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1 JOHDANTO

Urheilu ja urheiluun liittyvat elamé&ntavat ovat muuttuneet merkittavasti 2010-
luvulle tultaessa. Liikunta kuuluu melkein jokaisen suomalaisen arkeen, urheilu-
kilpailuja seurataan aktiivisesti ja raportissa ”Urheiluseurojen toiminta 2010 -
luvulla” mainitaan, etta yli miljoona suomalaista osallistuu vuosittain urheiluseu-
rojen toimintaan. (M&aenpé&a & Korkatti 2016, sivu 6.) Samasta raportista selviaa,
ettd urheilu on myds lasten ja nuorten suosituin harrastus, jolloin 43 % 8-13
vuotiaista liikkuu ohjatussa urheilutoiminnassa. Lasten osallistuminen on hui-
pussaan l1l-vuotiaana. Urheilun harrastaminen aloitetaan myds aiempaa nuo-
rempana ja 3—6 vuotiaista 45 % osallistuu urheiluseurojen toimintaan. (Maen-
paa & Korkatti 2016, sivu 6.)

2 TIKKAKOSKEN VOIMISTELU- JALIIKUNTASEURA TIVOLI RY

TiVoli ry on Tikkakoskella pitkdan toiminut urheiluseura ja se aloitti toimintansa
vuonna 1951. TiVoli on voittoa tavoittelematon urheiluseura, joka pyorii paaosin
vapaaehtoisten voimin. Seuraa johtaa seuran jasenten valitsema johtokunta,
joka valitaan seuran syyskokouksessa tulevalle kaudelle. Johtokunnan ja toimi-
alaryhmien apuna on vuodesta 2013 asti ollut seuratydntekija. TiVoLin tavoit-
teena on olla vuonna 2020 laadukas, luotettava ja Tikkakosken suurin liikuttaja.
Toiminta-ajatuksena on tarjota liikkuntaa kaikenikaisille ja kaiken kuntoisille liik-
kujille (TiVoLi 2016) Vuoden 2015 lopussa TiVolilla oli jAsenid 715. Ensimmai-
sen tyontekijan palkkaamiseen TiVoLi sai 2013 seuran kehittdmistukea. Seura-
tukea on vielad jonkin verran kaytettavissd vuonna 2016, mutta sen jalkeen yh-
distyksen on saatava toiminta kannattamaan palkan kattamiseksi, tai mietittava
muita mahdollisuuksia toiminnan jatkuvuuden turvaamiseksi. (Justiina Salmela
2016)

TiVolLi tarjoaa jumppaa eri-ikaisille ja eri kuntoisille kuntoilijoille ikd&n, sukupuo-
leen tai varallisuuteen katsomatta. Tarjonta ja laatu ovat tarkeitéa TiVoLilla. Ti-
VoLin monipuolisen tarjonnasta johtuen TiVoLi sopii hyvin koko perheen liikun-

tapaikaksi, jossa lapset kayvat omissa jumpissaan ja vanhemmat omissaan.
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TiVoLi pyrkii toiminnassaan kouluttamaan ryhmien ohjaajia, jotta tunnit ovat tur-
vallisia. Alle 10-vuotiaiden ryhmissa on yleensa vastuuohjaajan lisaksi myds

apuohjaaja, jotta isoissa lapsiryhmissa kaikilla olisi turvallista olla.

TiVoLilla on pdaasiassa kolme eri toimialaa, jotka ovat lasten ja nuorten liikunta-
ryhmat (LaNu), aikuisten liikkunta (AiLi) ja kilpa- ja valmennuspuoli (KiVa). Las-
ten ja nuorten liikuntaryhmat ovat tarkoitettu harrasteliikunnaksi ja TiVoLin har-
rasteryhmat eivat kilpaile ja esiintyvat padasiassa seuran omissa tapahtumissa.
Harrasteliikunnan puolella tarjotaan tanssia, satutanssia, sirkusta ja liikuntaleik-
kiryhmid. Harrasteliikunta painottuu kolmevuotiaista kymmenvuotiaisiin. Talla
hetkella yli kymmenvuotiaiden ryhmia on kolme kappaletta. (Telinevoimistelu 7—
12, Tanssi yli 11 v. ja sirkus yli 10 v.). Kilpa- ja valmennuspuoli on puolestaan
tarkoitettu lapsille ja nuorille, jotka haluavat kilpailla joukkuevoimistelussa, tans-
sillisessa voimistelussa tai tanssissa. Nuorimmat KiVa-ryhmalaiset ovat 6-
vuotiaita ja vanhimmat melkein 18-vuotiaita. Aikuisten liikunnan puolella myy-
daan kahta erilaista korttia, joita ovat 80 euron hintainen kausikortti, jolla paa-
see kaikille kauden jumpille (kevat, syksy ja kesakaudelle on omat korttinsa) ja
65 euron hintainen sarjakortti, johon kuuluu 15 kayntikertaa, jotka voi kayttaa
mihin tahansa viikkotuntiin. Liséksi on my6s nuorten kausikortti, jota myydaan
50 eurolla syksy- ja kevatkaudelle. Kesajumppakortti on 40 euroa. Aikuisille tar-
jotaan myds lisamaksullisia kursseja, joiden tarkoitus on tarjota erilaisia tunteja

ja elavoittaa aikuisten viikkotuntitarjontaa.

TiVoLi on jasenend Suomen Voimisteluliitossa, joka kouluttaa seuroja, seurojen
toimijoita ja tarjoaa erityisesti seurojen ohjaajille koulutusta. Voimisteluliiton ja-
senend seurat saavat kayttoonsa ilmaisia markkinointimateriaaleja ja ohjaaja-
materiaaleja. Suomen voimisteluliiton on kattojarjestd, jonka tehtdva on toimia
jasenseuroilleen kouluttajina ja tiedonvalittajind. Suomen Voimisteluliitto on
voimistelun lajilitto Suomessa ja sen tavoitteena on olla tasokkain Iajiliitto.
Suomen Voimisteluliittoon kuuluu yli kolmesataa jasenseuraa. (Suomen Voimis-
teluliitto 2016a.)

TiVoLi on nuorten liikunnan Sinettiseura ja aikuisten likunnan Priima-seura.
Sinettiseura merkki on tunnustus laadukkaasta lasten ja nuorten toiminnasta.

Sinettiseuratoiminta on aloitettu vuonna 1992 ja se on Valon ja urheilun lajiliitto-
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jen toimintamalli. Keskigssa lasten liikunnassa on liikunnan mielekkyys, ysta-
vyys ja yhtadlainen oikeus osallistua. Sinettiseurojen mainitaan olevan oman
paikkakuntansa ykkdsseuroja. (Valo ry 2016). Sinettiseura-merkki on kunnia
seuralle, mutta se tuo mukanaan myds vastuuta tuottaa laadukasta liikuntaa
lapsille. Suomen Voimisteluliitto on jakanut Sinettiseura-merkkeja jo ihan 1992
alkaen. (Suomen Voimisteluliitto 2016c¢). Priima-seuran merkki on Suomen
Voimisteluliiton antama, aikuisten liikunnan laatumerkki. Se on merkki turvalli-
sesta liikkunnasta, ja annetaan seuralle, joka tarjoaa jatkuvaa aikuisten liikuntaa
ja mahdollisuuden aikuisille pdasta mukaan seuran toimintaan ja tapahtumiin.
Taman laatumerkin saaneiden seurojen ohjaajat ovat koulutettuja ja seuroille

likkuvien ihmisten hyvinvointi on paaasia. (Suomen Voimisteluliitto 2016b).

