhteistydkumppaniltani ELO ry:lta toteuttaa tukiviitto-
makurssi etdnd webinaareissa, jotta perheet voivat turvallisesti opiskella viittomia
kotisohvalta. Tavoitteena on tutkia, kuinka ELO ry voisi hyédyntad webinaarity6-

kalua toiminnassaan.

Tutkimuksessa jarjestan yhteistydssa Erityislasten omaiset ry:n kanssa 3-osai-
sen Tukiviittomia arjessa-kurssin, joka toteutetaan joka toinen viikko jarjestetta-
vind webinaareina. Tavoitteena on 10 osallistujaa, joista osa on lahiopetuk-
sessa Elokololla ja osa on etayhteyden vélityksella kotoaan, jotta tilaisuudet voi-
tiin toteuttaa turvallisesti korona-aikana ja saamme vertailuksi etayhteyden ja la-

hiopetuksen hyotyja.

Tutkimuksessa tutkitaan webinaaritydkalun merkitysta Erityislasten omaiset ELO
ry:lle. Opinnéaytetydni on projekti, jolla kartoitetaan etayhteyksien suomia mahdol-
lisuuksia haja-asutusalueiden erityisperheiden toiminnallistamisessa ja osallista-

misessa jarjeston toimintaan. Toteutusaikana on kevat 2021.

Tutkimuksessa kiinnitetdan erityisesti huomioita markkinoinnin kohdentami-
seen ja saavutettavuuteen, webinaaritekniikan hyddyntamiseen, osallistujien
osallistamiseen ja viittomien opetuksen laadun tarkkailuun etayhteytta kaytetta-

essa. Webinaarien jalkeen kerataan sahkopostikyselylla lyhyet palautteet, jonka



mukaan toimintaa voidaan kehittda tulevaisuudessa. Nain saadaan palautetta

kurssista, kurssin sisallostéa ja webinaarien toimivuudesta.

Markkinointi hoidetaan ELO ry:n nettisivujen, sosiaalisen median seka Eloperhei-
den uutiskirjeiden kautta. Toiminta ulottuu koko Lappia koskevaksi ja markkinointi
kohdentuu erityislasten perheille, heidan lahipiirilleen seké yhteisty6tahoille. Kun
tavoitamme jokaisen eloperheen nopeasti ja helposti, saamme riittdvasti osallis-

tujia kurssille.

Lineaarisen mallin mukaan toiminnallinen opinnéytetyd etenee seuraavien vai-
heiden kautta: tavoitteiden asettaminen, suunnittelu, toteutus ja arviointi. Malli voi
vaikuttaa yksinkertaiselta toteutukselta, mutta vaatii aikataulutusta, hyvaa suun-
nittelua ja vahvaa toteutusta, kuten projektit yleensakin. (Toikko & Ranta-
nen 2009, 64.) Opinnaytetyoni koostuu kolmesta vaiheesta: teoriatiedon keruu ja
kokoaminen, projektin toiminnallisen osan (webinaariketjun) suunnittelu, toteutus
ja arviointi seka tutkimustulosten arviointi kurssilta saatujen palautteiden perus-

teella.

1.1 Tutkimusmenetelmat ja tutkimustehtava

Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimusote on laadullinen tutkimus, joka perustuu
havainnointiin ja omin sanoin kuvaamiseen seka niihin perustuviin paatelmiin.
Laadullisen tutkimusotteen aineistoa voivat olla erilaiset vapaamuotoiset kirjalli-
set ja videoidut materiaalit. Laadullisen tutkimuksen tavoite on luoda teoria, joka
kantaa koko tutkimusaineiston lapi. Teoria luodaan havaintojen pohjalta yhdista-
malla saatua tietoa. (Alasuutari 1994, 31-33, 215; Varto 1992, 79.)

Laadullinen tutkimus pohjautuu erilaisiin havaintoihin. Havaintojen tuottaminen
etenee parhaiten kysymysten kautta projektin eri vaiheissa. Havainnoinnin avain-
kysymykset ovat: mita, miksi, miten ja kuinka. (Silverman 2001, 99, 297-298.)
Valitsen tutkimusmenetelméksi kvalitatiivisen tutkimusotteen, koska pyrin ym-
martdmaan webinaarien hyotyja ja mahdollisuuksia. Laadullinen tutkimusote ku-
vaa parhaiten palautekyselyista saatujen palautteiden, tutkitun teorian ja omien
havaintojeni yhteytta toisiinsa laadullisena tutkimuksena. Kyseessa on kehitta-

misty0, jonka avulla saadaan luotua uusia toimintamalleja ELO ry:lle.



Rajaan opinnaytetyoni arvioimaan verkkoseminaarien hyoétyja ELO ry:lle saa-
mieni palautekyselyjen vastauksien perusteella. Tutkimuksen luotettavuus var-
mistetaan riittdvan suurella otannalla ja oikein kohdennetulla asiakassegmentilla.
Tavoitteena on, ettd 70% webinaariin osallistujista vastaisi kyselyihin. Tutkimuk-
sesta on tehty toimeksiantosopimus ELO ry:n kanssa. Tutkimukselle ei tarvita

erillista tutkimuslupaa ELO ry:lta.

1.2 Tutkimuskysymys ja tutkimusaineistot

Tutkimuskysymys on, miten ELO ry voisi hy6dyntdd webinaaritydkalua jarjesto-
toiminnassa. Alakysymyksia ovat, mitéd on hyva ottaa huomioon webinaaria jar-
jestaessa ja miten webinaari segmentoidaan ja markkinoidaan, jotta osallistujat

aktivoituvat ilmoittautumaan ja osallistumaan webinaariin.

Tutkimusaineistoani ovat ensisijaisesti Google Formsilla tehtavat palautekyselyt
ja toissijaisena havainnointi. limoittautuneille lahetdan esitietolomake ja palaute-
kyselyt (Liite 2) webinaarien jalkeen. Keraan havaintoja kaikilta ELO ry:n tyonte-
kijoilta, jotka ovat mukana webinaarien jarjestamisessa. Havaintoja tehdaan kai-
kissa webinaarien jarjestamisvaiheissa: suunnittelu, segmentointi, markkinointi,
toteutus ja arviointi. Havainnointia tehdaan etenkin markkinoinnin, osallistujien

tavoittamisen ja osallistamisen naktkulmasta.

1.3 Toimeksiantaja Erityslasten omaiset ELO RY

Lapin alueella toimiva erityislasten ja erityisnuorten perheille suunnattu jarjesto
ELO ry kutsuu mukaan toimintaansa kaikki perheet Lapista rajoittamatta diag-
nooseja. Jokainen perhe, jossa on erityishaasteita lasten ja nuorten kanssa, on

tervetulleita jaseniksi. (Erityislasten omaiset ELO ry 2021b.)

Erityislasten omaiset ELO ry jarjestaa Lapissa virkistys- ja vertaistukitoimin-
tana: perhetapahtumia, harrastustoimintaa, teemailtoja, vertaistukitapaamisia,
koulutusta, elamyksia ja hengédhdystaukoja arkeen erityislasten ja erityisnuorten
perheille. Toimintaa jarjestetddn Lapin 15 kunnassa 6 ELO-alueella: Rovaniemi,

Meri-Lappi, Tunturi-Lappi, Ita-Lappi, Pohjois-Lappi ja Torniolaakso. Jarjeston



paarahoittaja on Veikkaus ja Sosiaali- ja terveysjarjestdjen avustuskeskus STEA

toiminta-avustuksena. (Erityislasten omaiset ELO ry 2021b.)

ELO ry:n hallitus on ELO ry:n ylin paattava elin. Hallitus paattadad kokouksissaan
ELO ry:n toiminnasta. Hallituksen puheenjohtajana toimi vuonna 2020 Kirsi-Marja
Korhonen. ELO ry:lla on viisi tydntekijaa. Esittelyissa tyontekijat esitellaan selke-
asti tybtehtavien, kuvien ja yhteystietojen kera. (Erityislasten omaiset ELO ry
2021c.)

Vastaava verkostotyontekijd hoitaa esimiestehtavat, laskutuksen, toiminnan
koordinoinnin ja kehittamisen seka asiakastyota ja vertaistukitoimintaa Rovanie-
mella Asperger-aikuisten vertaistukiryhmassa ja harrasteryhmissa. Vastaavan
verkostotyontekijan ELO-kunnat ovat Tornio ja Ylitornio. (Erityislasten omaiset
ELO ry 2021c.)

Verkostotyontekijan tehtaviin kuuluu toiminnan kehittdminen ja arviointi, ELOKo-
lon tilanvuokraus, opiskelijayhteisty6, kokemusasiantuntijoiden yhteistyd, vapaa-
ehtoistoiminta, seka asiakastyota ja vertaistukitoimintana Rovaniemella ELO-
miehet ja Voimala. ELO-kuntina ovat Kemi, Keminmaa ja Simo. (Erityislasten
omaiset ELO ry 2021c.)

Aluetydntekijan tehtavia ovat vapaaehtoistoiminnan koordinointi ja asiakasty®
seka vertaistukitoimintana Rovaniemellda ELOnaiset ja Teematorstait. ELO-kun-
tina 1covat: Inari, Kemijarvi, Salla ja Sodankyla. (Erityislasten omaiset ELO ry
202.)

Jarjestbavustajan tehtdvid ovat tiedotus, asiakastyd ja vertaistukitoimintana
ELOnuoret ja Pikkuilot. ELO ry palkkaa vuosittain uuden jarjestbavustajan, koska
jarjestdavustaja palkataan rahoituksen turvin tukityéllistettyna maksimissaan
vuoden tyosopimukseen. (Erityislasten omaiset ELO ry 2021c.)
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2 SEGMENTOINTI

Bergstromin ja Leppéasen (2015, 92-93) mukaan segmentointi tarkoittaa proses-
sia, jossa tutkitaan markkinoita, selvitetaan ostokayttaytymista, valitaan kohde-
ryhma ja suunnitellaan seka toteutetaan markkinointiohjelma asiakkaiden tar-
peita vastaavaksi. Segmentointi on tarkeaa, koska markkinointiresurssit ovat
usein rajalliset ja markkinoinnin taytyy olla tehokasta. Laaja nakyvyys, puhuttele-

vat viestit ja huomioarvon luominen ovat markkinoinnin kulmakivia.

Asiakkaalle tulee olla hyotya tuotteesta tai palvelusta, jotta asiakas kokee arvoa
ja asiakas sitoutuu. Asiakkaan tulee kokea, etta hanen elaméasséaéan ollaan mu-
kana, hanta arvostetaan ja autetaan ja hanen puolestaan vaivaudutaan teke-
maan asioita. Asiakasta tulee muistaa ja huomioida. Hyva asiakaspalvelu, arvo-
kas brandi, erinomainen tuote ja oikea hinta sitouttavat asiakkaan. (Merisavo,
Vesanen, Raula & Virtanen, 37—-40.)

Juslénin (2009 146-148) mukaan segmentoinnin tehtavana on varmistaa, etta
asiakkaille tarjotaan heidan tarpeitansa vastaavia tuotteita ja palveluita. Segmen-
tointi luo pohjan markkinoinnille ja auttaa kohdentamaan markkinointiviestintaa
oikeille asiakassegmenteille. Ostajasegmenttien perusteella markkinoille tuo-
daan uusia tuotteita ja palveluita. Tarkoitus on tehostaa markkinointia kustannus-
tehokkaaksi ja vahentaa turhia kontakteja. Markkinoinnilla pyritaan loytamaan,

saamaan ja pitaméaan asiakkaita seka kehittdmé&an asiakassuhteita.

Segmentointia toteutetaan kohdentamalla markkinointiviestinta potentiaalisille
asiakkaille tyyliltdan ja sisalloltdan sopivaksi, luomalla tuote- ja palveluntarjonta
segmenttia houkuttelevaksi, hinnoittelemalla tuotteet ja palvelut halutuille kohde-
ryhmille seka kerddmalla tietoa asiakkaista ja asiakassegmentista. Asiakaskanta-
analyysi on hyva tyokalu segmentoinnin avuksi. (Pollanen 1999, 67—68.)

Asiakkaan kokema arvo on positiivinen koettujen hyoétyjen kautta. Erilaisia hy6-
tyja asiakas saa tuotteesta, palvelusta, imagosta ja suhteesta. Asiakkaan koke-
maa negatiivista arvoa taas kuvaavat asiakkaan kokemat uhraukset. Koettuja uh-
rauksia tulee rahallisista, ajallisista ja psykologisista kustannuksista seka ener-

giakustannuksista. (Merisavo, ym. 2006, 64—65.)
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2.1 Segmentoinnin kriteerit

Segmentointikriteereja valitessa organisaation taytyy ensin tutkia, kuinka moni
ostaa ja kuka tuotteen ostaja ja kayttaja, seka kuka tekee ostopaatokset. Mista,
milloin ja kuinka paljon ostetaan ovat avainkysymyksia ostajien profilointiin. Mil-
lainen ostaja on ja mita arvostetaan, vaikuttaa siihen mita kannattaa tarjota. Seg-
mentointikriteereina kaytetadn taustatekijoitd, ostokayttaytymista, tarpeita ja ela-

mantyylia seka asiakassuhteen syvyytta. (Bergstrom & Leppanen 2007, 74-75).

Bergstrom ja Leppéanen (2009, 94-95) kuvaavat demografisiksi kriteereiksi (kuvio
1) ikda, sukupuolta, koulutustasoa, ammattia, asuinpaikkaa, varallisuutta, uskon-

toa, perheen kokoa ja elamanvaihetta. Ne luovat sosioekonomisen aseman.

DEMOGRAFISIA TEKIJOITA

elaméanvaihe ika

perhekoko sukupuoli

‘

ammatti

varallisuus

asuinpaikka

Kuvio 1. Demografisia tekijoita

Bergstrom ja Leppasen (2009, 96—97) mukaan psykologisia kriteereja (kuvio 2)
ovat kayttaytyminen, arvot, maailmankuva, motiivit, asenteet, uskomukset, mieli-
piteet, persoonallisuus, elamantyyli, tarpeet ja tunteet, harrastukset ja kiinnostuk-
sen kohteet. Naiden pohjalta luodaan asiakaskayttaytymisen kriteerit.
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PSYKOLOGISIA TEKIJOITA
kiinnostukset kdyttaytyminen
harrastukset arvot

asenteet

tunteet motiivit

asenteet

tarpeet

elamantyyli

persoonallisuus

Kuvio 2. Psykologisia tekijoita

Asiakaskayttaytymisen kriteereja ovat ostomaarat, ostopaikat, ostotiheys, osto-
jen arvo, asiakaskannattavuus, ostouskollisuus ja asiakastyytyvaisyys. Edella
mainittujen kriteereiden jaon perusteella I6ydetaan kuluttajan tarpeet ja kuluttajan
hyotynakokulma. (Bergstrom & Leppénen 2015, 136-137.)