TiVolilla liikkuu viikoittain suuri maara aktiivisia tikkakoskelaisia lapsia ja aikui-
sia. TiVolin pienten ryhmat, jotka on suunnattu 3—4 vuotiaille ja 5-6 vuotiaille
ovat olleet kaikista suosituimpia lasten ryhmista ja suurin osa niista ryhmista on
ollut myoskin taynna. Suurin osa osallistuneista lapsista on tyttdja, mutta poikia-
kin on saatu mukaan ryhmiin. Kaikista suosituimmat ryhmat ovat olleet joukkue-
voimistelukoulu (5-6 vuotiaat), joka toimii hyvana alustana joukkuevoimistelu-
ryhmiin haluaville, satutanssi 3-4 vuotiaille tytdille, jotka haluavat tanssia ja lii-
kuntaleikkiryhmat touhuseikkailu tytéille ja pojille jotka ovat idltaan 5-6 vuotiaita.
Kouluikaisista suosituimmat ryhmét ovat olleet telinevoimistelu ja Freegym, jois-
ta Freegym on noussut todella suosituksi tunniksi. Freegym -tunti yhdistaa kai-
kenlaista temppuilua yhteen, kuten parkouria, telinevoimistelua ja akrobatiaa.
(Salmela 2016.)

Toimintaympariston tarkastelu

Tikkakoski sijaitsee noin 20 kilometria Jyvaskylan keskustasta. Tikkakoski on
hyvin aktiivinen Jyvaskylan kaupungin osa, jossa on 6000 asukasta. (Kehittyva
Tikkakoski ry. 2016). Tikkakoski on osa Jyvaskylad. Tikkakosken alueeseen
kuuluu esimerkiksi Liinalampi, Luonetjarvi ja Tunnelinmaki, joka on suosittu

omakotitaloalue. (Jyvaskylan kaupunki 2016b.)

Alueella toimii monta harrasteliikuntaan erikoistunutta yhdistyst&, joista muuta-

ma esimerkki: Tikkakosken pallo, Han Moo Doo -Tikkakoski ja alueella toimii
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myos Tikkakosken Tikka ry (Kehittyva Tikkakoski ry 2016). Tikkakoskelle suun-
nitellaan myos lahilikunta-aluetta, jonka rakentaminen aloitettiin kesalla 2016.
Alueelle on suunniteltu erilaisia aktiivilaitteita ja valineitéa ja mukana suunnitel-

massa on erityisesti parkour -valineitd. (Jyvaskylan kaupunki 2016a.)

Tikkakosken etuna TiVoLille on se, etta se on melko kaukana Jyvaskylan kes-
kustasta ja muista liikuntapalveluiden tarjoajista. Tikkakoskella on aktiivinen
asukaskunta, pitkaaikaiset asukkaat, halpa asuntojen hinta, joka houkuttelee
uusia asukkaita. Jyvaskylan kaupunki rakentaa Tikkakoskelle myds uuden lii-
kunta-alueen, joka houkuttelee alueelle kavij6ita ja uusista ulkoliikuntavalineista
voi olla paljon hyodtyd TiVoLin liikkuntatunneille. Heikkouksina on ikaantyneet
asukkaat, jotka eivat ole enaa hyvakuntoisia, poismuutto, palveluiden vahenty-
minen, nuorten pois muuttaminen ja kylan autioituminen. Tikkakoskella kuiten-
kin on paljon aktiivisia nuoria aikuisia, ilmavoimien rykmentti ja paljon yrityksia,

joiden tyontekijoina ja asiakkaina on nuoria tikkakoskelaisia ja jyvaskylalaisia.

Kilpailutilanne Tikkakoskella on kovaa. Tikkakosken yhdistyttyd Jyvaskylan
kaupunkiin, Tikkakoskelle on Ioytanyt myds Jyvaskylan alueen toimijoita ja yrit-
tajia, kuten Jyvaskylan kansalaisopisto ja alueelta I6ytyy jo yksityinen kuntosali,
joka tarjoaa TiVoLin tapaan ryhmaliikuntatunteja. Myos Jyvaskylan kaupunki
jarjestaa alueella liikuntaa. Osan siita se jarjestaa seurojen kanssa yhteistyds-
s, josta esimerkkina kuntosaliryhma, johon kaupunki on tilannut TiVoLilta oh-
jaajan paikalle. Jyvaskylan alueelle on syntynyt myds niin sanottuja halpasaleja,
joiden hintataso on alhainen verrattuna muihin kuntosaleihin, suurin piirtein 20
euroa kuukaudessa sisaltden kuntosalin ja ryhmaliikunnan. Nama salit ovat toi-
minnassa my6s vuorokauden ympari, jolloin vélimatkan kulkemiseen kuluva

ylimaarainen aika ei valttdmatta ole ongelma Tikkakoskelta katsoen.

Seuran vahvuudet ovat joustavuus, laaja-alaiset ammattilaiset ja seuralle omis-
tautuneet vapaaehtoiset. Seuran heikkouksia ovat vahenevat vapaaehtoiset ja
seuran vapaaehtoisten ajanpuute. TiVoLin johtokunnassa olevat vapaaehtoiset

kayvat kokoaikatbissa ja vapaa-aikaa jaa vahan vapaaehtoistyéhtn seurassa.

Opinnaytetyon tavoitteet
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Tikkakosken Voimistelu- ja Liikkuntaseura sai opetus- ja kulttuuriministerion
(OKM) apurahan seuratyontekijan palkkaamiseen vuonna 2013 ja vuosi 2016
on viimeinen vuosi, kun apurahaa on kaytettavissa. Tavoitteena on palveluiden
arvioiminen ja kehitysehdotusten tekeminen erityisesti asiakasuskollisuuden
lisddminen. Kehitysehdotusten on tarkoitus olla sellaisia, ettd ne jalkauttamalla
kavijat valitsisivat useammin TiVoLin koko perheen liikuntapaikakseen. Nain
saataisiin lisaa asiakkaita, joiden avulla toiminta saataisiin jatkumaan nykyises-

sa laajuudessaan.

Tikkakosken Voimistelu- ja Liikuntaseuran saama OKM:n tuki koko paivaisen
tyontekijan palkkaamiseen loppuu vuoden 2016 loppuun mennessa. Toiminnan
jatkuvuuden kannalta on tarkeaa tunnistaa seuran resurssit ja potentiaali, seka

l6ytaa rahoitusmahdollisuudet ja tarkastella toiminnan jatkuvuutta.

Opinnaytetyota varten toteutettiin kysely, jonka tavoitteena oli tavoittaa yli 18
vuotiaita tikkakoskelaisia, jotka eivat talla hetkella itse kayta TiVoLin palveluita

tai heidan lapsensa eivat kayta TiVoLin palveluita.

Opinnaytetyd pyrkii tuomaan uusia ideoita toiminnan kehittdmiseen ja sen te-
kemisesta taloudellisesti kannattavaksi. Pddosassa ovat asiakkaille tarjottavat
tunnit, palvelut, asiakkaiden sitouttaminen ja luoda tydkaluja uusien, ei-

asiakkaiden tavoittamiseen.

3 MENETELMAT

Kvalitatiivinen tiedonhakumenetelm& perustuu laatuun, eli esimerkiksi muuta-
maan tarkkaan valittuun haastatteluun. Kvantitatiivinen tutkimus sen sijaan no-

jaa tietonsa esimerkiksi kyselyn vastausten maaraan ja sen analysointiin.

Tukimusmenetelmana kaytettiin kyselyd, joka on kvantitatiivinen tutkimus ai-
heesta. Kvalitatiivinen, eli laadullinen menetelma, joissa kaytettéisiin haastatte-
luita, tuntui lilan rajatulta, varsinkin kun opinnaytety6ta varten haluttiin tavoittaa

mahdollisimman moni tikkakoskelainen, joka ei kayta palveluita. Opinnaytetyén
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menetelmaksi kysely valittiin siksi, ettd se koettiin parhaaksi tavaksi tavoittaa
sellaisia henkiloita, jotka eivat kayta TiVoLin palveluita. Samalla myds informoi-
tiin ihmisia TiVoLin toiminnasta ja kysyttiin, onko TiVoLin toiminta heille tuttua

ennestaan.

Normaalisti TiVoLin kyselyihin vastaa melko vahan vastaajia. Tahan kyselyyn
saimme 34 vastausta. Kysely toteutettiin K-market Tikkarissa, jossa ohitse ka-
velevia henkilgita kysyttiin mukaan kyselyyn. Kysely toteutettiin keskiviikkona ja
torstaina. Ensimmaisena paivana kyselyyn kysyttiin ohikulkijoita klo 10.00-13.00
ja toisena 12.00-15.00.

4 KYSELYN TULOKSET

Kyselyyn vastasi 34 vastaajaa. Sukupuoleltaan suurin osa (79 %) kyselyyn vas-
tanneista oli naisia. Kyselyn luotettavuuden kannalta kyselyyn ei saatu tarpeeksi
vastauksia, etta kyselya voitaisiin pitda erityisen hyvana ja luotettavana otanta-

na kaikista Tikkakosken ihmisista, jotka eivat kayta TiVolin palveluita.

Taulukko 1 Ikdjakauma

Ikdluokka \EETERS
yli 51 -vuotiaat 32
40-50 -vuotiaat 35
35-40 -vuotiaat 12
30-34 -vuotiaat 9
25-29 -vuotiaat 3
20-24 -vuotiaat 9
15-19 -vuotiaat 0
Yhteensa 100

Taulukosta 1 voidaan todeta, ettd vastaajista yksi kolmasosa (35 %) 40-50 -
vuotiaita ja toinen kolmasosa (32 %) oli yli 51-vuotiaita. Kolmanneksi eniten (12
%) vastauksia saatiin 35-40 vuotiailta ja 20-24 vuotiaita. Kyselyyn ei vastannut
yhtdén 15-19 vuotiasta, vaikka nuoria yritettiin kylla kontaktoida kyselyn aikana.

Taulukko 2 Toiminnan tunnettavuus
Onko TiVolin toiminta

tuttua? Maara %

Kylla 76
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Yhteensa 100

Tivolin toiminta oli tuttua valtaosalle (76 %) vastaajista ja vain vajaa neljannes
(24 %) ei ollut tietoinen TiVoLin toiminnasta. Noin kaksi kolmasosaa (68 %) ei
ollut kaynyt TiVoLin jarjestamilla ryhmaliikuntatunneilla, kuten taulukosta 3 voi
huomata.

Taulukko 3 Kayvét vastaajat ryhmaliikuntatunneilla?

Kaytko TiVolLin tarjoamilla ryhmadliikuntatunneilla? Maara %

Ei 68
Kylla 32
Yhteensa 100

Taulukosta 3 selviaa, ettei suurin osa kay itse TiVoLin ryhmaliikuntatunneilla.

Taulukko 4 Kayvatkd lapsesi TiVoLin ryhmissa
Kayvatko lapsesi TiVolin tarjoamissa lasten harrasteryh-

missa? Maara %

Ei ole lapsia 21
Ei 41
kylla 28
Yhteensa 90

Taulukosta nelja voidaan paatelld, ettd suurin osa vastaajien lapsista ei kay Ti-
VoLin harrasteryhmissa. 10 % jatti vastaamatta kysymykseen ja osalla ei ollut

lapsia.

Taulukko 5 Mink& teemaiseen ryhmaan vastaajat veisivat lapsensa?

Minka teemaiseen harrasteryhmaan veisit lapsesi? Suosio %
Tanssilliset ryhmat 48
Joukkuevoimisteluryhmat 38
Parkour- ja temppuiluryhmat 38
Liikuntaleikkiryhmat 24
Seikkailuleikkiryhmat 19
Sirkusryhmat 19
Yhteensa

Taulukosta 5 selvida, etta lapsille tanssilliset ryhmat olivat suosituimpia, sen
jalkeen joukkuevoimistelujoukkueet ja temppuiluun keskittyvat ryhmat.
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Taulukko 6 Tuntitoivomukset
Millaisille tunneille menisit tai toivoisit tarjon-

taan? Maara %
Lihaskunto 56
Kehonhuolto 41
Kahvakuula 35
Niska/selka 35
Kiinteytys/keskivartalo 35
Pilates 32
Kuntotanssi 27
Jooga 24
Aerobic 18
Ikdantyvien kuntojumppa 18
Muu 15
Crossfit 12
Koreografiset tunnit aikuisille 12
Lempead jumppa 9
Ikdantyvien tuolijumppa 6
Yhteensa

Kysymykseen pystyi valitsemaan useamman vaihtoehdon. Vastaajien mielesta
lihaskunto oli suosituimpia (56 %) ryhmaliikuntatunteja. My0s kehonhuollosta
pidettiin (41 %). Naistd kahdesta tai samantapaisista tunneista voisi tehda hy-
van yhdistelméan samaan tapaan kuin talla kaudella jarjestetty aerobic ja kehon-
huolto -tunti. Kumpaakin tuntia 16ytyy myods syksyn liikuntakalenterista. Kanna-
tusta saivat myos kiinteytystunti/keskivartalotunti (35 %), kahvakuula (35 %) ja
niska-/selkdjumppa (35 %). Kahvakuula ei ollut aiemmalla kaudella suosittu,
mutta sisatunnit ovat olleet TiVoLilla viime kausilla suositumpi kuin ulkotunnit,

varsinkin syksyn marilla keleilla ja talvella loskakeleilla.

Lihaskunto ja kahvakuula ovat lihaskunto -tyyppisié tunteja, joissa tarkoituksena
on lihasmassan lisddminen kahvakuulia, painoja ja oman kehon painoa apuna
kayttaen. Kehonhuolto on tyypiltddn lempea tunti, jossa keskitytdan huoltamaan
kehoa esimerkiksi venytellen. Pilates ja keskivartalo painotteiset tunnit olivat
suosittuja kyselyssa ja viikkotunteina Pilates on ollut varmasti suosituin tunti
TiVolLilla. Niska-/Selkdumppa oli my6s suosittu vastaajien kesken ja tahan voisi

mietti& sopivaa tuntia TiVoLin kalenteriin.