Lahtinen ja Isoviita (1998, 18—-21) kuvaavat asiakkaiden ryhmittelya heidan kayt-
taytymisensd mukaan. Aktiiviset asiakkaat, jotka koostuvat huippuasiakkaista,
suurasiakkaista, keskivertoasiakkaista ja pienasiakkaista, ovat tarkeita ja kannat-
tavia, koska he kayttavat tuotteita ja palveluita. Ei-aktiiviset asiakkaat ovat vaa-
rassa kadota segmentista, joten heita tulee aktivoida. Potentiaaliset asiakkaat
ovat kiinnostavia, koska heista voi tulla aktiivisia asiakkaita. Haaleat asiakkaat
voivat muuttua potentiaalisiksi asiakkaiksi. Kylmat asiakkaat eivat ole kiinnostu-

neita, joten heihin ei kannata kayttaa resursseja.

Hyvan webinaarin jarjestaminen vaatii oikein valittua kohderyhmaa. Segmentointi
perustuu asiakassegmentin todellisten tarpeiden tiedostamiseen, havainnointiin
ja toiveiden oikeaan ja ajanmukaiseen huomioimiseen. Kun webinaari jarjeste-
taan oikein kohdennetulle segmentille, osallistujat ovat valmiiksi kiinnostuneita
asiasta, kokevat aiheen tarpeelliseksi, osallistunevat ahkerasti opetukseen ja ko-

kevat koulutuksen hyodyllisend. (Kauhanen, Juurakko & Kauhanen 2002, 35.)
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ELO ry:lle jarjestamieni webinaarien kohderyhméana olivat Lapissa asuvat erityis-
lasten perheet lahipiireineen. Tukiviittomien kaytdsta hyotyvat monet erityisryh-
mat, joten tarve tukiviittomien opetukselle on jo olemassa. Lahipiiriin voi kuulua
myds tyontekijoita, sukulaisia, ystavia ja naapureita, jotka haluavat oppia viitto-

mia.

Asiakaspersoonat tulee kartoittaa tarkasti asiakkaista keréttyjen pohjatietojen
avulla ja luoda asiakasprofiilit niiden pohjalta. Asiakaspersoona kuvaa tyypillista
asiakasta. Mitd asiakas haluaa ja mitk& ovat hanen tarpeensa, haasteensa ja
ongelmansa. (Vapa Media Oy 2020.)

Tutkimuksen asiakassegmentteja oli kolme. Osallistujapersoonia olivat tyonte-
kija, vanhempi ja opiskelija. Tyontekija haluaa kerrata tai opetella viittomia, koska
han haluaa parantaa kommunikaatiota erityislasten kanssa toimiessaan tytteh-
tavissaan. Hanen tavoitteensa on yllapitaa tai kehittaa kielitaitoa. Tyontekija on
keski-ikdinen nainen Kittilasta. Vanhempi haluaa oppia tai kerrata viittomia, koska
hanen oma erityislapsensa tarvitsee tukea kommunikaatioon ja vuorovaikutuk-
seen. Hanen tavoitteensa on luoda kommunikaatiotapoja oman lapsensa kanssa
toimimiseen. Vanhempi on 30-40-vuotias nainen Torniosta. Opiskelija haluaa
kerrata, tai oppia viittomia, koska han opiskelee alaa. Hanen tavoitteensa on sy-
ventdd koulussa opittuja asioita kurssilla. Opiskelija kaipaa tukea omiin opin-
toihinsa sek& vahvistusta kielitaitoonsa. Opiskelija on 20—30-vuotias nainen Ro-

vaniemelta.
2.2 Segmentoinnin vaiheet

Segmentoinnin tarkoitus on parantaa kannattavuutta. Segmentoinnin avulla or-
ganisaatio etsii uusia kohderyhmia jo olemassa oleville ja uusille tuotteille tai pal-
veluille, seka uusia tuotteen tai palvelun kayttétapoja. (Lahtinen & Isoviita 2001,
96.)

Lahtinen ja Isoviita (2001, 95-97) kuvaavat segmentoinnin vaatimuksia. Asiakas-
maaran tulee olla tarkasti ja luotettavasti mittavissa. Segmentin tulee olla riittavan
suuri ja kannattava. Markkinoinnilla segmentit on saavutettava helposti. Segmen-

tit tytyy olla voida erotella helposti, eika asiakas voi olla yhtéa aikaa useammassa
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segmentissa. Valituille kohderyhmille tulee olla omat tuoteryhmat tai palveluryh-

mat sekd oma markkinointiohjelma.

Juslénin (2009, 145-146) mukaan on tarke&a tunnistaa organisaation ja markki-
noinnin kannalta merkitykselliset ostajapersoonat. Ostajapersoona on asiakas,
jolla on ongelma, jonka voi ratkaista organisaation tarjoaman tuotteen tai palvelun
avulla. Asiakkaalla on siis erityinen syy tai ndkdkulma kiinnostua tietysta organi-

saatiosta, sen tuotteista ja palveluista.

Bergstrom ja Leppanen (2007,135-139) kuvaavat segmentointia vaiheittain (ku-
vio 3). Ensimmaisessé vaiheessa tutkitaan asiakkaita ja ryhmitellaan asiakkaat.
On tarkeaa selvittaa asiakkaiden tavat, tarpeet seka valintaan vaikuttavat tekijat.
Sitten valitaan segmentointiperusteet, kuten ik&, sukupuoli, perhemuoto tai har-

rastukset ja muodostetaan segmentit.

SEGMENTOINNIN VAIHEET

Ryhmitelld asiakkaat

Valita kohderyhmat

Luoda segmentointistrategia

Kuvio 3. Segmentoinnin vaiheet.

Toisessa vaiheessa muodostetaan ja valitaan kohderyhmat. Segmentointitapa ja
tavoiteltavat segmentit tulee valita huolellisesti (Bergstrom & Leppanen 2007,
74). Segmentoinnissa voidaan hyddyntaa tietoa asiakkaiden tavoitteista, huolen-
aiheista, erityistoiveista ja paatoksentekomalleista. Asiakkaita kohtaamalla ja ke-
raamalla tietoa suoraan heiltd saadaan muodostettua kasitys asiakassegmen-
teista (Juslén 2009, 147.)
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Kolmannessa vaiheessa valitaan segmentointistrategia. Segmentointistrategia
voi olla keskitetty yhteen segmenttiin tai valikoiva, jolloin suunnitellaan jokaiselle
segmentille omat lahetystavat ja heille suunnatut markkinointitoimenpiteet. Toi-
menpiteiden toteutusta seurataan ja arvioidaan tarkasti. (Bergstrom & Leppénen
2007, 74-77.)

Tutkimuksessa ELO ry:n markkinointi erityislasten perheille toteutettiin Faceboo-
kin, ELOlehdykkeen ja uutiskirjeiden kautta. Yhteistyokumppaneiden ja sidosryh-
mien tavoittamiseksi luotiin markkinointia kotisivujen ja somen kautta. N&ain mark-

kinointi kohdentui eri segmenteille nopeasti ja tehokkaasti.

Selked segmentointi vaikutti opetuksen rakenteeseen ja aiheiden valintaan. Seg-
mentointi helpotti myds asiakaslahtdisen kurssin suunnittelua ja asiakkaiden tar-
peiden huomioimista. Tyontekijd, vanhempi ja opiskelija tarvitsevat samankaltais-
ten aihepiirien viittomia, kuten; varit, vaatteet, verbit, aika, adjektiivit ja numerot.
Paivakodin tydntekijat tarvitsevat myos korostetusti paivakodin struktuuriin liittyva
viittomia ja kotona enemman arkeen liittyvia viittomia. Opiskelijat voivat olla myé6s
laajemmin kiinnostuneita erikoisemmista viittomista. Kaikkia naita tarpeita ja toi-

veita huomioitiin jo kurssin suunnitteluvaiheessa.
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3 MARKKINOINTI

Markkinointi tarkoittaa sita, etta autetaan tekeméaan hyvia paatoksia. Ensivaiku-
telma on erittain tarkeé. Kielteista ensivaikutelmaa on vaikea ja joskus jopa mah-
dotonta korjata. (Lahtinen & Isoviita 2001, 1.)

Suomalaista kuluttajaa voidaan kuvailla fiksuksi, osaavaksi, sosiaaliseksi ja jous-
tavaksi sekd mielihyvaa ja nautintoa tavoittelevaksi. Olemme my@s vaativia, vas-

tuuntuntoisia, muuttuvia ja yksil6llisia (Raatikainen 2008, 8.)

Asiakaskeskeinen ajattelu perustuu asiakkaaseen. Asiakkaalle haetaan sopivia
tuotteita, palveluita ja hyotyja. Asiakassuhdetta pyritaan kehittamaan ja syventéa-
maan asiakkaan kannattavuus, ostot ja asiointikanavat huomioiden. Asiakkaan
toiminnan ominaisuudet, asiakasosuus ja asiakassuhteen ika ovat asiakasnako-
kulman perusta. (Selin & Selin 2005, 19-22.)

Asiakassuhde kehittyy asteittain. Potentiaalisesti asiakkaasta tulee uusi asiakas.
Kun uusi asiakas asioi useamman kerran, tulee hanesta vakioasiakas. Vakioasi-
akkaasta tulee ajan myota kanta-asiakas. (Selin & Selin 2005, 124-128.) Kanta-
asiakas on jo sitoutunut asiakas. Suosittelijat tuovat my6s uusia asiakkaita. Asia-
kassuhteen huippuvaihe on avainasiakas, joka luo parhaimman katteen. (Berg-
strom & Leppanen 2007, 76-77.)

Asiakkuus koostuu prosessista, joka etenee vaiheittain. Asiakkuus luodaan us-
kottavuudella. Asiakkuuden synnyttya kehitetdan asiakassuhdetta tavoitteelli-
sesti. Asiakkuutta syvennetddn systemaattisesti, mutta muutoksiin varautuen.
Asiakkuus pyritddn aina myds jattamaan avoimeksi tulevia asiakastapahtumia
varten. (Selin & Selin 2005, 124-128.)

Bergstromin ja Leppasen (2007, 85-88) mukaan markkinoinnin tehtavéa on luoda
tarjooma, myonteinen kuva, herattdd kiinnostusta ja ostohalua. Markkinoinnilla
tiedotetaan organisaatiosta, tuotteista ja palveluista seka niiden ominaisuuksista.
Markkinoinnilla varmistetaan, etté tuote tai palvelu on helppo hankkia ja kayttaa.
Markkinoinnin tavoitteena on myyda kannattavasti ja yllapitaa seka kehittaa asia-

kassuhteita.
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Tutkimuksessa havaitsin, etta ELO ry tekee aktiivisesti t6itd sosiaalisessa medi-
assa, jotta saisi positiivista huomioita ja uudet vertaistukea tarvitsevat loytaisivat
palvelujen piiriin. ELOkolo on ELO ry:n toimitilat, jonne on helppo poiketa juttele-
maan, tutustumaan ja osallistumaan toimintaan, koska se on keskeisella sijain-

nilla Rovaniemen keskustan tuntumassa.

Markkinoinnin tavoitteena on tukea organisaation kokonaisvaltaistavoitteiden
saavuttamista asiakkaiden tarpeisiin ja ongelmiin perustuvalla ratkaisuja hake-
valla ndkokulmalla ja tiedottamalla ostajapersoonia heitéa hyodyttavalla tiedolla.
Asiakassegmentointi perustuu ostajapersoonien tunnistamiseen ja hyvaan mark-
kinointiin palveluna seké pienten ostajaryhmien I6ytamiseen. Brandin teot ja vuo-
rovaikutus merkitsevat asiakkaille imagoa ja luovat sitoutumista brandiin. (Juslén
2009, 143-144.)

Tutkimukseni mukaan ELO ry on luonut vuosien saatossa vahvan kuvan itses-
taan keskeisena toimijana Lapissa erityislasten perheiden vertaistuen ja hyvin-
voinnin edistajana. Jarjeston arvot vastaavat hyvin toimintaa, johon kaikki per-
heet ovat tervetulleita diagnoosista rijppumatta. Monipuolinen toiminta, johon on
helppo osallistua omien rajoitteiden mukaisesti, houkuttelee vuosittain uusia ja-

senia jarjestoon.

3.1 Markkinointiympéaristo

Markkinoinnin toimintaymparist6 muodostuu sisdisesté ja ulkoisesta toimintaym-
paristdsta. Sisainen toimintaymparistd kuvaa organisaation sisaisia tekijoita, joi-
den varassa organisaatio pyorii. Sisdinen toimintaymparistd rakentuu liikeide-
asta, resursseista ja kannattavuudesta. Ulkoinen markkinointiympéaristd koostuu
osista; kilpailuymparistd, tuotantoympéristd, yhteisttekijaymparistd ja kysyn-
taymparistd. (Lahtinen & Isoviita 2001, 19.)

Bergstrom ja Leppanen (2015, 36—37) toteavat, ettd markkinointiympariston teki-
joista kaytetddn myos nimitysta PESTEC. Toimintaymparistéa arvioitaessa voi
kayttda PESTEC-analyysia. Ulkoisen markkinointiympariston voi jakaa mikroym-

paristoon ja makroymparistoon.
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Bergstrom ja Leppanen (2015, 36) kuvailevat, ettéd mikroymparistd on lahella or-
ganisaatiota ja organisaation toimintaa. Organisaatio pystyy vaikuttamaan mikro-
ymparistoonsa. Mikroymparistd koostuu kysynnastd, markkinoista, kilpailusta,

verkostoista ja kumppaneista.

Bergstrom ja Leppanen (2015, 37-38) havainnollistavat, etta makroympéaristo
(kuvio 5) on maailmanlaajuinen toimintaymparisto, eika organisaatio voi vaikuttaa
siihen juurikaan. Makroymparisté muodostuu poliittisesta, yhteiskunnallisesta, ta-
loudellisesta, teknologisesta, demograafisesta, ekologisesta, sosiokulttuurisesta

ja kansainvalisesta toimintaymparistosta.