Muu -kohtaan oltiin vastattu kuntonyrkkeily, aikuisten tanssi, ei mikaan bailatino,
keski-ikaisten showtanssiryhma, asahi, keskivartaloa kiinteyttava liikesarjavoi-
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mistelu, aiti-lapsi jumppa synnytyksen jalkeen, jumppaa eri aikoihin, jotka sopi-
vat vuorotyolaiselle, lapsiparkki, uusia tunteja ja erityisjumppia esimerkiksi fy-

sioterapeutin pitAmana.

Taulukko 7

Miksi et kdy? Maara kpl

Sairaus rajoittaa 3
Ei sopivaa tarjontaa 1
Ajan puute 6
Kay muualla/muu harrastus 5
Ei tarpeeksi infoa 1
Yhteensa 16

Vastaajat olivat vastanneet kyselyyn, etta ajanpuute rajoittaa tunneilla kaymista.
Muutamat olivat nostaneet esille lapset ja yksi vastaajista oli toivonut myos lap-
siparkkia. Osa kavi muualla ryhmaliikuntatunneilla. Sairaus rajoitti myds osaa
vastaajista. Erityisryhmien jumppia toivottiin ja fysioterapeuttia niitd ohjaamaan.
Myds “muu harrastus” mainittiin pari kertaa syyna olla kaymatta ja yksi vastaa-
jista kavi Uuraisten Liinat -seurassa Uuraisilla. Muutama vastaaja oli vastannut,
ettei tarjonta ollut itselle sopivaa, mutta ehdotelmaa tarjonnasta ei ollut annettu
ja kiinnostaviksi tunneiksi oli valittu esimerkiksi pilates ja lihaskunto, joita TiVoLi
tarjoaa viikkotunteina. Yksi vastaaja mainitsi, ettei tunneista tiedoteta tarpeeksi.
Nakyvyytta voisi myos lisata paikallislehdissa ja muussa mediassa ja esimerkik-

si markkinointitempauksin.

Taulukko Mikd on tdrkeintd, kun valitset liikuntaryhmdd?

Taulukko 8

Mika on tarkeinta kun valitset lilkkuntaryhmaa? Maara %
Laheinen sijainti 88
Ammattitaitoiset ja koulutetut ohjaajat 44
Laaja valikoima tunteja 29
Kaytossa olevat vilineet tai kuntosali 18
Hinta 18
Se ettd tuttavani kdayvat samoilla tunneilla 9
Muu 3
Yhteensa X

Kaikista tarkeimmaksi 88 % liikuntaryhman valintaperusteeksi nousi laheinen

sijainta.
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Taulukko 9

Vaikuttaako liikuntapaikan valintaan jasenedut? \EETE R
Ei 62
Kylla 38

Liikuntapaikan valintaan kaikista selkeimmin vaikuttaa laheinen sijainti ja am-
mattitaitoiset ohjaajat. Kolmanneksi vaikuttavin tekija oli laaja valikoima ja
toiseksi viimeisena vaikuttivat hinta ja kaytdéssa olevat vdlineet tai kuntosali ja
viimeisena se, etta tuttavat kayvat samoilla tunneilla. Koska yksi isoimmista
vastauksista oli myds ammattitaitoiset ja koulutetut ohjaajat. TiVoLi kouluttaa
ohjaajia joka vuosi tarpeen mukaan. Tata voisi nostaa markkinoinnissa viela
enemman esille ja korostaa aikuisten ja lasten ohjaajien ammattitaitoa. Olemme
huomanneet erityisesti aikuisten liikunnan puolella, ettd ohjaajien pitaa olla to-
della ammattitaitoisia, koska tarjonta on Tikkakosken alueella todella ammatti-

taitoista ja runsasta.

Vastoin odotuksia vastaajat eivat tunteneet jdsenetujen vaikuttavan liikuntapai-

kan valintaan juuri lainkaan.

Taulukko 10

Millaisia jasenetuja kaipaisit? Maara %
Alennukset urheilu- ja tanssitarvikeliikkeisiin 35
Alennukset muihin liikunta-alan yrityksiin ja yhdistyksiin 35
Alennukset muihin liikkesiin 5
Muu 5
Yhteensa 100

Jaseneduksi eniten kysymykseen vastanneista vastaajat kaipasivat alenuksia

alan liikkeisiin ja muihin toimijoihin.

Vastausten vertaaminen TiVoLin nykyiseen tarjontaan

TiVoLi tarjoaa talla hetkella likuntaa monta tuntia viikossa ja tarjonta on melko
laaja. Kalenteri kattaa suurimman osan kyselyssé olleista tunneista. Suosituim-
pia tunteja ovat olleet steppi-tunti, jossa kaytetaan apuna steppilautaa, Aeromix
joka on yhdistanyt sykkeennostatusosioita ja lihaskuntoa ja kehonhuolto, jossa

tana vuonna on yhdistetty joogaa ja venyttelyd. Pilates oli myds suosituimpia
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tunteja. Vaikka kahvakuula oli kyselyssd myds suosituimpien joukossa, viime
kaudella kahvakuulassa kavi vain 1-5 henkil6d per kerta. TiVoLilla kahvakuula
on pidetty ulkotuntina, mutta seuraavalle kaudelle se siirretaan kokeiluun sisal-
le. Niskatselkd -teemaisena TiVolLilla ei ole ollut jumppaa, mutta Jyvaskylan

kansalaisopisto tarjosi vimekaudella selkajumppaa, joka oli suosittu.

Taulukko 11
\EETE]
Miten haluaisit muuttaa aikuisten tarjontaa itsellesi sopivaksi kpl
Erityisjumppia, joissa huomioitu sairaudet ja fysioterapeutti
vetamadssa
Enemman erilaisia ja uusia tunteja
Lapsiparkki
Eri aikoihin jumppia
Kertamaksumahdollisuus
Aiti-lapsi jumppa
yhteensa vastauksia avoimeen kysymykseen

(o = S S S S Y

Taulukkoon 11 on keratty avoimet vastaukset siita, miten vastaajat muuttaisivat
tarjontaa itselleen sopivaksi. Erityisjumppia, uusia tunteja, lapsiparkkia ja ker-
tamaksu mahdollisuus ehdotettiin mukaan toimintaan. Aiti-lapsijumppaa toivot-
tiin, mutta TiVoLilla on jo tarjolla samankaltainen tunti aikuisille ja nuorimmillaan
kuusi kuukautta tayttaneille lapsille ja vanhimmillaan kuusi vuotta tayttaneille

lapsille.