Lahtisen ja Isoviidan (2001, 40-41) mukaan liikeidea koostuu tarkeista elemen-
teistd; asiakkaat, tuotteet tai palvelut, toimintatavat ja imago, joka pohjautuu mie-
likuviin yrityksesta. Liikeidean tulee olla ainutlaatuinen, eikd helposti jaljitelta-
vissa. Osien yhteensopivuus on ensiarvoisen tarkeda. Resurssit kuvaavat yrityk-
sen taloudellisia ja henkisid voimavaroja, kuten osaamista. Kannattavuus on or-
ganisaation elinehto. Jos toiminta ei ole kannattavaa, organisaatiotoiminta lop-

puu.

Ulkoinen toimintaymparistd koostuu kysyntaymparistosta, kilpailuymparistosta,
yhteisotekijaymparistdsta ja tuotantoymparistdsta. Kysyntaymparistoon vaikutta-
vat asiakkaiden psykologiset ja sosiaaliset tekijat seka ostovoimatekijat. Kilpai-
luymparist6 tarkoittaa kilpailumuotoja, kilpailurooleja, seka kilpailun edistamista.
Y hteisotekijaymparist6 muodostuu lainsdadanndsta seka poliittisista ja kulttuuri-
sista tekijoista. Tuotantoymparistd kuvaa teknologiaa ja kestavaa kehitysta. (Lah-
tinen& Isoviita 2001, 18-19.)

Tutkimuksessa selvisi, etta ELO ry:n mikroympaéristo (kuvio 4) koostuu erityislas-
ten perheista, hallituksesta ja tyontekijoistd, yhteistydkumppaneista ja sidosryh-
mista, kuten Lapin kunnista. ELO ry tekee tiivista yhteistydta kuntien ja muiden

sidosryhmien kanssa asiakkaiden tavoittamiseksi.
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ELO RY:N MIKROYMPARISTO

kumppanit kysynta

verkostot

kilpailu

Kuvio 4. ELO ry:n mikroymparisto

ELO ry:n makroymparisto (kuvio 5) muodostuu laajemmasta valtakunnallisesta
ja kansainvalisesta toimintaymparistostd, josta sdatelee lait, koronarajoitukset,
avustuspaatokset ja yhteiskunnallinen suhtautuminen vammaisjarjestoihin. ELO

ry:n toiminta on riippuvainen rahoituksesta ja koronarajoitusten keventymisesta.

ELO RY:N MAKROYMPARISTO

kansainvdlinen poliittinen

sosiokulttuurinen yhteiskunnallinen

ekologinen taloudellinen

demografinen teknologinen

Kuvio 5. ELO ry:n makroymparist6
3.2 Markkinoinnin kilpailukeinot

Organisaation markkinointiajattelu paljastaa organisaation toimintatavan. Tuo-
tantosuuntaiset organisaatiot keskittyvat tuottamaan tuotteita tai palveluita.

Myyntisuuntaisesti toimivat yritykset pohtivat kenelle tarjoaisivat tuotteitaan tai



20

palveluitaan. Kysyntasuuntaisesti markkinoivat yritys tuottaa ja myy vain kysyn-
nan mukaisia tuotteita tai palveluita. Asiakassuuntaisesti toimiva organisaatio sel-
vittda asiakkaiden toiveet ja tarpeet ja sopeuttaa oman toimintansa sen mukaan.
(Lahtinen & Isoviita 2001, 13-15.)

Markkinoinnin kilpailukeinot kuvataan Neil Bordenin ja Jerome McCarthyn 1960-
luvulla kehittamalla markkinointimixilla. Laajennettu Markkinointimix, jonka ovat
kehittaneet Bernard H. Booms ja Mary Jo Bitner 1980-luvulla, koostuu hinnasta,
tuotteesta, saatavuudesta, viestinnasta, henkilostosta ja asiakkaista, toimintata-
voista ja prosesseista seka palveluympaéristosta. (Bergstrom & Leppanen 2015,
148).

Hinta ei ole hyva kilpailukeino yksinaan. Jos Kkilpaillaan vain hinnalla, kate voi
jadédda jopa negatiiviseksi. Hintaan vaikuttaa yrityksen sisaiset tekijat, joita ovat
tuotanto- ja markkinointikustannukset, seka strategiset ja markkinoinnilliset ta-
voitteet. Ulkoisia tekijoitd ovat kysynta- ja kilpailutilanne. Hintapaattkset tehdaan
perushinnasta, hintamuutoksista ja maksuajoista. Hintastrategia, hinnoittelume-
netelma ja hintapaéatdsten tekomalli ratkaisevat lopulta tuotteen tai palvelun hin-
nan. Hintastrategioita ovat markkinaosuuden maksimointi, tulevaisuuden kasvun
turvaaminen, neutraalit strategiat, markkinaperusteinen ja kustannuspohjainen
hinnoittelu seka laatujohtajuus, ja asiakasarvon maksimointi. (Viitala & Jylha
2006, 119-120.)

Tutkimukseni mukaan ELO ry on jarjesto, joka ei tavoittele voittoa toiminnastaan.
Tama vaikuttaa siihen, ettd useat toiminnot ja tapahtumat ovat ilmaisia tai pienella
omavastuuosuudella. ELO ry ei kilpaile jasenistaan hinnoittelulla, vaan arvoilla.
Koko perhe voi osallistua vuoden jasenmaksulla 20€ kaikkiin toimintoihin oma-
vastuuosuuksia lukuun ottamatta. ELO ry:n markkinointimix (kuvio 6) koostuu
palveluymparistdsta, prosessista, toimintatavoista, viestinnasta, tuotteesta, asi-

akkaista, henkilostdsta ja hinnasta.
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ELO RY:N MARKKINOINTIMIX

tuote
viestintd
henkildsto
asiakkaat

prosessit

palveluymparisto

Kuvio 6. ELO ry:n markkinointimix

Aluetyontekijat kuvaavat ELO ry:ta asiakassuuntaisesti toimivaksi jarjestoksi.
ELO ry pyrkii aktiivisesti selvittdmaan, millaiselle toiminnalle ja tapahtumille olisi
kysyntaa ja mita tulisi huomioida toiminnan jarjestamisessa. ELO ry keraa erilai-

sia palautteita kaikesta toiminnastaan ja muuttaa toimintaansa niiden mukaisesti.

Viitala ja Jylh& (2006, 120-122) kuvaa tuotteen tai palvelun koostuvan ydintuot-
teesta tai palvelusta, tdydentavista osista ja palveluista, seka liitAnnaisista lisa-
tuotteista tai lisapalveluista. Taydentavat osat ja litdnnaistuotteet tai litannaispal-
velut tekevat tuotteesta houkuttelevamman mielikuvan kokonaisuuden takia.
Tuotteella tai palvelulla on viisi tasoa; ydintuote tai ydinpalvelu, perustuote tai
peruspalvelu, odotettu tuote tai palvelu, laajennettu tuote tai ja potentiaalinen
tuote tai palvelu. Ydintuote tai ydinpalvelu on maksettu ostos. Perustuote tai pe-
ruspalvelu kuvaa, mitd hydtya ostosta on. Kun asiakas ostaa tuotteen tai palve-
lun, hanelld on jo oletuksia siitd, mita han saa. Laajennettu tuote tai palvelu on

ominaisuuksiltaan parempi kuin asiakas on olettanut saavansa.

Havaintojeni mukaan ELO ry:n ydinpalveluja ovat ryhmien tapaamiset, tapahtu-
mat ja koulutukset. Eri ryhmille jarjestetaan sdannollisesti tapaamisia, joissa jae-
taan kokemuksia, saadaan vertaistukea, virkistytaan, rentoudutaan, samaistu-
taan ja saadaan tyokaluja arkeen.
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Tuote on erinomainen kilpailukeino. Tuotetta ei voi muuttaa paremmaksi vain
keksimalla ynden muutoksen tuotteeseen. Tuote tulee nahda kokonaisuutena ja
sitd tulee kehittaa kokeilemalla prototyyppien avulla muunnellen ja soveltaa tuot-
teen kehittdmistéa kokonaisuutena kaikkia ominaisuuksia parannellen. (Kisko
Labs 2017).

Tutkimuksessa havaitsin, etta webinaarikurssi on tuote. Tapahtuman nakeminen
tuotteena vaikuttaa monin tavoin tapahtuman suunnitteluun, jarjestamiseen, to-
teutukseen ja arviointiin. Webinaariketjun parhaat ominaisuudet ovat laadukas
opetus, helppo saatavuus, suuri jakelualue ja tuotteen kohdentaminen asiakas-

segmenttia palvelevaksi.

Saatavuus tarkoittaa asiakkaan asiointi- ja ostokanavia. Saatavuus kuvaa, kuinka
helposti asiakas saa kontaktin yritykseen. Jakelukanavia on erilaisia; kivijalka-
myymalat, postimyynti, puhelinmyynti, suoraan valmistajalta tilaus ja séhkdiset
kauppapaikat verkkokauppa ja huutokauppa. (Viitala & Jylha 2006, 124-125.)

Tutkimuksessa selvisi, etta kun jarjestetaan toimintaa verkon yli, asiakkailla on
tasavertaisemmat mahdollisuudet osallistua palveluun paikkakunnasta riippu-
matta. Saavutettavuus paranee silloin huomattavasti. Silti l1&hiopetuksella on
omat etunsa, kuten yhdessa tekeminen, kasvokkain kohtaaminen ja teknisten on-

gelmien poistuminen.

Viitala ja Jylha (2006, 126—-128) kuvaavat markkinointiviestinnan jakavan ja vah-
vistavan tavoitteellisesti haluttua tietoa asiakkaille ja sidosryhmille tietoisesti vai-
kuttaen. Markkinointiviestinndn keinoja ovat mainonta, henkilékohtainen myynti-
tyd, suhdetoiminta, menekinedistaminen, julkisuus ja sponsorointi. Markkinointi-
viestintaa kaytetddn myos osana arvontuotantoprosessia. Arvontuotantoprosessi

koostuu arvon valinnasta, tuottamisesta ja viestimisesta.

Henkil6sto ja asiakaspalvelu ovat organisaation todellisia kilpailuvaltteja, joilla voi
erottua muista organisaatioista. Henkiléston osaaminen, kyvyt, motivaatio ja voi-
mavarat ovat yrityksen menestystekijoita. Inmiset tekevét tuotteet ja palvelut, hin-

noittelevat ne, viestivat asiakkaille ja hoitavat asiakassuhteita. Henkilosto voikin
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olla organisaation tarkein resurssi, jolla innovoidaan uutta liiketoimintaa. Henki-
|6ston hyvinvoinnista, yhteishengesta, koulutuksesta ja viihtymisesta taytyy pitaa

huolta, jotta organisaatio voi hyvin. (Bergstrom & Leppanen 2015, 150-155.)

Havaintojeni mukaan ELO ry:n tyontekijat tuovat jokainen omaa osaamistaan jar-
jestdlle. Tyontekijat ovat luovia tiimipelaajia, empaattisia kuuntelijoita, sopeutu-
vaisia yhteistybkumppaneita, mutta omaavat myoés vahvaa osaamista, ohjaa-

mista ja vuorovaikutusta ohjaajan taitoja.

Viitala ja Jylha (2015, 125-128) esittavat, etta markkinoinnin tulee perustua kan-
nattavien asiakassuhteiden luomiseen ja yllapitdmiseen ja kehittamiseen asia-
kaspsykologiaa ja tietojarjestelmia hyddyntéaen. Tavoitteena on ilahduttaa asiak-
kaita ja luoda asiakastyytyvaisyyttd. Markkinoinnilla kehitetdan liiketoimintaa ja
markkinoinnin taytyy nakya markkinointiasiantuntijoiden resursseja hyddyntaen

kokonaisvaltaisesti kaikissa yrityksen toiminnoissa, ei vain erillisena toimintona.

Jokaisella organisaatiolla tulee olla ainutlaatuinen organisaatiota varten luotu
markkinointimix. Organisaation on seurattava myds muiden organisaatioiden kil-
pailukeinoja, jotta organisaatio voi erottua kilpailijoista omilla toimenpiteillaén ja
keinoillaan (Leppanen & Bergstrom 2007, 85-86.)

Tutkimuksessa nousi esille, ettéd ELO ry:n markkinointi kohdentuu etenkin erityis-
lasten perheille, yhteistyokumppaneille ja muille sidosryhmille. Markkinointi ra-
kentuu verkkosivujen, uutiskirjeen, ELOlehdykkeen ja somemarkkinoinnin ympa-
rille. ELO ry tavoittaa kaikki eloperheet uutiskirjeiden kautta nopeasti ja tehok-
kaasti. Uutiskirje ilmestyy kerran kuukaudessa, joten ajankohtaiset ja tulevat ta-

pahtumat ja tiedotteet saadaan helposti ajoissa ennakkoinformoitua asiakkaille.

3.3 Markkinointiviestinta

Raatikainen (2008, 46—48) kuvaa lilketoimintaa kehittyvéksi ideaksi. Organisaatio
syntyy ideasta, jota pitdd muokata ja kehittdd koko ajan. Markkinoinnilla herate-
taan ja kohdennetaan asiakkaan huomio. N&kdalojen laajentaminen ja syvempi
oivaltaminen auttaa luomaan uutta ja vastaamaan paremmin asiakkaan tarpeisiin

ja tuomaan organisaation arvoja esille. Markkinointi on vuorovaikutusta ja ela-
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myksellistd kohtaamista. Oikea-aikaisena tuotettuna se viestii aidosta kohtaami-
sen halusta ja luo onnistumisenkokemuksen molemmille osapuolille. Kaikki tuot-
teet ja palvelut jattavat jaljen. Asiakasta ymmartamalla oppii itsestaankin ja kyke-
nee toimimaan inspiroivasti ja luovasti uusia toimintatapoja hyodyntaen seka vas-

taamaan paremmin asiakkaan todellisiin tarpeisiin tietoisesti.

Pirjo Vuokko (2003, 12-13) kuvaa markkinointiviestintaa yhteydeksi, jolla luo-
daan yhteinen kasitys tuotteesta palvelusta, toimintatavoista tai yrityksesta. Ha-
nen mukaansa suomalaiset pitavat asiallisista, huumorintajuisista, oivaltavista,
selkeista ja yksinkertaisista markkinointiviesteista. Markkinoinnin eettiset ongel-
mat liittyvat kohderyhmaan, tuotteeseen tai palveluun, argumentteihin, tehokei-
noihin, kanaviin seké sosiaalisiin ja taloudellisiin vaikutuksiin. Hyva imago luo-

daan hyvalla toiminnalla ja hyvalla viestinnalla.

Raatikainen (2008, 135-136) korostaa mainonnan tarkeytta brandien luomisen
osana. Mainonta lisda kiinnostusta ja tietoisuutta organisaatioon, brandiin ja tuot-
teeseen tai palveluun. Mainonnalla luodaan myds mielikuvia. Brandin nakyvyys
ja julkisuuden lisddminen muistuttavat asiakkaita organisaatiosta ja brandista.
Brandin imago rakentuu markkinointiviestinnasté ja asiakkaiden seké sidosryh-

mien tulkinnoista ja kokemuksista.

Markkinointiin kannattaa kiinnittaa erityistd huomiota. Kun kohderyhma on valittu,
taytyy miettid, mitk& ovat juuri taman kohderyhmén parhaiten tavoittavat markki-
nointikanavat. Kun kanavat on valittu, tulee suunnitella houkuttelevat, lyhyet ja
ytimekkaat viestit kohderyhmaélle parhaiten soveltuvaan ajankohtaan. Asiakas-
segmentin tavoittaminen ja kiinnostuksen herattaminen riittavalla informaatiolla

on ensisijaisen tarkeda. (Kauhanen, ym. 2002, 35).

Havaintojeni mukaan ELO ry:lla on kattavat verkkosivut, joilta 16ytyy tietoa jarjes-
ton toiminnasta, tapahtumista, rahoittajista, hallituksesta ja tyontekijoista. Vahva
yhteiskunnallinen vaikuttaminen, tiedottaminen ja kouluttaminen luovat uskotta-
vuutta jarjestolle. Selkeé sivusto helpottaa myos erityista tukea tarvitsevia vierai-
lemaan sivuilla. Samalla konseptilla on rakennettu myos Elokolon toimitilat. Elo-
kolo on avara, aisteja stimuloiva tila, jossa on monipuolisia toimintamahdollisuuk-

sia ja rajattu maara arsykkeitd ja hairiotekijoita. Erityislasten Omaiset ry:lla on
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oma logo (kuvio 7). Logo kuvaa hyvin ELO:n tavoitetta luoda iloa vertaisuutta

erityislasten perheille. (Erityislasten Omaiset ELO ry 2021a.)

Kuvio 7. Erityislasten omaisten logo

Joukkoviestinta on laajaa massamainontaa, jolla tavoitetaan suuri asiakasmaara
kerralla, mutta persoonaton mediamainonta voi olla tehotonta ja kontrolloima-
tonta, koska kaikille tarjotaan samaa. Palaute on epéasuoraa ja viestintatilanteesta
poistuminen helppoa. Mainonta perustuukin symboleihin ja assosiaatioihin, jotka
luovat positiivisia emootioita ja mielialoja ja vahvistaa mainonnan vaikutusta.
Kahdenkeskinen myyntity6é perustuu osallistujien vuorovaikutukseen, jota pystyy
kontrolloimaan ja ohjailemaan tilanteessa haluttuun suuntaan. Vakuuttavuus on
suuri, jos kemiat toimivat hyvin yhteen. Resursseja tarvitaan paljon. (Vuokko
2003, 32-35.)

Tutkimus toi esiin, ettéd ELO ry kayttaa jonkin verran segmentoitua joukkoviestin-
taa uutiskirjeissa, ELO-lehdykkeessa ja Facebookissa, jotta informaatio tulevista
tapahtumista tavoittaisi kaikki Eloperheet ja yhteisty6kumppanit nopeasti. Kaikki
ryhmatoiminnot eivat sovellu kaikille perheille, mutta informaatio kulkee myds

perheiden valilla ja Eloperheiden kautta muille erityislasten perheille.

Markkinointiviestinta suunnitellaan strategian pohjalta. Strategisia vaihtoehtoja
ovat kasvun ja kannattavuuden kasvattaminen, tuotteiden ja asiakasryhmien ke-
hittdminen, ymparistotekijéiden muutoksiin vastaaminen, markkinoiden muutok-
siin varautuminen tai kilpailutilanteen muutokseen reagoiminen. Tavoitteena on
saada asiakas kiinnostumaan tuotteesta tai palvelusta, tiedostamaan tarvitse-
vansa tuotteen tai palvelun, hankkimaan tuotteen tai palvelun seka uudelleen os-
toihin. Viestinndssa ratkaisee viestin tavoittavuus, ymmarrettavyys ja vaikutus.
Brandin hallinta ja positiointi markkinoille seka yhteistyoverkostojen vahvistami-
nen ovat myos tarkeitéd nakokulmia viestinnassa. (Raatikainen 2008, 135-136.)
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Markkinointiviestinnan vaikutukset voidaan jaotella vaikutustasoihin, negatiiviisin
vaikutuksiin, vaikutusten kohdistumiseen, vaikutushetkiin, vaikutuksen kestoon
seka suoriin ja valillisiin vaikutuksiin. Vaikutustasoja ovat kognitiivinen, affektiivi-
nen ja konatiivinen. Negatiiviset vaikutukset voivat olla vaaria tulkintoja, kyllasty-
mista, sanoman lahteen epaluotettavuutta, asiantuntemattomuutta tai epamiellyt-
tavyyttd, sanoman epamiellyttavyytta tai arsyttavyytta. Vaikutus voi kohdistua
tuotteeseen, tuoteryhmaan tai ilmiéon, yritykseen tai sanomaan. Vaikutus voi
syntya heti, vahan ajan tai pitkan ajan kuluttua. Markkinointiviestinta voi aiheuttaa
hetkellisen, lyhytaikaisen tai pitkdaikaisen vaikutuksen. Suorat vaikutukset tule-
vat suoraan viestinndn lahettgjalta ja valilliset vaikutukset tulevat valittajien
kautta. (Vuokko 2003, 36—46.)

Markkinointiviestintda muodostuu lopulta viestintasuhteista, sanomien sisallosta,
kaytannon jarjestelyista ja resursseista. Viestinnalle ominaista on ihmisten pa-
nostus, teknisten viestimien kayttd, organisoidut puitteet ja tavoitteellisuus. Mark-
kinointiviestintdd varten luodaan asiakasrekisteri. Asiakasrekisteriin kerataan
asiakastietokanta henkilotiedoista, yhteystiedoista, ostotiedoista, taustatiedoista
ja markkinointitiedoista (Bergstrom & Leppanen 2007, 260-261.)

Tapahtuman markkinointi on helppoa, nopeaa ja kustannustehokasta sosiaali-
sessa mediassa. Sosiaalisen median markkinointikanavia (kuvio 8) ovat esimer-
kiksi Twitter, Instagram, Facebook, LinkedIn, Tik-Tok, Snabchat ja Tubecon-ta-
pahtumat. Tarkeinta on aina valita markkinointikanavat kohdeyleis6 huomioiden,
jotta tavoittaa potentiaaliset osallistujat. Muutama aktiviinen ja hyvin hoidettu
markkinointikanava toimivat paremmin kuin kaikki sosiaalisen median kanavat
lian vahaisella yllapidolla. Tapahtumamarkkinoinnissa on tarkedd huomioida
myds tavoitteellisuus, inhimillisyys, ihmisten kohtaaminen, kokemuksellisuus ja
vastuullisuus. (Lehto 2020.)
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SOSIAALISEN MEDIAN
MARKKINOINTIKANAVIA

Tubecon Twitter

Instagram

Tik-Tok

LinkedIn

Kuvio 8. Sosiaalisen median kanavia

Tutkimuksessa ilmeni, etta Erityislasten Omaiset ELO ry:lla oli jo asiakasrekisteri
ja yhteystiedot asiakkaille. Asiakasrekisterista on luotu myds séhkdpostilista eri-

tyislasten perheista. Sahkodpostilistalta lahtee mm. uutiskirje asiakkaille.

Tutkimuksen webinaarien markkinointi hoidettiin ELO ry:n nettisivujen, Faceboo-
kin seka ELOperheiden séhkoisten uutiskirjeiden kautta. Nettisivuilla oli mainos
tulevasta tapahtumasta seka tiedotteena ettéa kalenteritapahtumana kuukautta
ennen kurssin alkua. Facebookissa oli tammikuussa useita paivityksia, jossa mai-
nos julkaistiin. Uutiskirje menee jokaisen ELOperheen vanhemman sé&hkopostiin
ja ELO-lehdyke lahetetddn paperisena jokaisen ELOperheen kotiin syksylla ja

kevaalla.

Rope ja Vesanen (2003, 226—-227) korostavat oikeanlaisten séahkdpostiviestien
lahettamista asiakkaille ja sidosryhmille. Viestin tulee olla asiasiséltdinen, yksin-
kertainen, miellyttdva ja hyvin otsikoitu ja henkilokohtaisella tervehdyksella va-
rustettu. Teoksessa kehotetaan hytédyntamaan myos sahkdpostirekistereita koh-

dennetussa suoramainonnassa ja luomaan séhkopostituslistoja vakioryhmille.

Markkinointi aloitetaan kartoittamalla kilpailu- ja markkinointikeinot. Kilpailukei-
noja ovat esimerkiksi tapahtuman sisaltd, paasylipun hinta, saatavuus ja markki-
nointiviestintd. Saatavuus tarkoittaa tapahtumaan osallistumisen helppoutta.

Viestintdsuunnitelmaan kirjataan viestintdkanavat, joilla kohderyhma tavoitetaan
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helpoiten. Markkinointisuunnitelma siséltaa sisaisen markkinoinnin organisaa-
tiolle ja ulkoisen markkinoinnin potentiaalisille osallistujille. Markkinointimateriaali
siséltda tapahtuman tiedot ja organisaation imagon nakyvyytta. (Korhonen, Kor-
kalainen, Pienimé&ki, & Rintala 2015, 15-16.)

Markkinointi aloitettiin tammikuun alussa 2021 julkaisemalla webinaarikurssin
mainos (Liite 1) Facebookissa, séhkdisessa uutiskirjeessa ja ELO ry:n nettisi-
vuilla. Webinaarikurssin mainos oli selkeéa ja ELO ry:lle hyvin tyypillinen. ELO ry:n
logo ja maskotit nékyvat hyvin mainoksessa. Teksti on lyhyt, ytimekas, helppolu-
kuinen ja asettelu selke&. Kutsu oli tyylikds, varikas, kiinnostava ja iloinen. ELO
ry:n arvot nékyvat mainoksessa hienosti. Mainos toimii hyvin uutiskirjeessa, tie-

dotteena ja Facebook-paivityksena.

Tammikuun lopussa 2021 ilmoittautuneille [&hettiin esitietolomake ja linkki we-
binaariin osallistumiseen viikkoa ennen jokaista webinaaria. Webinaaripaivina la-
hettiin aamulla viela muistutusviesti sahkopostilla ilmoittautuneille. Webinaarien

jalkeen lahetettiin heti palautekysely.

Markkinointi perustuu tavoitteisiin. Myyntitavoitteita kuvaa menekki, markkina-
osuus ja myynnin rakenne. Mielikuvatavoitteet koostuvat organisaatiokuvasta,
tuotekuvasta, hintakuvasta ja palvelukuvasta. Kannattavuustavoitteet luodaan
myyntikatteen, kayttokatteen ja nettotuloksen pohjalta. (Lahtinen & Isoviita 1998,
42-43.)

Toiminta oli suunnattu koko Lappia koskevaksi ja markkinointi kohdentui erityis-
lasten perheille, heidan lahipiirilleen seka yhteistydtahoille. ELO ry:n markkinoin-
tikanavat ovat monipuoliset, toimivat ja tehokkaat, silla ne ovat aktiivisessa kay-
tossa paivittain. Kun tavoitimme jokaisen Eloperheen nopeasti, tehokkaasti ja

helposti, saimme riittdvasti osallistujia kurssille, vaikka aikataulu olikin tiukka.

Markkinointia tulee arvioida toiminnan onnistumisen nakokulmasta. Markkinointi
on onnistunut, jos asiakkaat ovat tyytyvaisia ja toiminta on kannattavaa. Segmen-
tointi helpottaa myds markkinoiden kehityksen seurantaa ja uusien ideoiden luo-
mista. (Lahtinen & Isoviita 2001, 96-97.)

Tutkimuksessa oli tavoitteena Ioytaa vahintddn kymmenen osallistujaa tukiviitto-

mien webinaarikurssille siksi, etta ELO ry:n ryhmissa vahimmaismaara on aina
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kymmenen. Kymmenen hengen ryhméa on helposti ohjattavissa ja toiminta on sil-
loin jo kannattavaa. Tavoite saavutettiin helposti tehokkaan ja oikein segmen-

toidun markkinoinnin ansiosta. Kurssille ilmoittautui yli 30 osallistujaa.
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4 BUDJETOINTI

Budjetointi on liiketoiminnan suunnittelun kokonaisuus, jossa tulee huomioida tu-
levaisuuden visiot, strategiset tavoitteet ja kaytanndn toimenpiteet. Tuloksia val-
votaan raportoinnin avulla vertaamalla budjetin suunnitteluun (Syvanperé & Lind-
fors 2014, 9.)

Budjetti on tavoitteellinen talouden toimintasuunnitelma valitulle ajanjaksolle. Tu-
losbudjetti on kannattavuuslaskelma, joka laaditaan tuloslaskelman kaltaisesti.
Tulosbudjetti koostuu osabudjeteista, kuten osto-, myynti-, henkildsto- ja markki-
nointibudjetista. Rahoitusbudjetti taas auttaa varmistamaan varojen riittavyyden,
koska se on maksuperusteinen eli kuvaa kassamaksuja ja kassastamaksuja.
(Tomperi 2016, 143.)

4.1 Budjetointitavat

Budjetoinnissa voidaan kayttaa erilaisia tapoja; kiinted, tarkistettava, rullaava, ja
liukuva budjetti seka netto- tai nollabudjetti. Kiintea budjetti luodaan ennen tilikau-
den alkua ja budjetti kattaa koko tilikauden. Toteutusta verrataan alkuperéaiseen
budjettiin jalkikateen. (Tomperi 2016, 145).

Tarkistettava budjetti tehdaan myds ennen tilikauden alkua, mutta nimensa mu-
kaisesti budjettia tarkistetaan esimerkiksi neljannesvuosittain. Nain voidaan rea-

goida tehokkaasti ulkoisiin muutoksiin (Syvanpera & Lindfors 2014, 15.)