Taulukko 12
Muut ideat toimintaan Maara kpl
Liikuntaesityksia muualla kuin Tikkakoskella

Uusia tunteja, esimerkiksi BailaMama

Yhteistyd muiden tarjoajien kanssa, esim. Uuraisten Liinat
Henkil6kohtainen opastus

Nakyvyys paikallismediassa

Aikuisten tanssi- tai voimistelujoukkue

muut vastaukset

Yhteensa vastauksia avoimeen kysymykseen

[ S N S N =LY

Muita ideoita tuli yhteensa seitsemalta vastaajalta. BailaMama -tuntia ja yhteis-
tyota ehdotettiin, henkilokohtaista opastusta liikuntapalveluissa, nakyvyytta pai-
kallismediassa, aikuisten tanssi- tai voimistelujuokkuetta ja yksi vastaaja oli vas-
tannut, ettd toivoisi ihmisten lilkkuvan. Liikuntaesityksia toivottiin myos muualle
kuin Tikkakoskelle.
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5 RAHOITUS JA KAVIJAT

5.1 Ei-kavijéiden merkitys ja mahdollisuudet

Humakin (Humanistisen ammattikorkeakoulu) teos aiheesta "Ei-kavijasta osal-
listujaksi” pohtii, kuinka saada ei-kavijoita kavijoiksi. Vaikka aihepiiri on enem-
man keskittynyt taiteeseen ja taidepuoleen, idea toimii mainiosti myds seurojen
toimintaan. Manninen (Lindholm, 2015, 11) nostaa esille esimerkiksi sen, etta
koska taideinstituuttien toimintaa rahoitetaan julkisista varoista, on tarkeaa, etta
ihmiset ottaisivat osaa rahoitettuun taidetoimintaan. Tama patee myos TiVoLin
toimintaan, koska toimintaa rahoitetaan osaksi taiteen tavoin myés valtionavus-
tuksella. Lindholm puolestaan korostaa sita, etta tuettujen palveluiden tarjoajilla
on vastuu pitééa huolta siitd, etta kunnioitetulle tydlle on vastaanottajia. Manni-
nen tuo esille my6s sen, etta kulttuurin harrastamiseen vaikuttavat suuresti mo-
net eri taustalla olevat tekijat, esimerkiksi varallisuus, koulutustausta ja asuin-
paikka. (Lindholm 2015, 11-12.)

Osallistuminen on koettu viime aikoina eri tavalla ja osallistumisen ja osallista-
misen eroja Lindholm korostaa aloitusluvussaan. Osallistuminen koetaan va-
paaehtoiseksi toiminnaksi ja osallistaminen taas ylhaaltapain tulevaksi ei taysin
vapaaehtoiseksi toiminnaksi. Ei-kavijoistd Lindholm pohtii, sitd kuinka heidat
saadaan mukaan toimintaan ja paatoksentekoon. (Lindholm 2015, 17.)

Ei-asiakkaiden suhdetta toimintaan hipaisee my0s teos “Sinisen Meren strate-
gia”. Sininen meri -strategian ideana on tavoittelu tAman hetkista kysyntaa kau-
emmas. Uutta tarjontaa tuetaan luomalla ja ldytamalla mahdollisimman iso ky-
synta: Talldin uutukaisten markkinoiden riskit vahenevat. Edella mainitun toteu-
tumiseksi toimijan tulee hylata perinteiset strategisen ajattelun mallit, kuten
vanhoihin asiakkaisiin keskittyminen. Strategia korostaa I6ytamaan asiakkaiden
ja ei-asiakkaiden samankaltaisuudet, eika keskity perinteisen strategian mu-
kaan asiakkaiden eroihin. Talléin toimijat tavoittavat aiempaa kysyntaa kauem-

mas ja loytavat uuden asiakasjoukon. (Kim 2015, 140-141.)
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Kun yritys keskittyy kilpailijoista mahdollisuuksiinsa ja uusiin vaihtoehtoihin ja
asiakkaistaan ei-asiakkaisiin, talléin pystytddn muokkaamaan strategisia paino-
pisteitd. Nain toimintaan saadaan uusia nakodaloja ja synnytetd&n asiakkaille
lisdarvoa riippumatta toimialoista. Klassinen ajattelumalli kilpailutilanteessa joh-
dattaa yrityksen ehdottamaan asiakkaille ihanteellisempia vaihtoehtoja, jotka
ovat usein jo nahty toimialalla. (Kim 2015, 62.) Uunituoreen arvokayran kehit-
tamista voi helpottaa esimerkiksi neljalla kysymyksella: Mitéa toimialalla totuttua
meidan pitaisi pienentaa? Mita toimialalla totuttua meidan pitaisi havittaa? Mita
asioita meidan tulisi painottaa, jota ei alalla ole yleensa painotettu? Mitd meidan

pitaisi synnyttaa, jota toimialla ei ole aiemmin synnytetty? (Kim 2015, 63.)

TiVoLin tulisi avata itselleen markkinointia varten niita asioita, jotka yhdistavat
nykyisia asiakkaita ja niita, jotka eivat talla hetkella ole asiakkaita. TiVoLin koh-
deryhmé&a yhdistaé Tikkakoski alueena. Uudet lajit voisivat kiinnostaa nykyisia
asiakkaita ja houkutella uusia mukaan toimintaan. Lisaksi uusia asiakkaita saa-
taisiin laajentamalla tarjontaa esimerkiksi pienille lahialueen kylille, joissa ku-
kaan ei tarjoa ohjattua liikuntaa. Viikkotunteja tai kursseja voitaisiin myos jarjes-
taa eri alueilla ja tutkia asiakkaiden palautetta kursseista kehittaa tarjontaa haja-
asutusalueille sen pohjalta. Haja-asutusalueet, joilla liikuntaa ei tarjota paljon
voisivat mahdollistaa TiVoLille alueen, jossa asiakkaita 16ytyisi ja pystyttaisiin
houkuttelemaan Tikkakosken tunneille. Kyselyssa toivottiin yhteistyota Uuraisilla
toimivan urheiluseuran ”Uuraisten Liinojen” kanssa ja liikkuntaesityksia muualla
kuin vain Tikkakoskella, ja talldin voitaisiin esimerkiksi esiintya lahialueilla esim.
seurojen ja koulujen kanssa yhteistyossa. Téalla tavoitettaisiin lahialueen asiak-

kaita, jotka eivat yleensa kay Tikkakoskella.

5.2 Rahoitus

Urheilua voidaan rahoittaa julkisen ja yksityisen rajoituksen turvin tai julkisen ja
yksityisen sektorien toimijoiden kumppanuuksien turvin. Kaikilla kolmella rahoi-
tusmuodolla on pitkat juuret lapi historian. Julkiseen rahoitukseen kuuluu vero-
varojen kerdaminen ja niiden jakaminen yhteiseen hyvaéan ja yksityisen puolen
rahoitus on ollut kytkoksissa yksityisten henkildiden tai yritysten antamaan ra-
hoitukseen, jolla on ollut tarkoituksena tuoda tietoa palvelusta tai tuotteesta
yleisolle. (Schwarz, Stacey & Shibli 2012, 36.)
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“Fundraising is an art from itself! It is partnership.” —Carol Sinclair, luennoitsija

Queen Margaret University, syksy 2014

TiVoLin toiminnan kehittdminen vaatii enemman yrittajamaista asennetta. TiVo-
Li toimii omien periaatteidensa mukaan, mutta tietynlainen yrityksille tyypillinen
“kasvuun pyrkiva” — ajattelutapa pitaisi nostaa esille. Mika tekee yrityksista me-
nestyvia? Miten meidan seura voi paastd samaan? Imagon luominen ja yhteis-
tyon kasvattaminen eri toimijoiden valilla voisi olla keino parantaa markkinoinnin

lopputulosta TiVolilla.