Rullaava budjetti toimii tarkistettavan budjetin kaltaisesti, mutta budjettikautta jat-
ketaan jatkuvasti kuukaudella tai vuosineljannekselld. Voimakkaasti muuttuvilla
markkinoilla voidaan télla tavoin reagoida nopeasti liiketoimintaympariston tilan-
teisiin (Tomperi 2016, 145.)

Liukuva budijetti liikkuu muuttuvien kulujen mukaan. Yleensa kiinteat kulut laske-
taan vakiona ja muuttuvat kulut riippuvat toiminnasta, kuten valmistusmaarasta.
Liukuva budjetti sopii hyvin kuukausittain vaihtelevan toiminta-asteen yrityksille.
(Syvanpera & Lindfors 2014, 15.)
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Nettobudjetti tarkoittaa osaston tai tulosyksikon omia tavoitteita tuottojen ja kus-
tannusten erotuksesta. Kustannukset voivat kasvaa tuottojen my6td, jos tulosta-
voite sailyy ennallaan. Nollabudjettia Tomperi kuvaa "puhtaaksi pdydaksi”. Talloin

kaikki kustannukset kyseenalaistetaan aina alusta alkaen. (Tomperi 2016, 145.)

4.2 Budjetin laatiminen

Suoriteperusteinen kirjanpito kuvaa todellisia tapahtumia, eika tapahtumien mak-
supaivid. Nain menot ja tuotot ovat todellisia ja jaksotettuja joka kuukaudelle. Tu-
losbudjetin pohjalta laaditaan kassabudjetti, joka kuvaa rahaliikennetta ja sum-
mat ovat alvillisia. Kassabudjetin jalkeen luodaan tase-ennuste, jonka tiedot koo-

taan osabudijeteista ja kassabudijetista. (Syvanpera & Lindfors 2014, 18-19.)

Budjetoinnissa voidaan kayttaa erilaisia apuvélineitda, kuten edellisen vuoden
budjettia, kirjanpito-ohjelmistoja, budjettistimulointia ja nollapohjabudjetointia.
Aiempien vuosien budjetit antavat hyvin osviittaa tulevista kiinteista kuluista ja
auttavat luomaan tavoitteita tulevalla myynnille. Kirjanpito-ohjelmat hyédyntavéat
usein Excelin taulukoita, miké nopeuttaa lukujen syottamista ja laskemista valmii-
den laskukaavojen avulla. Budjettistimulointiohjelmilla voi verrata tuloksia teke-
malla pienia muutoksia osatekijoihin. Nollapohjabudijetoinnilla taas on hyva pois-
taa turhat kulut ja verrata kilpailijoiden tuloksia omiin tavoitteisiin. (Syvanpera &
Lindfors 2014, 16-17.)

Tomperi (2016, 145-148) jakaa kustannukset valillisiin ja valittémiin kustannuk-
siin. Valilliset kustannukset ovat yleiskustannuksia. Valilliset kustannukset voivat
olla kiinteita tai muuttuvia. Ne ovat yhteisia kaikille tuotteille, eiké niita voida koh-
distaa eri tuotteille suoraan. Valilliset kustannukset kohdistetaan yleensa tuot-
teille kustannuspaikkalaskennan avulla. Valittémat kustannukset voidaan koh-
dentaa tuotteelle, palvelulle tai tuoteryhmalle. Valittomia kustannuksia ovat
raaka-ainekustannukset, alihankinnat ja valmistuksen palkat. Valittdméat kustan-

nukset ovat yleensa muuttuvia kuluja.

Tutkimuksen webinaariketjun budjetointiin vaikutti ratkaisevasti se, etta webinaa-
rit toteutetaan opinnaytety6ta. Webinaariketjun kustannukset (kuvio 9) koostuivat
valittomista kustannuksista, kuten ELO ry:n kuukausipalkkaisen tyéntekijan tyo-

ajasta ja iltapaloista seka valillisista kustannuksista, kuten tilan kaytdsta, sahkon
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kulutuksesta ja nettiyhteydesta. Yhden opetuskerran hinnaksi voisi siis karkeasti

arvioida noin 200 €. Kaikkineen webinaariketjuun siis kului yhteensa noin 600 €.

Webinaarien kustannukset

\

= palkkaus = kahvitarjoilu = vililliset kustannukset

Kuvio 9. Webinaarien kustannukset

Opetuksen palkkakustannukset saastyivat, kun webinaari tuotettiin yhteistydssa
opiskelijan kanssa. Muuten opetukseen olisi pitanyt varata maéararahoja tukiviit-
tomaopettajan palkkaukseen kaksi tuntia jokaista webinaaria varten. Kustannus-

arvioina se merkitsee noin 600 € kurssista.

ELO ry:n oman tydntekijan tydaikaa kului kolme tuntia jokaista webinaaria koh-
den. TyOaikaa oli varattava myds yksi tunti jokaista h&nen lahettamaa palauteky-
selya varten. Liséksi oli muutama tunnin palaveri webinaarin jarjestamisesta.

Kustannusarviona se oli noin 300 €.

Erityislasten Omaiset ry:ll& on kaunis tapa tarjota tilaisuuksissa pienta syttavaa.
Webinaari-illoissa lahiopetuksessa oleville osallistujille tarjottiin iltapala, jonka
kustannusarvio on 20 € iltaa kohden. lltapala koostui kahvi- ja teetarjoilusta ja
pienista lampimista valipaloista.
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Laadukkaat opetusmateriaalit ovat usein myds kalliita. Opetusmateriaalia ei tar-
vinnut talla kertaa hankkia, koska tukiviittomaopettaja toi omat materiaalit muka-
naan. Mikali Viittiskansio tilattaisiin yksittdisena tuotteena Aivoliitolta, maksaisi

yksi kansio l&ahetyskuluineen 56,90 €.

Markkinointiin menee yleensa yllattavan paljon rahaa. Usein on erillinen markki-
nointibudijetti, jotta kokonaiskustannukset hahmottaa paremmin. Tutkimuksessa
markkinointi tapahtui internetin valityksella sahkdpostin uutiskirjeiden, kotisivujen

ja Facebookin kautta. Markkinoinnista ei aiheutunut erillisid kustannuksia.

Laadukkaat webinaariohjelmat ja lisenssit voivat olla kalliita. Webinaari toteutet-
tiin ilmaisen Teams-sovelluksen kautta, joten webinaarin tuottamisesta ei ai-
heudu erillisia kustannuksia. Palautekyselyt luotiin ilmaisella Google Formsin ty6-

kalulla, joten niistak&éan ei aiheutunut kustannuksia.

Webinaarin toteuttamiseen tarvitaan useita arvokkaita laitteita; kannettava tieto-
kone, videokamera ja iso nayttd. ELO ry:lla oli kuitenkin kaytettavissa webinaa-
rien pydrittdAmiseen tarvittavat tyovélineet jo valmiina, joten erillisia hankintakus-

tannuksia ei tullut.



34

5 TUKIVIITTOMIEN OPETUS

Viittomakieli on luonnollinen kieli, joka on saanut virallisen kielen aseman Suo-
messa. Viittomakielilaki tuli voimaan vuonna 2015. Viittomakielilain mukaan viit-
tomakielisilla on oikeus kayttdd omaa kieltaan ja saada tietoa viittomakielella. (Oi-
keusministerio, 2020.)

Papunetin (2020) mukaan tukiviittomat ovat puheentukena kaytettavia viittomia,
eli yksittaisia viittomakielen osia; viittomamerkkeja. Tukiviittomia kaytetaan laa-
jasti erityislasten ja kommunikaatiovaikeuksissa olevien aikuisten kanssa kom-
munikoitaessa. Tukiviittomat helpottavat seka viestin vastaanottamista, etta

oman viestin tuottamista.

5.1 Opetustapa

Tukiviittomien opetus webinaariketjussa on samanaikaisopetusta. Etdnd olevat
osallistujat katsovat omalta ruudulta viittomia ja l&hiopetuksessa olevat seuraavat

viittomia livena.

Webinaarin opetus ei eroa juurikaan lahiopetuksesta. Opettajalla tulee olla sellai-
nen vaatetus, etté kadet erottuvat hyvin vaatteiden varista. Opetustapa on sama
riippumatta siita, onko opetus etana vai lahiopetuksena.

Tukiviittoma viitotaan vapaaseen tilaan mallina kerran puheen tahtiin, esimerkiksi
tavuttaen LEI-PA. Sen jalkeen kuvaan viittomaa sanallisesti, kuinka viittoma tuo-
tetaan. Kasimuoto ja liike kuvataan vield erikseen. Lopuksi viittoma viitotaan
useita kertoja perakkain puheen tahtiin. Nain osallistujat hahmottavat, kuinka viit-
toma tehdaén oikein ja voivat harjoitella yhdessa viittoman tuottamista. Kun viit-
toma tuotetaan useita kertoja, viittoma jaa paremmin mieleen. Lopuksi kerrataan

kaikki viittomat.

Erona etaopetuksessa on se, ettd webinaaria varten taytyy etukateen testata yh-
teys, danet ja viittomien nakyminen kuvaruudulla. Aluksi valitaan sopiva etéisyys
kameraan ja varmistetaan valojen haikdisynesto sek& sopiva tausta kuvaruu-
dulle. Sitten testataan viittomien liikeratojen mahtuminen kuvaruudulle. Lopuksi

testataan aanet.



35

5.2 Opetusmateriaali

Aivoliitto (2020) esittelee kotisivuillaan Viittis-kansion, joka on Aivoliitto ry tekema
tukiviittomien opetuskansio. Kansioon on kerétty kuvina perusarkeen liittyvia tu-
kiviittomia piirrettyina viittomakuvina, jotta niita olisi helpompi opiskella kansiosta.
Viittis-kansio on kattava perusteos aloittelevalle viittomien opiskelijalle.

Opetusmateriaalina webinaariketjussa kaytetaan Viittis-kansiota. Osallistujille
jaetaan tietoa Viittis-kansion tilauksesta ja linkkeja itsendiseen viittomien opiske-

luun erilaisten nettisivujen kautta.
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6 WEBINAARIT

Webinaari on helppo, nopea ja edullinen tapa jarjestdd monenlaisia tapahtumia
ja koulutusta laajalle alueelle, koska kaikki osallistuvat tapahtumaan omalta nayt-
topaatteeltaan, eika erikoisjarjestely tarvita. Webinaarissa osallistujien osallistu-
mista voidaan rajata heidan kaytdossaan olevilla kommunikointikanavilla esimer-
kiksi poistamalla jakomahdollisuus tai aanenkayttd, mutta yleensa osallistujilla on

mahdollisuus kayttaa mikrofonia ja kameraa (Juslen 2014, 6.)

Juslen (2014, 6) kuvaa webinaarien toimivan internetissa esittgjan jakamalla esi-
tyksensa tietokoneen ruudulla osallistujille, jotka voivat esittdéd kysymyksia chat-
tiin. Webinaarit ovat hyva asiakaspalvelun muoto, jonka helmena ovat reaaliai-
kaisuus ja interaktiivisuus. Tietoa on helppo jakaa ja materiaalit voi laittaa myds
jalkikateen katseltavaksi ja kuunneltavaksi tallenteen avulla. Webinaariohjelmia

l6ytyy maksullisina ja maksuttomina.

6.1 Webinaarien suunnittelu

Tapahtuman jarjestaminen aloitetaan suunnittelusta: mita, missa, milloin ja miksi.
Aluksi paatetaan aika ja valitaan paikka seka suunnitellaan, kenelle tapahtuma
jarjestetddn. Budjetti lasketaan tapahtumalle ja p&aéatetaan tapahtuman tarkoitus.
Budjetin laadinnassa taytyy huomioida, tavoitellaanko voittoa, vai tarjotaanko ma-
talan kynnyksen palveluita. Tapahtuman mainonta tulee suunnata kohdeyleisdlle.

Mainoksessa taytyy olla kaikki tiedot tapahtumasta. (Sool 2020.)

Sool (2020) korostaa tapahtuman jarjestdmisessa tavoitteellisen suunnittelun ja
toteutuksen merkitysta seka tyotehtavien jakamista vastuuhenkiléiden ja tapah-
tuman jarjestajan kesken. Tapahtuma on prosessi ja prosessin kulku tulee tie-
dostaa selkeésti suunnitteluvaiheessa, jotta tapahtuma onnistuu. Tapahtuman tu-
loksellisuus ja vaikuttavuus taytyy mitata. Nain osallistujalle voidaan tuottaa hyva

tuote tapahtumassa; asiakasarvoa nostava elamys tai kokemus.

Tapahtuman suunnittelu rakentuu kolmesta osasta: sisallontuotanto, tekninen
tuotanto ja kaupallinen tuotanto. Sisalléntuotanto kuvaa tapahtuman ideaa, tavoi-
tetta ja tapahtumailmetta, joka nakyy kaikissa mainoksissa ja rekvisiitassa tapah-
tuman aikana. Tekninen tuotanto kuvaa tapahtumapaikkaan liittyvid asioita;
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paikka, valaistus, tekniikka ja aikataulu. Kaupallinen tuotanto kuvaa markkinoin-
tisuunnitelmaa, markkinointia eri kanavissa, verkkosivuja, budjetointia, kutsupro-

sessia ja sosiaalista mediaa. (Event Factory 2021.)

Tapahtuman jarjestaminen koostuu neljasta roolista; esiintyjasta, tuottajasta, pro-
mottajasta ja osallistujista. Esiintyja on tapahtuman puhuja, joka esimerkiksi opet-
taa. Tuottaja on tapahtuman organisoija, joka huolehtii tapahtuman tiloista ja kay-
tannon jarjestelyista. Promottaja on tapahtuman myyja, joka hankkii osallistujat
markkinoinnin kautta. Roolit ovat tarkeita vastuun jakaantumisen vuoksi. On tar-
ke&a, etta kaikki roolit ovat erillisia henkil6itd, koska riskit ja stressi nousevat sita
suuremmaksi, mita pienempi tiimi on vastuussa tapahtumasta. Osallistujat ovat
tapahtuman kohdeyleiso, joka segmentoidaan tarkasti jo suunnitteluvaiheessa.
(Puhujaksi 2017.)

Suunnittelupalavereita oli kolme. Palavereihin osallistuivat ELO ry:n tyontekija
(tuottaja), joka ohjasi webinaarit, ja tukiviittomien opettaja (esiintyjd). Palavereihin

varattiin aika yksi tunti kerrallaan. ELO ry toimi promottajana.

Joulukuussa 2020 paatettiin kenelle kurssi jarjestdén, miten se markkinoidaan
seka luonnosteltiin kurssin aikataulu ja kesto. Kurssin sisaltd ja materiaali hah-
moteltiin paapiirteittdin sopivaksi erityislasten perheille ja tydntekijoille suunna-
tuksi. Roolit, tehtavat ja vastuualueet webinaarin jarjestamisessa jakaantuivat

kuin itsestaan ideoinnin tuloksena.

Tammikuussa 2021 palaverissa varmistettiin webinaarien paivamaarat ja aika-
taulu, seka markkinoinnin sisélto, aikataulu ja laajuus. Kurssin sisaltoa tarkennet-

tiin tukiviittomien aihepiirien ja tukiviittomien maarien osalta.

Helmikuussa 2021 juuri ennen kurssin alkua kaytiin webinaarin kulku, tukiviitto-
mat ja ohjeistu lapi harjoituksen muodossa. Palaverissa testattiin myos yhteydet,

nakyvyys, valaistus, danet ja tukiviittomien liikeratojen laajuus.
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6.2 Webinaarin jarjestdminen

Webinaarin jarjestdminen vaatii aikaa, harjoittelua ja huolellista suunnittelua, jotta
live-lahetyksessa ei tulisi ongelmia. Nettiyhteyden varassa toimivat webinaarit ai-
heuttavat riskin, ettd osallistujat tai esiintyjat putoavat linjoilta. On hyva valmis-
tautua tah&n varasuunnitelmilla. Etukateen voi sopia, kuka ottaa puheenvuoron,

jos esiintyja tipahtaa linjoilta. (Juslén 2018, 27-28, 40.)

ELO ry:n tyontekija laati jokaista webinaaria varten Powerpoint-esityksen we-
binaarin ohjelmasta ja ohjeistuksesta. Viittaaminen on esimerkiksi hyva tapa pyy-
téda puheenvuoroa. Keskustelupalsta on myds hyva olla kaytdssa, jotta osallistu-

jat voivat vaivatta osallistua keskusteluun hairitsematta esiintyjaa.

Webinaarit aloitettiin tiistaisin klo:18, jolloin testattiin yhteyksia ja nakyvyytta. La-
hiopetuksessa olevat opiskelijat aloittivat kahvittelun etaopiskelijoiden tullessa
linjoille. Kun kaikki olivat paikalla ja yhteydet oli tarkistettu, aloitettiin opetus
klo:18.30. Viittomaopetus kesti tunnin ilman taukoja. Tavoitteiden mukaan viitto-
mat kaytiin lapi teemoittain seuraavasti: 1. webinaarissa ruoka ja arkiverbit, 2.
webinaarissa varit ja vaatteet seka perusverbit 3. webinaarissa eldimet ja leikit
seka adjektiivit.

Aloitimme ensimmaisen webinaarin ELO ry:n tyontekijan toivottamalla osallistujat
tervetulleiksi ja esittelemalla heidan toimintamahdollisuutensa webinaarin ai-
kana. Sitten min& kerroin lyhyesti itsestani. Viittomia esiteltiin ja harjoiteltiin yksi
kerrallaan. Aluksi viitoin ja sanoin viittoman tavuittain liikkeiden tahtiin. Sitten ku-
vasin viittomaa sanallisesti samaan aikaan viittoen. Naytin erikseen kasimuodot
seka liikkeet samalla sanallisesti kuvaten. Lopuksi viela viitoin viittoman ja toistin
sanan. Kun opetusaika loppui, kysyttiin osallistujien tunnelmia, kiitettiin yhteisesta
illasta ja suljettiin yhteydet. Lahiopetuksessa olevat osallistujat poistuivat opetuk-

sen jalkeen ja ohjaajat tekivat nopean koonnin illasta.

Toinen webinaari aloitettiin ELO ry:n tyontekijan tervetulotoivotuksella. Halukkaat
etdosallistujat saivat laittaa GIF-kuvan viestikenttaan. Opetus aloitettiin edellisen
kerran ruokasanojen viittomien kertauksella. Toisen aiheena oli vaatteet, varit ja

perusverbit. Webinaareja opiskeltiin edellisen kerran tutun kaavan mukaan.
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Aluksi viitoin ja sanoin viittoman tavuittain liikkeiden tahtiin. Sitten kuvasin viitto-
maa sanallisesti samaan aikaan viittoen. Naytin erikseen kasimuodot seka liik-
keet samalla sanallisesti kuvaten. Lopuksi viela viitoin viittoman ja toistin sanan.
Opetuksen jalkeen halukkaat etana olijat saivat myds laittaa keskustelukenttaan

emoijin, joka kuvaa parhaiten webinaaria.

Viimeinen webinaari alkoi ELO ry:n tyontekijan tervetulopuheella. Kertasimme
aluksi edellisen webinaarin viittomat. Kolmannen kerran aiheena olivat adjektiivit.
Opettelimme niita vastakohtapareina, jotta joissakin liikkeissa esiintyvat vastaliik-
keet olisi helpompi muistaa. Viittomat esiteltiin sanallisesti ja viittoen samanaikai-
sesti useita kertoja. Kuvailu on térkea osa opetusta, siksi liikkeet ja kdsimuodot
esitellaan erikseen. Selkeasti kertaus oli osallistujien mieleen ja yllattavan hel-
posti edellisen kerran viittomat muistuivat osallistujien mieleen. Opetuksen jal-
keen ELO ry:n tyontekija kertoi palautekyselysté, kyseli tunnelmia ja kiitti kurs-

sista, jonka jalkeen linjat suljettiin.

6.3 Webinaarien arviointi

Google Formsilla voi luoda erilaisia kyselyita tapahtumaan ilmoittautumisesta gal-
lupeihin. Kyselyyn voi valita teeman tai luoda omien kuvien pohjalta. Kysymykset
voivat olla monivalintaisia, pudotuslistoja tai numeroasteikkoja. Kyselyihin voi li-
sata kuvia, videoita, hyppyja ja ohitusmahdollisuuksia. Kyselyja voi muokata ja
ne toimivat myos pienella naytolla. Kyselyjen vastaukset nakyvéat Formsissa re-
aaliaikaisina vastaustietoina ja kaavioina. (Google Forms 2020.)

Webinaarien palautekyselyt (Liite 2) luotiin Google Forms-kyselytydkalulla, koska
se on toimiva ja ilmainen sovellus. Esitietolomakkeella saatiin hyva yleiskuva tut-
kimuksen asiakassegmentista eli tulevasta opetusryhmasta. Tietoa koottiin osal-
listujien iastd, asumispaikoista, viittomien opetusasteesta ja kurssille hakeutumi-

sen syysta.

Maantieteellisesti tutkimukseen osallistujat asuivat eri paikkakunnilla (kuvio 10).
ELO ry:n teettaman Google Forms-kyselyn (Liite 3) mukaan suurin osa ilmoittau-
tujista oli Kittilasta ja osallistuisi etdyhteyden turvin. Torniosta, Rovaniemelta

(etéana ja lasnd) ja Sodankylasta osallistuivat seuraavaksi suurimmat ryhmat.
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Paikkakunta

35 vastausta

15

0
Keminmaa Kolari Oulu Rovaniemi Sodankyla Ylitornio

Kittila Muonio Pello Rovaniemi Tornio

Kuvio 10. limoittautujien paikkakunnat

Kurssin ikédhaarukka (kuvio 11) oli laaja ja mielenkiintoinen. Ikdjakauman mukaan

suurin osa ilmoittautujista oli keski-ikaisia ja tyoikaisia.

Ika (tilastointia varten)
35 vastausta

3

23 28 30-62 35 38 44

Kuvio 11. limoittautujien ikdjakauma

Kolmantena kysymyksena kerattiin tietoa kurssille osallistumisen syystéa. Esitie-
tolomakkeen mukaan syita (kuvio 12) viittomaopetukseen osallistumiseen |6ytyi
useita. Kurssin tarpeellisuutta perusteltiin kertauksella, lapsen kommunikaatiolla,
alan opiskelulla ja viittomien tarpeellisuudella toissa. Suurin tarve l6ytyi juuri
tydssa kayvilta. Jopa 47% kurssille osallistujista tarvitsee viittomia tyossaan. Ker-
tausta koki tarvitsevansa 27% vastaajista. Alaa opiskeli 13% vastaajista. Lapsen

kommunikaatio oli perusteena 13% osallistujista.
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SYITA OSALLISTUMISEEN lapsen

kommunkaatio

1 0,
kertaus 3%

27 %

alan opiskelu
13%

tarve toissa
47 %

Kuvio 12. Syita osallistumiseen

Neljantena kysymyksena haluttiin saada tietoa osallistujien aiemmista viittoma-
opinnoista (kuvio 13), jotta saadaan hyva yleiskuva kurssin osallistujagenresta ja
kurssin lahtétasosta. Kyselyn perusteella 75% osallistujista olisi opiskellut viitto-
mia aiemminkin. Vain 25% osallistujista ei ollut opiskellut viittomia aikaisemmin.
Jotkut osallistujat olivat lisanneet, etta viittomaopinnoista olisi aikaa jo vuosia tai

vuosikymmenia.

AIEMMAT OPINNOT

W Aiemmin opiskellut W Ei aiempia opintoja

Kuvio 13. Aiemmat opinnot

Jouni Pdllasen (1999, 66—-69) mukaan oppiva asiakassuhde perustuu asiakkaan
aitoon kuuntelemiseen ja lasnéoloon. Asiakkaalta pyydetédan palautetta ja selvi-
tetdaan, mita asiakas haluaa. Keratty tieto otetaan talteen ja jalostetaan toimintaa
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palautteen mukaisesti. Tulokset analysoidaan, niistd opitaan ja kysytdéan uudes-

taan lisaa.

Osallistujille webinaarien jalkeen lahetettyjen Forms-kyselyiden pohjalta tutkittiin
webinaarin merkitysta osallistujille. Ensimmaéisen webinaarin jalkeen kysyttiin pa-
lautetta uusien tukiviittomien oppimisesta, kurssin ajankohdasta ja aikataulusta,

verkko-opiskelun hyddyistd, sekéa webinaarin toimivuuden arvosanaa.

Palautteiden perusteella webinaarin ajankohta oli hyva ja kurssi kuvattiin sopivan
tilviiksi. Jotkut osallistujat olisivat toivoneet viikoittaista kurssia. Verkko-opiskelua
arvostivat kaikki etana osallistujat. Webinaarin toimivuus oli hyva, mutta jotkut
osallistujat putosivat langoilta kesken opetuksen ja joillakin osallistujilla kuvaruutu
pysahtyi valilla. Opetustahtiin oltiin tyytyvaisia. Melkein kaikki olivat oppineet uu-

sia viittomia.

Toisen webinaarin jalkeen osallistujilta kysyttiin uudelleen uusien tukiviittomien
oppimisesta, kertauksen hyddysta, kasimuotojen ja liikkeiden erottumisesta vi-
deokuvausta, kuvailua merkityksesta oppimisessa seka webinaarin toimivuuden

arvosanaa.

Viittomien opetuksessa kertaamisella (kuvio 14) on suuri merkitys oppimiseen.
Kurssin osallistujista 100% koki, etta viittomien kertaus oli hyddyllista ja paransi

oppimistuloksia seka viittomien muistamista.

VIITTOMIEN KERTAAMISEN HYOTY

Kylla
100 %
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Kuvio 14. Viittomien kertaamisen hyoty

Toisessa webinaarissa suurin osa oli oppinut uusia viittomia. Viittomat nakyivat
hyvin videoyhteydella. Kuvailu auttoi useita osallistujia hahmottamaan viittomia,

etenkin, jos kuvayhteydessa oli ongelmia. Webinaari koettiin toimivaksi.

Kolmannen webinaarin jalkeen kysyttiin vield uudelleen kertauksen merkityk-
sesta, uusien viittomien oppimisesta, webinaarien hyddyista, uudelleen osallistu-
misen mahdollisuudesta, muiden webinaarien ideoita, osallistumisinnokkuutta

muihin verkkotapaamisiin, kurssin arvosanaa ja suosituksia.

Osallistujat kokivat webinaarit hyodyllisiksi (kuvio 15). Kertaus oli kaikkien osal-
listujien mielestd hyva. Jotkut kokivat, etté kertaus vei paljon aikaa, vaikka oli
hyodyllista. Osallistujat kertoivat oppineensa viittomia ja antoivat erityista kiitosta

kotona opiskelun helppoudesta. Suurin osa tulisi uudestaan webinaariin.

WEBINAARIN HYODYLLISYYS

Kylla
100 %

Kuvio 15. Webinaarin hyodyllisyys

Viimeiseen webinaariin osallistujista 6 henkildd antoi kurssille arvosanan (kuvio
16). Puolet antoi arvosanan 5. Puolet antoi arvosanan 4. Kurssille osallistujat
suosittelisivat kurssia paivakodin tydntekijoille ja kaikille muille tyontekijoille, jotka

tarvitsevat tydssaan viittomia.
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3,5

2,5

Arvioija

1,5

0,5

1 2 3 4 5

Arvosana

Kuvio 16. Kurssin arvosana

Liséksi ELO ry:lle lahetettiin oma palautekysely kurssin jalkeen. Kyselylla selvi-
tettiin webinaarien edut, uuden kurssin toiveet, webinaarijarjestelyjen opit ja huo-

miot, muiden webinaarien innovaatiot seka kurssin arvosana.

ELO ry oli palautteensa (Liite 4) mukaan tyytyvainen webinaarikurssiin ja osallis-
tujamaaraan. ELO ry hy6tyi webinaarista monin tavoin ja olisi valmis jarjestamaan
sen uudelleen. Webinaarit tavoittavat hyvin ihmisia laajalla alueella ja helpottavat
ihmisten osallistumista. ELO ry koki eduksi, ettd etdaikana pystyttiin ylipaataan
jarjestamaan toimintaa ja vastaamaan samalla yhteistyokumppaneiden toivee-
seen viittomien opettamisesta seka tutkimuksen tarjoaman ilmaisen viittomien

opetus resurssin.