Uudet korttityypit palvelevat isompaa asiakaskuntaa kuin nykyaan ja TiVoLin
korttien hinnat ovat edullisia muihin paikallisiin palveluntarjoajiin. Esimerkiksi
Ready Set Pole —tankotanssikoululla kortti on hinnoiteltu ettd 10 kerran kortti on
120 € ja 5 kerran kortti 75 euroa. Ja koululle pystyy ostamaan jasenyyksia kor-
keimmillaan 119 € kuukaudessa ja halvimmillaan 65 € kuukaudessa. Kertakort-
tien mukaan tunnin hinta on 12 € per tunti ja 15 € per tunti. Eli jos kay paljon niin
jasenyys tulee ehdottomasti halvemmaksi. Toinen vertailun kohde voi olla Kun-
tomaailma, jossa 10 kerran kortti maksaa 92 euroa, eli 9,20 € kerta ja yksi kuu-
kausi 92 euroa. Eli melkein saman verran kuin koko kausi maksu TiVoLilla yh-
teensda. Jyvaskylan naisvoimistelijoilla syyskausi oli vimeksi 160 euroa ja kesa-
kausi 100€.

Tarjontaa on tietenkin enemman, mutta toimintaa on kuitenkin melkein yhta pal-
jon. Lasten ryhmista useat ryhmat ovat taynné ja kilpailevien joukkueiden toi-
minta vie suuren osan tyontekijan paivasta. Lasten ryhmien hinnat pystytaan
pitamaan kohtuullisina, kun aikuisjumpparien maara saadaan pysymaan kan-

nattavana ja tassa tarkeassa osassa ovat seuran markkinatilanne.

Useat organisaatiot jaavat loukkuun maéaritellessdén markkinoitaan. Nykyiset
markkinat eivat valttamattd tarjoa kasvumahdollisuutta ja uusille markkinoille
seilaaminen tuntuu vaaralliselta. (Nenonen, 2015, 10.) Tikkakosken alueen
markkinatilanne on hyvin kilpailutettu ja uusia, koskemattomia markkinoita on
vaikea l0ytaa. Toisin kuin aiemmin on kasitetty, markkinat voivat olla hyvin mie-
tityn strategian tuotosta, eivat aina ulkopuolelta annettuja raameja. Yrityksen
kannattaa panostaa kasvaviin markkinoihin (Nenonen 2015, 10). TiVoLin tulisi
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tulevaisuudessa keskittya siihen, mika toimiala, tunti tai palvelu voisi olla se,
joka tulisi kasvamaan ja kehittymaan tulevaisuudessa niin, etta se voisi vieda
koko toimintaa eteenpain. Kyselyyn nojaten seuralla on hyvat |ahtokohdat tun-
tien suhteen ja suurin osa halutuimmista tunneista l6ytyvat jo TiVoLin tarjonnas-
ta. Seuraava askel on suosittujen tuntien jatkuva kehittaminen ja markkinointi.
Yrityksen kasvu pitaa yrityksen elossa. Se elavaittaa kehittdmista, uudistusta ja
edesauttaa yksildiden urakehitysta. Yritys, jonka kasvu jaa vahaiseksi, loytaa
itsensé usein tilanteesta, jossa yrityksen tulokseen pyritaan vaikuttamaan saas-

téaen. Talléin hukataan kasvu- ja kehitysideat. (Nenonen, 12.)

Yrityksen tulisi siirtdd katsettaan kilpailusta kohti asiakkaita. Yritykset usein ar-
vioivat omat markkinansa samalla periaatteella kuin kilpailijansa ja tdméan jal-
keen yritykset Ioytavat itsensa pienelta ja kapealta markkina-alueelta. Usein
kilpailutilanteet, joissa paadytaan voitto ja havio ajatteluun, vievat ajatukset pois
asiakkaista ja asiakkaiden arvotuotannosta. (Nenonen, 14). Yrityksen brandi on
iIso osa yrityksen markkinointia. Yrityksen kilpailu tilanne on luonut lukemattomia
vaihtoehtoja viestia asiakkaille, vaikuttaa asiakkaiden tunteisiin ja luoda elinikai-
sid suhteita sidosryhmiin. Vahva brandi erottuu omalla markkina-alueellaan.

Brandeja rakastetaan ja niiden luotetaan olevan parempia. (Wheeler 2013, 2.)

Yrityksen tulee maarittdd oma Kkilpailustrategiansa ja 16ytdd omien voimavaro-
jensa ja osaamisalueidensa kautta se, missa on muita yrityksia parempi. Yrityk-
sen brandays muuttuu toiminnaksi, kun yritys ei enaa muokkaa brandiaén vaan
muokkaa strategiaansa oman kilpailuasemansa hyvéaksi. Kun yritys tietdd omat
vahvuutensa, ne muuttuvat asiakkaiden lisdarvoksi ja erottuvat. Yrityksen tulisi
hyvalta adjektiivikeskeinen brandays ja miettia miten korostaa asiakkaille tule-
vaa arvoa yrityksen tuotteista. Tassa apuna voi kayttaa kysymyksia, kuten ”Mi-
ten lisatd tuotteen lisdarvoa asiakkaalle? Miten pienentaa asiakkaan tuntemaa
riskia ostopaatoksessa?” (Uusitalo 34-35.) TiVoLin tulisi viela enemman unel-
moida ja visioida tulevaisuuttaan ollakseen Tikkakosken suurin liikuttajana. Ti-
VolLin tilanne on vaikea, koska yhdistys tyéllistda kokoaikaisesti vain yhden
henkilon, jonka tehtdva on hoitaa seuran paivittaisia, juoksevia toimia ja samalla

ohjata ryhmia.
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Apuraha on ollut TiVoLin toiminnan kannalta tarkeda, koska liikkuvien aikuisten
maara on vahentynyt paljon vuoden aikana. TiVoLin taytyy kuitenkin mietti& uu-
sia projekteja ja innovatiivisia ideoita uusien ideoiden rahoittamiseen apuraho-
jen ja tukien vahetessa ja markkinoiden kaventuessa. Apurahoja saa harvoin
samaan kohteeseen uudestaan. Apurahoja tarjoavat esimerkiksi saatiot, ope-
tus- ja kulttuuriministerio. Apurahoja voi hakea esimerkiksi seuratoimintaan, pro-

jektitoimintaan, lasten ja nuorten kulttuuriin ja toiminnan kehittdmiseen.

TiVoLi tekee vuosittain varainhankintaa toiminnan ohessa kerran vuodessa Kil-
pa- ja valmennusjoukkueiden kanssa. Varainhankintaa voisi laajentaa ja kokeil-
la mahdollisesti varainhankintaa seka kevaalla, ettd syksylla. Varainhankinnan
ongelmana on vain se, ettd verotus voi olla korkea esimerkiksi koulujen ja joi-
denkin seurojen suosimissa tavara myynneissa. Pienten seurojen kannattaa

panostaa sellaiseen myyntiin, joka on verotonta.

TiVoLin voimavara tapahtumiin on ehdottomasti aktiivinen ja virke& esitystoimin-
ta kevaisin ja syksyisin koko seuratoimijoiden kesken. Ne keraavat toimijat yh-
teen ja vastuut jaetaan kaikkien vapaaehtoisten ja tyontekijoiden kesken. Ta-
pahtumia TiVoLilla on nelja per vuosi. Kevat- ja joulunayttkset, jotka ovat mak-
sullisia ja kisakatselmuksia kaksi, jotka ovat maksuttomia. Jokaiseen tapahtu-
maan TiVoLi laittaa my6és oman myyntipdydan, jossa myydaan erityisesti seu-
ran tavaraa, kuten kortteja, toppeja ja muuta TiVoLin toimintaa tulevaa myyntia.
KiVa-joukkueet ovat perinteisesti pitdaneet kahvioita, arpajaisia ja muita oman

joukkueen varainhankintaa

Sponsorointi esimerkiksi urheiluun tai taiteisiin tuo osallistuvalle yritykselle posi-
tiivista kuvaa osallistujille tapahtumissa. Sponsoroinnin on huomattu antavan
paremman kuvan sponsoroivasta brandistd. (Bowdin 2011, 442). TiVolLin ta-
pahtumiin l&htee usein mukaan paikallisia yrityksid esimerkiksi kasiohjelman
logopaikkoja vastaan. Tama on tarkeda markkinointia yrityksille, koska se on
positiivista markkinointia yrityksille ja yritykset tavoittavat enemman asiakkaita

markkinoimalla TiVoLin tapahtumissa.
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6 KEHITYSEHDOTELMAT

6.1 Asiakasuskollisuuden lisaaminen ja tivolilaisuus

TiVoLi toimii yhdistyksena kolmannella sektorilla ja kuten moni muukin yhdistys,
toimintaa johdetaan vapaaehtoistoiminnan voimin ja osakseen valtion rahoituk-

sen voimin, mika on yleista Suomessa toimivilla yhdistyksilla.

Voidakseen osallistua seuran toimintaan, mukaan pyrkivan henkilon taytyy olla
jasen. TiVolLilla jaseneksi paasee maksaessaan jasenmaksun kerran kalenteri-

vuodessa jumppamaksun yhteydessa.

Seuratoiminta on ollut voimistelun puolella todella yleista aikaisemmilta vuosi-
kymmenilta asti. Monet idkkdammat TiVoLin korttilaiset ovat olleet seuran toi-
minnassa mukana vuosikymmenia. Osa ensin pikkujumppareina, sen jalkeen
iIsompien lasten kilpailuryhmissa, ehka siirtyneet valmentamaan ja ohjaamaan
ja sen jalkeen siirtyneet aikuisjumppareiksi. Suuri osa Tikkakoskelaisia on kas-

vanut seurassa ja se on ollut luonnollinen paikka harrastaa.

Miten muiden, alueelle vasta muuttavien tai muualle harrastamaan kadonneet
likkujat saataisiin takaisin? Miksi heidan kannattaisi tulla takaisin? TiVoLin toi-
minnan tulisi antaa lisdarvoa aikuisliikkujalle, kuten mahdollisuuden ryhmaytya,
l[6ytaa uusia tuttavuuksia, saada kokemuksia ja onnistumisen tunnetta. Kunto-
keskuksissa on nykyaan esimerkiksi pikkujouluja, puuron syontia ja kevéatjuhlia.
Olisiko tdssa mahdollisuus “ryhmayttda” uusia ja vanhoja TiVoLilaisia ja mah-

dollisesti saada uusia harrastajia mukaan?

Asiakasuskollisuus, mita se siis on? Tarkastelkaamme aihetta esimerkiksi Sini-
sen meren strategia - kirjan avulla. Sinisen meren strategia on yksinkertainen:
on olemassa aavoja, vapaita sinisid meria ja pienia, kilpailutettuja punaisia me-
rid. Punaiset meret kuvastavat pienta markkinointialuetta, joka on kilpailutettu ja
sininen meri uutta, vahan kilpailutettua markkina-aluetta. Siniselle merelle pyrki-
van organisaation tulee uskaltaa ajatella erilaisesti ja I0ytda uusia toimintamalle-
ja ja mahdollisesti kehittaa ja 16ytdd uusia asiakaskuntia ja toiminta-alueita. Si-
niselle merelle pyrkivdn organisaation johtajat olevat eivat saa jddda vanhojen
rajojen sisdpuolelle, vaan heidan tulee rohkeasti pyrkia kohti uusia aloja, raja-
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pintoja, tutustuttava vaihtoehtoisiin palveluihin, tdydentaviin tuotteisiin ja tuntei-
den korostamiseen. (Chan 2015, 70-71.)

Kotleri ja Kellerin (2009) teos “Marketing management” nostaa esille, etta
useimmat asiakkaat odottavat yritysten tekevan paljon enemman kuin vain vies-
tivan heille ja tayttavat heidan tarpeensa. Asiakkaat haluavat, etta yritykset
kuuntelevat heita. (Kotler & Keller 2009, 160.) Asiakkaat arvioivat tarjoukset ja
valitsevat tuotteen tai palvelun, joka vastaa parhaiten yhdistaa hyodyt ja jos pal-
velu lunastaa sille asetetut ennakko-odotukset, asiakas luultavasti ostaa tuot-
teen uudestaan (Kotler & Keller 2009, 161). Teos kertoo, etta asiakastyytyvai-
syys on tunnetila, joka muodostuu mieltymyksen tai pettymyksen tunteesta, kun
asiakas vertaa ennakko-odotuksiaan kokemaansa tuotteen tai palvelun laatuun.
Jos palvelu ei tayta annettuja odotuksia, asiakas on tyytymatén. Jos palvelu
tayttad odotukset, asiakas on tyytyvainen ja jos palvelu ylittda odotukset, asia-
kas on todella tyytyvainen. Asiakasuskollisuus ja brandiuskollisuus linkittyvat
toisiinsa vahvasti, koska yleensa asiakkaat valitsevat tuotteen, josta heilla on

positiivinen kuva ennestaan. (Kotler & Keller 2009, 164.)

Jos yritys yrittdd nostaa asiakastyytyvaisyyttaan esimerkiksi alentamalla hinto-
jaan tai lisdéamalla palveluitaan, lopputuloksena voi olla voiton aleneminen. (Kot-
ler, Keller, 164) Asiakkaiden odotukset voi lunastaa vastaamalla markkinoinnis-
sa olleisiin lupauksiin. Asiakkaan paatds olla uskollinen yritykselle on monen
kohtaamisen summa. Osa yrityksista kayttda myos ideaa "brandytta asiakasko-
kemus” omassa markkinoinnissaan. Asiakastyytyvaisyyteen kuuluu myods asia-
kasvalitusten nopea selvittdminen, niin ettéd asiakkaalle saataisiin rakennettua
positiivinen kuva palvelusta. Noin 5 prosenttia asiakkaista valittaa, mutta tutki-
musten mukaan jopa 25 prosenttia voi kokea tyytymattomyyttd tuotteeseen.
(em. 2012, 165-169.)

Brandin luojien tulee miettia paljon nykyistd pidemmalle ja kayttad ammattitaito-
aan ja luovuuttaan strategisessa ajattelussa luodakseen kokemuksia, joita Kil-
pailijat eivat pysty kopioimaan. Mukaansa tempaavat kokemukset kiinnostavat
uusia asiakkaita, lisaavat asiakasuskollisuutta. Kaikki vuorovaikutus asiakkai-

den kanssa on mahdollisuus. Muistettavat kokemukset lisdavéat positiivista



23

energiaa. Negatiiviset kokemukset taas vahentavat yrityksen bréandin arvoa.
(Wheeler 2013, 18.)