Kohderyhmaé hyatyi viittomien opetuksesta, koska ammattilaisten osaaminen viit-
tomilla kommunikointiin laajeni seka viittomien merkityksen ymmarrys kasvoi.
Kurssista saatu laaja positiivinen palaute nostaa ELO ry:n mainetta. Webinaarilla
tavoitettiin myos sellaisia osallistujia, jotka eivét olleet kuulleet ELO ry:sta tai tie-

tamys ELO ry:sta oli vahaista. Webinaarikurssi lisasi ELO ry:n tunnettavuutta.
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Konsepti todettiin toimivaksi ja uusi kurssi on suunnitteilla syksyksi 2021. We-
binaarin ehdoton hydty oli paikasta riippumaton etéaopetus ja tata tarjotaan syk-
syllakin. Etayhteydet webinaareissa toimivat yllattdvan hyvin ja aikataulutus oli

toimiva. Arvosanaksi arvioitiin 5.
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7 TUTKIMUSTULOKSET JA JOHTOPAATOKSET

Webinaariketjuun ilmoittautui 35 osallistujaa. Osallistujat olivat padasiassa etayh-
teydelld verkon yli, mutta muutamat osallistujat tulivat ELO-kololle. Tutkimustu-
lokset saatiin Google Formsin palautekyselyista. Jokaisen webinaarin jalkeen
osallistujille lahettiin palautekysely sahkopostilla. Ensimmaisen webinaarin jal-

keen vastauksista kuvastui tyytyvaisyys.

Ensimmaiseen webinaariin osallistui 20 opiskelijaa. Ensimmaisen webinaarin jal-
keen vastauksia tuli 20. Vastausprosentti oli 100. Kaikki osallistujat olivat naisia.
Suurin osa osallistujista oli ikdahaarukasta 30—62-vuotiaita. Jokaisen webinaarin
kesto oli yksi tunti ja webinaareja toteutettiin kolme kertaa, tahdilla joka toinen
viikko. Se koettiin hyvaksi. Webinaarin ajankohta illalla koettiin myds sopivaksi.
Opetustahti kuvattiin hyvéaksi ja tukiviittomien sanallinen selittaminen sai kiitosta
tukiviittomien hahmottamisessa seka auttoi luomaan muistisdantdja. Melkein
kaikki oppivat uusia tukiviittomia ja kertaus oli kaikkien osallistujien mielesta hyva
tapa oppia tukiviittomia. Webinaarin hyoddyiksi koettiin osallistumisen helppous
etand, opiskelurauha, ajansaasto, jannityksen poistuminen ja keskittymisen pa-
rantuminen. Useilla osallistujilla oli ongelmia yhteyksien kanssa ja kuva katkeili

valilla. Tama on hyvin tavallista ja johtunee osallistujien nettiyhteyksista.

Toiseen webinaariin osallistui 23 opiskelijaa. Toinen webinaari antoi vain 13 vas-
tausta. Vastausprosentti jai 57 prosenttiin. Toisessa webinaarissa arvostettiin
edellisen webinaarin viittomien kertausta. Viittomien sanallinen kuvailu koettiin
arvokkaaksi muistamisen ja hahmottamisen kannalta, etenkin etana opiskelevien
osallistujien nakdkulmasta. Toisen webinaarin anti uusien viittomien oppimisessa
oli ensimmaista kertaa suurempi, koska kaikki oppivat uusia viittomia. Webinaarin

tekniikka toimi toisessa webinaarissa paremmin.

Kolmanteen webinaariin osallistui 20 opiskelijaa. Kyselyyn vastasi vain 6 henkil6a
eli 30 prosenttia osallistujista. Tutkimusvastausten luotettavuus karsii vastaus-
prosentin laskiessa tutkimuksen aikana, mutta tutkimus kuvaa hyvin valittua asia-
kassegmenttia. Vastausprosentti oli aluksi erittain hyva, mutta toisen ja kolman-
nen kerran jalkeen vastausprosentti romahti. Yleisesti webinaariin oltiin tyytyvéai-

sia tai erittain tyytyvaisia, koska osallistujamé&ara oli webinaareissa liki sama.
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ELO ry tiivistdd webinaarijarjestelyista tarkeimmiksi opeiksi tarkan suunnitelman
webinaarin kulusta PowerPoint- esityksen avulla, yhteyksien toimintavarmuuden
tarkistamisen, materiaalin valmistamisen ennakkoon, osallistujien vastaanottami-
sen ja kontaktin luomisen, seka osallistujien ohjeistamisen merkityksen kaikissa
webinaarin vaiheissa ja tekniikan sujuvuuden varmistamisen etukateen. On téar-

ke&dd mydos osallistaa osallistujia eri tavoin.

ELO ry harjoittelee ja opettaa myds kohderyhmidan etayhteyksien kayttoon. Mo-
nia asioita on siirretty verkkoon korona-aikana onnistuneesti. Muita webinaareina
toteuttavia toimintoja verkossa voisivat olla viittomamuskari, vertaistukitapaami-
set, teemalillat, harrasteryhmén etatapaamiset korona-aikana, jumppatuokiot ja
koulutustilaisuudet seka vanhempien, vapaaehtoisten ja harrasteryhmien ohjaa-
jien ryhmatapaamiset koko Lapin alueella. Joitakin ryhmi& on kokeiltukin, mutta
ne eivat ole toimineet kunnolla. Verkkoon on tulossa chatti seka lasten ja nuorten
toimintoja. Korona-aika on opettanut kaikkia kayttamaan etayhteyksia ja ihmisten

kynnys etatoimintoihin on madaltunut.
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8 POHDINTA

Tutkimuksessa tutkittiin webinaarityokalun merkitysté Erityislasten omaiset ELO
ry:lle ja kartoitettiin etayhteyksien suomia mahdollisuuksia haja-asutusaluei-
den erityisperheiden toiminnallistamisessa ja osallistamisessa jarjeston toimin-
taan. Kyseessa oli kehittamistyd, jonka avulla saadaan luotua uusia toimintamal-

leja ELO ry:lle. Toteutusaika oli kevat 2021.

Tutkimuksessa jarjestin yhteistydssa Erityislasten Omaiset ry:n kanssa Arjen tu-
kiviittomia - Webinaarikurssin. Tarkoituksena oli kiinnittd& huomioita markkinoin-
nin kohdentamiseen ja saavutettavuuteen, webinaaritekniikan hyédyntamiseen,
osallistujien osallistamiseen ja viittomien opetuksen laadun tarkkailuun etayh-

teytta kaytettaessa.

Tutkimusaineistoani olivat ensisijaisesti Google Formsilla tehtavat palautekyselyt
ja toissijaisena havainnointi. limoittautuneille |&hetettiin esitietolomake ja palau-
tekyselyt (Liite 2) webinaarien jalkeen. Lisdksi kerdsin havaintoja kaikilta ELO
ry:n tyontekijoilta, jotka olivat mukana webinaarien jarjestamisessa. Havaintoja
tehtiin kaikissa webinaarien jarjestdmisvaiheissa; suunnittelu, segmentointi,
markkinointi, toteutus ja arviointi. Havainnointia tehtiin etenkin markkinoinnin,

osallistujien tavoittamisen ja osallistamisen nakokulmasta.

Tutkimuskysymys oli, miten ELO ry voisi hyddyntaa webinaaritydkalua jarjesto-
toiminnassa. Alakysymyksia olivat, mitd on hyvé ottaa huomioon webinaaria jar-
jestaessa, ja miten webinaari segmentoidaan ja markkinoidaan, jotta osallistujat

aktivoituvat ilmoittautumaan ja osallistumaan webinaariin.

Tutkimuksessa nousi esille ideoita toiminnoista, joita voisi webinaarien kautta jar-
jestaa erilaisille harrasteryhmille: jumppatuokio, askarteluhetki, levyraati, yhtei-
nen ruokailu, leivontatunti, ulkoiluretki, yogatunti, teehetki, sanallisia tutustumis-
leikkeja, peleja, elokuvailta, kisakatsomo jadkiekkoon tai jalkapalloon, keskuste-
luillat, tarinankerrontatuokio, lukupiiri ja runoilta. Korona-ajaksi voisi myos luoda
puuhapaketteja perheille. Perheet voisivat hakea erilaisia peleja, kirjoja, askarte-
lutarvikkeita ja herkkuja sisaltavia koreja lainaan ELO ry:ltd. Tama tukisi perhei-
den sisaista vuorovaikutusta, kohtaamista, lasndoloa ja yhdessa tekemista haas-

tavana aikana.
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Webinaarissa voidaan hyodyntaa erilaisia aanid, musiikkia, kuvia, GIFfeja, emo-
jeja, Powerpointeja ja muita tiedostoja jakamisen kautta. Nain esimerkiksi eloku-
van katselu yhdessa yhteisen videoyhteyden valityksella luo tunnelmaa yhdessa
olemisesta ja yhteisesta tekemisesta silloinkin, kun ei voida liven& nahda toisia.
N&in saadaan vertaistukea ja inhimillistd vuorovaikutusta vaikeassa tilanteessa

hyvinvoinnin tueksi.

Hyvan webinaarin jarjestaminen vaatii oikein valittua kohderyhmaa. Segmentointi
perustuu asiakassegmentin todellisten tarpeiden tiedostamiseen, havainnointiin
ja toiveiden oikeaan ja ajanmukaiseen huomioimiseen. Kun webinaari jarjeste-
taan oikein kohdennetulle segmentille, osallistujat ovat valmiiksi kiinnostuneita
asiasta, kokevat aiheen tarpeelliseksi, osallistunevat ahkerasti opetukseen ja ko-

kevat koulutuksen hyddyllisenad. (Kauhanen, Juurakko & Kauhanen 2002, 35.)

Tutkimuksen kohderyhmana olivat Lapissa asuvat erityislasten perheet ja alan
tyontekijat seka opiskelijat. Webinaarien asiakassegmentteja oli kolme. Osallis-
tujapersoonia olivat tydntekija, vanhempi ja opiskelija. Tyontekijat halusivat ker-
rata tai opetella viittomia, koska he halusivat parantaa kommunikaatiota erityis-
lasten kanssa toimiessaan tyotehtavissaan. Vanhemmat halusivat oppia tai ker-
rata viittomia, koska heidéan oma erityislapsensa tarvitsee tukea kommunikaati-
oon ja vuorovaikutukseen. Opiskelijat halusivat kerrata, tai oppia viittomia, koska
opiskelevat alaa. Opiskelijat kaipasivat tukea omiin opintoihinsa ja vahvistusta
kielitaitoonsa.

Markkinointia tulee arvioida toiminnan onnistumisen nakokulmasta. Markkinointi
on onnistunut, jos asiakkaat ovat tyytyvaisia ja toiminta on kannattavaa. Segmen-
tointi helpottaa my6s markkinoiden kehityksen seurantaa ja uusien ideoiden luo-
mista. (Lahtinen & Isoviita 2001, 96-97.)

Tutkimuksessa ELO ry:n markkinointi erityislasten perheille toteutettiin Faceboo-
kin, ELOlehdykkeen ja uutiskirjeiden kautta. Yhteistybkumppaneiden ja sidosryh-
mien tavoittamiseksi luotiin markkinointia kotisivujen ja somen kautta. Tutkimuk-
sessa oli tavoitteena I6ytda vahintdan kymmenen osallistujaa tukiviittomien we-
binaarikurssille. Tavoite saavutettiin helposti tehokkaan ja oikein segmentoidun

markkinoinnin ansiosta. Kurssille ilmoittautui yli 30 osallistujaa.
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Sool (2020) korosti tapahtuman jarjestamisessa tavoitteellisen suunnittelun ja to-
teutuksen merkitysta seka tyotehtavien jakamista vastuuhenkildiden ja tapahtu-
man jarjestajan kesken. Osallistujalle kyettiin tuottamaan tapahtumassa asia-

kasarvoa nostava elamys tai kokemus.

Olennaisinta webinaarin jarjestamisessa oli suunnittelu etukateen, materiaalin
valmistaminen ennakkoon, osallistujien tiedottaminen, yhteyksien ja éanen laa-
dun varmistaminen, osallistujien vastaanottaminen ja kontaktin luominen osallis-
tujiin seka osallistujien ohjeistaminen. Oikea asenne, tavoitteellinen tekeminen,
osallistaminen ja yhdessa tekemisen merkitys korostuu vaikeina aikoina, joten
rohkea yrittdminen ja uuden oppiminen ovat avainsanoja uusien toimintojen lan-

seeraamisessa osaksi jarjestdn toimintaa.

Webinaarin hyo6dyiksi koettiin osallistumisen helppous etédna, opiskelurauha,
ajansaasto, jannityksen poistuminen ja keskittymisen parantuminen. Osallistujat
kokivat webinaarit hyoddyllisiksi. Kertaus oli kaikkien osallistujien mielesta hyva.
Osallistujat kertoivat oppineensa viittomia ja antoivat erityista kiitosta kotona opis-

kelun helppoudesta. Suurin osa tulisi uudestaan webinaariin.

Korona-aika on opettanut meitéa toimimaan paremmin verkossa ja panostamaan
laitteisiin ja verkkoyhteyksiin aiempaa enemman. Koronan jatkuessa ja tiukkojen
kokoontumisrajoitusten maarittdessa kaikkien ryhmien ja tapahtumien jarjesta-
mista, verkon yli toimiville tilaisuuksille on kova kysyntad. ELO ry alkoi jarjestaa
tutkimuksen jalkeen lasten ja nuorten toimintoja myos etand. Teemoina etéker-
hossa oli mm. keskustelut, viittomat ja laululeikit. Uusi viittomaopetus kurssi jar-

jestetaan syksylla 2021. Verkkoon on tulossa myds chatti.

Tutkimuksen luotettavuus varmistettiin riittavalla otannalla ja oikein kohdenne-
tulla asiakassegmentilla. Jatkotutkimuksia voisi tehd& chatin toimivuudesta seka
erilaisten vertaistuki- ja tyontekijoiden etatapaamisten toimivuudesta ja jarjesta-

misesta verkon yli.
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Liite 1. Arjen tukiviittomat-webinaarin mainos

Arjen tukiviittomat -koulutus

e s e
),

Arjen tukiviittomat -koulutus

tiistaisin 2.2, 16.2. ja 2.3.

o Frmgidaston Omases FLO 1y,
wx Pobjclenbatu "0 m 1, 96100 Noverserm
halinssentyrnlxtenomanetA
LN
v erityislastenomaiset.h

Tervetuloa opettelemaan arjen tukiviittomia! Jarjestdmme helmi-maaliskuussa kol-
miosaisen koulutuksen tiistaisin klo 18-19:30:

2.2.
16.2.
2.3.

Koulutukseen voi osallistua ELOkololla Rovaniemella tai etdnéa kotoa kasin. Aloi-

tamme ELOKkololla klo 18 kahvittelulla sek& yhteyksien testauksella.
Tukiviittomia opettamassa Kirsi Hattukangas.
Rajoitettu osallistujamaara. limoittautuminen 28.1. mennessa tasia

Lisatietoja: Eveliina 040 197 5050 tai eveliina@erityislastenomaiset.fi


https://forms.gle/sn46GaTfgzLCuCRh7
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Liite 2. 1(2). Palautekyselyt

Kyselyt webinaarin ilmoittautuneille ja osallistujille

1. Esitietolomake:

* |ka: alle 20, 20-29, 30-39, 40-49, 50-59, yli 60.
* Asuinpaikka:

* Miksi halusit osallistua kurssille?

* Oletko opiskellut aiemmin tukiviittomia?

* Milloin?

2. Google Formsin palautekyselyt:

1. Webinaarin jalkeen:
e Opitko uusia viittomia?
e Mitd etuja on verkossa opiskelusta?
e Millainen kurssin aikataulu mielestasi on?
e Onko webinaarien ajankohta sopiva?
e Webinaarin toimivuus: asteikko 1-5

2. Webinaarin jalkeen:
e Oliko kertauksesta hyotya?
e Opitko uusia viittomia?
e Kuinka kasimuodot ja liikkeet erottuvat videokuvasta?
e Onko viittomien kuvailusta hyotya oppimisessa?
e Webinaarin toimivuus: asteikko 1-5

3. Webinaarin jalkeen:
e Oliko kertauksesta hyotya?
e Opitko uusia viittomia?
e Osallistuisitko uudelleen viittomawebinaariin?
e Mita muuta toimintaa ELO voisi jarjestaéa verkossa?
e Osallistuisitko muihin ELO:n tapahtumiin verkossa?
¢ Oliko webinaareista hyotya?
¢ Kenelle suosittelisit vittomawebinaareja verkossa?
e Kurssin arvosana: 1-5
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Liite 2. 2(2). Palautekyselyt

3. ELO ry:n palautekysely:

e Mitd etuja webinaarista oli ELOlle?

e Jarjestaisitteko viittomawebinaarin uudelleen?

e Mitd opitte webinaarin jarjestamisesta?

e Mita asioita webinaarin jarjestamisessa tulee huomioida?
e Mita muita toimintoja ELO voisi jarjestaa verkossa?

e \Webinaarien arvosana: asteikko 1-5
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Liite 3. 1(7). Google Formsin vastaukset

Goole Formsin palautekyselyiden vastaukset

Seuraavat poiminnat ovat osallistujien perusteita kurssille osallistumisesta:

”Haluan osallistua kurssille, koska haluan verestaa muistiani viittomien suh-
teen.”

“Osallistun koulutukseen, koska perheessd on 2v. Down-tytto.”

“"Haluan osallistua kurssille, koska tyoskentelen pdivikodissa ryhmdssd, jossa
useammalla lapsella on puheenviivastyma. Arjessa on kaytossa kuvakortit ja
suositeltu tukiviittomia avuksi.”

“Lapseni kanssa olen kdyttdinyt tukiviittomia ja opetellut niitd itsekseni ja pu-
heterapeutin kanssa. Vihemmdn tullut niitd kdytettyd nykyddn.”

“Ehkd ensimmdinen syy on mielenkiinto.”

“Miksi osallistun: tukiviittomilla saan paremmin kontaktin/huomion tietyissd
tilanteissa..”

“Pdivittdisessd tyossd voisin tdlld hetkelld vahvistaa ndilld omaa viestin-
tddni.”

”Lapsiryhmdssdni varhaiskasvatuksessa on haasteita puheen tuottamisessa ja
ymmdrtamisessd. Tukiviittomista olisi varmasti hyotyd.”

»

“"Haluan kerrata viittomia, koska kdytdn niitd jonkin verran toissd.

Hei, olen koulunkéaynninohjaaja, ja meilla on erityislapsia, joille on varmaan
hyvéksi osata "edes" arkiviittomia..

"Nyt tyopaikallani tarvitsisin niitd.”

“"Haluan osallistua kurssille, jotta oppisin tukiviittomia ja saisin niitd omaan
tyohoni kéyttoon.”

“Hei! Opiskelen parhaillaan kommunikaation ja viittomakielen ohjaajaksi ja
olen talla hetkella harjoittelussa Luovissa. Haluan oppia tarkeimpia tukiviit-
tomia, joita kayttaa erityisnuorten/lasten kanssa. Olen opiskellut alaa vasta
vajaan puolivuotta.”
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Liite 3. 2(7). Google Formsin vastaukset

Kysymykseen aiemmista viittomien opinnoista osallistujat vastasivat seuraa-
vasti:

b

“Olen opetellut tukiviittomia useamman kerran, mutta unohtanut paljon.’

“Joskus on kylld tullut opeteltua, mutta ei endd aktiivisessa muistissa ja kay-
tossd.”

"Olen kédynyt puhutun kielen viittomakielen kurssia vuoden, noin 5 vuotta sit-
ten. Aikalailla unohtunut.”

"Vasta viime joulukuun alusta olen alkanut perehtyd aiheeseen.”

"Kiitos viestistd. Olen opetellut tukiviittomia noin vuosi sitten, kun opiskelin
puva-tulkiksi. Haluan kerrata niité, koska en ole voinut kayttaa tukiviittomia
tyossdni ja on pddsseet unohtumaan.”

“Olen yli 20 vuotta sitten opiskellut viittomia. Mutta ne on unohtuneet, kun en
ole tarvinnut niitd.”

b

“En ole aiemmin opiskellut tukiviittomia, muuten kuin itse yrittanyt opetella.’

3. Webinaarin palautteet:

1. Suku- 2. 3. Koti-

puoli Ika kunta 4. Kurssin arvosana: 1-5
30-

Nainen 62 Tornio 4
30-

Nainen 62 Kittila 4
30-

Nainen 62 Kittila 4
30-

Nainen 62 Ylitornio 5
30-

Nainen 62 Kittila 5
30-

Nainen 62 Kittila 4
18- 5

Nainen 29 Rovaniemi
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Liite 3. 3(7). Google Formsin vastaukset

5.Kertauksen hyodyt

kylla oli hyotya

Opin uusia viittomia

No joo... vaikka ehka vei liilkaa aikaa.

Kylla
Kertaus on aina hyvaksi, niin pysyy paremmin mielessa. Kaikki viittomat oli taas uu-
sia.

Oli hy6tya ja tuli myds uusia viittomia.
Paljon uusia viittomia opin

6. Webinaarin hyddyt ja suosittelu

oli hydtya. mielestani sopii kaikille

Pitkdmatkan takaa oli helpompi osallistua, kun ei tarvitse ajaa Rovaniemelle.

Joo, minulle oli uutta ja ihan ok.

Kylla. Kaikille, jotka haluavat oppia viittomia.

Suosittelisin ainakin tydkavereille ja tutuille, jotka mahdollisesti tarvisivat viittomia.
Oli hy6tya. Toki sitten viittomien kayttdonotto arjessa on ollut hieman haastavaa
Paljon hyoétya. Paivakodin tydntekijoille kaikille olisi hyva kayda lapi.

7. Mita muuta toimintaa ELO voisi jarjestaa verkossa?

Perheiden tukemiseen liittyvia kursseja

8. Arvioi seuraavia vaittamia ELOnN toiminnasta
[Toiminta on tarpeellista alueellamme.]

Taysin samaa mielta
Taysin samaa mielta
Jokseenkin samaa mielta
Taysin samaa mielta
Jokseenkin samaa mielta

Taysin samaa mielta
Taysin samaa mielta
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Liite 3. 4(7). Google Formsin vastaukset

9. Arvioi seuraavia vaittdmid ELOn toiminnasta
[Yhteistyd ELOnN kanssa toimii hyvin.]

Taysin samaa mielta

Taysin samaa mielta

Jokseenkin samaa mielta

Taysin samaa mielta

Jokseenkin samaa mielté

Taysin samaa mielta
En osaa sanoa

10. Arvioi seuraavia vaittdmia ELOnN toiminnasta
[Olen saanut riittavasti tietoa ELON toiminnasta.]

Jokseenkin samaa mielta
Taysin samaa mielta

En osaa sanoa

Taysin samaa mielta
Jokseenkin samaa mielta

Taysin samaa mielta
En osaa sanoa

11. Arvioi seuraavia vaittamia ELOn toiminnasta
[Toiminta on riittAvan nakyvaa.]

Jokseenkin samaa mielta
Taysin samaa mielta

Jokseenkin samaa mielta
Jokseenkin samaa mielta
Jokseenkin samaa mielta

Taysin samaa mielta
En osaa sanoa

12. Arvioi seuraavia vaittamia ELOn toiminnasta
[Toiminta on laadukasta.]

Taysin samaa mielta
Taysin samaa mielta
Jokseenkin samaa mielta
Taysin samaa mielta
Taysin samaa mielta

Taysin samaa mielta
En osaa sanoa
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Liite 3. 5(7). Google Formsin vastaukset

13. Arvioi seuraavia vaittdmia ELOnN toiminnasta
[Kohderyhma (erityislapsiperheet) hydtyy toiminnasta]

Taysin samaa mielta
Taysin samaa mielta
Jokseenkin samaa mielta
Taysin samaa mielta
Taysin samaa mielta

Taysin samaa mielta
En osaa sanoa

14. Arvioi seuraavia vaittdmia ELOn toiminnasta
[Olen markkoinoinut ELON toimintaa asiakkailleni.]

Jokseenkin samaa mielta
En osaa sanoa
En osaa sanoa
Jokseenkin samaa mielta
En osaa sanoa

Taysin samaa mielta
En osaa sanoa

15. Arvioi seuraavia vaittdmia ELOnN toiminnasta
[Olen saanut ELOIlta konkreettista tietoa tyoni tueksi.]

Taysin samaa mielta
Taysin samaa mielta
Jokseenkin samaa mielta
Jokseenkin samaa mielta
Taysin samaa mielta

Taysin samaa mielta
Jokseenkin eri mieltéa

16. Arvioi seuraavia vaittdmia ELOnN toiminnasta
[Toiminnan markkinointi on toimivaa.]

Jokseenkin samaa mielta
Jokseenkin samaa mielta
Jokseenkin samaa mielta
Jokseenkin samaa mielta
En osaa sanoa

Taysin samaa mielta
Jokseenkin eri mielta
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17. Arvioi seuraavia vaittamia ELOnN toiminnasta
[Tiedottaminen on toimivaa.]

Jokseenkin samaa mielta
Taysin samaa mielta

En osaa sanoa

Taysin samaa mielta

En osaa sanoa

Taysin samaa mielta
En osaa sanoa

18. Arvioi seuraavia vaittamia ELOnN toiminnasta
[Yhteistyd ELON kanssa lisda tietoa erityislapsiperheiden tarpeista.]

Taysin samaa mielta
Jokseenkin samaa mielta
Jokseenkin samaa mielta
Taysin samaa mielta
Taysin samaa mielta

Taysin samaa mielta
Taysin samaa mielta

19. Arvioi seuraavia vaittamia ELOn toiminnasta
[Olen kokenut ELON koulutukset hyodylliseksi.]

Taysin samaa mielta
Taysin samaa mielta
En osaa sanoa

Taysin samaa mielta
Taysin samaa mielta

Taysin samaa mielta
Taysin samaa mielta

20. Tahan voit kirjoittaa vapaasti palautetta. Mika on ollut hyvaa ja missa voimme viela paran-
taa? Voit myds antaa ideoita tulevaa toimintaa ajatellen tai lahettaa terveisia tyontekijoille.

Kaikki iltaisin tapahtuva opetus on niin ja nain... tydpaivan jalkeen on hankalaa jaksaa keskit-
tya siten, kun olisi tarpeellista. Ehk& koulutukset voisivat alkaa heti iltapaivalla...

Kiitos

Paivékodeille lisda tiedottamista (yksityisella sektorilla myos). Elon tydntekijat mahtavia ja sel-
vasti kiinnostuneita asiakkaistaan
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21. Arvioi lopuksi ELOn vertaistuki- ja virkistystoimintaa arvosanalla (1-10)
9

~N 01 0 N

10
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Liite 4. ELO ry:n palaute

Seuraavat poiminnat ovat ELO ry:n palaute kurssista:

"ELOlle oli monenlaisia etuja webinaarista. Etdaikana pystyttiin ylipd&taéan jotain
tarjoamaan. Viittomien opettamista on meille esitetty yhteistybkumppaneilta toi-
veena ja pystyimme néin vastaamaan tahan toiveeseen. Saimme ilmaisen pate-
van asiantuntijan kouluttamaan. Webinaarista on etua kohderyhmallemme, kun
ammattilaisten osaaminen viittomista lisaantyy, ymmarrys viittomien merkityk-
sesta lisaantyy ja kohderyhmamme hyotyy tasta suoraan. Saimme paljon positii-
vista palautetta webinaarista, joka vaikuttaa ELOn maineeseen. Webinaarilla ta-
voitettiin sellaisia ihmisi&, jotka eivat olleet kuulleet ELOsta ennen tai tietamys

ELOsta oli véhainen ja webinaarin myota ELOnN tunnettavuus lisééntyi.”
"Ehdottomasti jérjestaisimme”

"Yhteydet toimivat yllattavan hyvin. Aikataulutus oli varsin toimiva. Tarke&aa on
jollain tavalla osallistaa osallistujia. Webinaari on toimiva valine tavoittaa ihmisia
laajemmin ja helpottaa ihmisten osallistumista. Korona aikana etayhteyksia on
opittu kayttamaan ja ihmisten kynnys on pienentynyt. Opimme, etta tama on toi-
miva konsepti, jota hyddynnamme uudestaankin. Tarkeaa on ottaa huomioon
ettd yhteydet toimivat, tilaisuudet on hyvin suunniteltu, ihmiset otetaan vastaan ja

otetaan kontakti, materiaali on ennakkoon valmis jos sellaiseen on tarve.”

"Harjoittelemme ja opetamme kohderyhmadamme etayhteyksien kayttoon.
Olemme korona aikana siirtdneet monia asioita onnistuneesti verkkoon ja joitakin
asioita olemme kokeilleet, mutta ne ei eivat ole toimineet. Monia asioita on tar-
peen mukaan siirrettavissa verkkoon, vertaistukiryhmat, pitkat valimatkat, ihmisia
vahan vastaa tdhan tarpeeseen, koulutukset, teema-illat. Verkkoon on tulossa

chat, lapsille ja nuorille toimintoja verkkoon.”

“arvosana 5”