Tasta asiakasuskollisuuspohdinnasta paasemme siihen, miten lisata juuri TiVo-
Lilaisten asiakasuskollisuutta. Yksi hyva idea olisi pitdad ilmaisia, pienid torita-
pahtumia, joissa jaettaisiin mainoksia TiVoLin ryhmista ja korttityypeisté. Lisaksi
mukana voisi olla lasten tuntien naytetunteja ja aikuisten naytetunteja. Tapah-
tumat organisoitaisiin ja toteutettaisiin talkoovoimalla ja tapahtuman lopuksi pi-

dettaisiin talkoolaisille tapahtuma kiitoksena osallistumisesta ja ty0panoksesta.

Toinen idea olisi luoda aikuisjumppareille yhteisia tapahtumia, illanistujaisia ja
pikkujouluja, joihin kutsuttaisiin jokainen kortin ostanut ja tarjottaisiin jotain pien-
ta ja TiVoLilaiset paasisivat tutustumaan toisiinsa ja myos johtokuntaan ja mui-
hin seurantoimijoihin. Brandi, joka auttaa asiakkaita tapaamaan toisia lisda ko-
kemusta brandista (Wheeler 2013, 19).

TiVoLin pitaisi saada jasenet mukaan toiminnan pydrittdmiseen, koska se laski-
si johtoryhman ja tyontekijan painetta. Liséksi vapaaehtoistyon elvyttaminen
voisi tuoda lisda TiVoLi -henkead, jolloin kaikki jasenet ymmartaisivat, etta TiVoLi
koostuu kaikista sen jasenista ja jasenet tekevat TiVoLin, ei pelkastaén johto-
kunta tai tyontekija. Yhteiset illanvietot vapaaehtoistydon paatteeksi toisivat mu-
kaan kuuluvuuden tunnetta ja sitouttaisivat TiVoLin jasenet toimintaan. Jasen-
ten tulisi ymmartad, ettd heidan asiakassuhteensa TiVoLiin jd& vain asiakas-
myyja-asteelle vaan TiVoLi on heille myés mahdollisuus olla osana rakenta-

massa TiVoLilla omaa liikuntapaikkaansa.

6.2 TiVoLin palveluiden uudelleen hinnoittelu ja korttityypit

Talla hetkella kesdjumpparien maara on vahentynyt selkeasti vime vuodesta ja
kortin ostaneita on noin kolmekymmenta vihemma&n mité oli budjetoitu, on alet-
tava miettia muita hinnoittelu perusteita ja kortti-/jAsenyysmahdollisuuksia. Yh-
tend isona kokonaisuutena TiVoLin tulisi tarjota koko vuoden jumppakortti, joka
maksaisi esimerkiksi 170 € ja kattaisi seka kevat- ja syyskaudet ja kesakauden
lisdksi. Kuten kyselyssakin pyydettiin kertakortteja pienemmalle summalle (10
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kertaa tai 5 kertaa) kun nykyaan sarjakortissa saa ainoastaan 15 kertaa per
kortti. Vaikka kertojen maaré on iso, 10 kerran Kortti ei voisi olla paljon halvempi
kuin 15 kerran kortti, jotta sen pitAminen olisi kannattavaa. Viiden kerran kortin
hinta olisi 35 € per kortti. Hinnan pitaisi olla sellainen, ettd se mahdollistaa kui-
tenkin toiminnan kannattavuuden ja kattaa toiminnan suunnittelua pidemmalle.
Jos yhden tunnin hinta pidetdan yhta alhaisena, kuin 15 kerran kortissa, sen
hinta laskee liian alhaiseksi ja ei mahdollista laadukasta toimintaa tulevaisuu-
dessa. Viiden kerran kortti toimisi hyvin myds mainostuksena ja tavoitteena olisi
se, etta se kannustaisi ostamaan isomman sarjakortin tai kausikortin, joka tulisi

halvemmaksi

Kehitysidea on, etté TiVoLin nykyisten korttien lisaksi luotaisiin kaksi uutta kort-
tityyppid, jotka ovat vuosikortti 170 euroa ja viiden kerran sarjakortit 35 euroa.
Vuosikortit sitovat uskolliset asiakkaat pitkaksi aikaa ja viiden kerran kortit toimi-
vat hyvin sellaisille, jotka haluavat ensin testata tunteja ennen sitoutumista pit-

kaksi aikaa.

6.3 Ohjaajien ammattitaito esiin

Kyselyssa liikuntapaikan valintaan eniten vaikutti se, etta ohjaajat ovat ammatti-
taitoisia ja koulutettuja. Kaikki TiVoLin ohjaajat ovat koulutettuja, mutta tieto siita

ei valttdmatta kantaudu asiakkaille asti.

Kehitysidea on, ettd luodaan nettisivuille sivu, johon ohjaajien koulutukset ja
ohjauskokemus listataan CV- tyyppisesti. Lisaksi TiVoLin blogiin luodaan esi-
merkiksi kevaalle "Kuukauden ohjaaja” — palsta, johon jokaisesta ohjaajasta
kirjoitetaan pieni juttu, jota jaetaan sosiaalisessa mediassa, nettisivuilla ja blogin

juttuja voidaan tulostaa ja jakaa jumpilla vanhemman véaen tietoisuuteen.

6.4 Yhteisty0 alueen toimijoiden kanssa

Kyselysta nousi esille mielestani hyvid ideoita toimintaan. Uuraisten Liinojen
kanssa ehdotettiin yhteisty6ta, joka voisi olla todella hyva idea. Tarkeinta yhteis-
tyokuvioiden suunnittelussa on se, ettd se olisi tasapuolista kummallekin toimi-

jalle ja palvelisi myds palveluiden kayttajia.
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Jarjestetaan kurssi, jonka kulut ja tuotot jaettaisiin osallistujien mukaan. Esimer-
kiksi jos TiVolLilta tulee kurssille 6 osallistujaa ja toiselta jarjestajalta 4, TiVoLi
maksaa kuluista 60 prosenttia ja saa 60 prosenttia tuotoista ja toinen toimija
loput. Myds kurssi toteutetaan yhteistydssa niin, ettd kummankin toimijan ohjaa-
jat vetavat osan kurssista. Kurssille voisi olla alennus toisen toimijan kortilla ja

isompi alennus, jos henkildlta [6ytyy kummankin toimijan kortit.

Jyvaskylan kaupungin kanssa yhteistyon lisdaminen olisi tarkeaa, koska kau-
pungin paamaara ei ole kilpailla paikallisten toimijoiden kanssa vaan tarjota
asukkaille mahdollisimman laadukkaita palveluita. TiVoLin erikoisosaamisen
esille tuominen ryhmisséa olisi erilaista tarjottavaa. Esimerkiksi "Folkvirtaa” -
ohjaaja koulutuksen jalkeen TiVoLin ohjaaja voisi ohjata kaupungin vesijump-
pien lisana Folkvirtaa -ryhméaa, joihin voisi tulla kaupungin asiakkaiden liséksi
TiVoLin asiakkaita. Esimerkiksi, etta ryhmaéan varataan 5 paikkaa TiVoLin asi-
akkaille ja 15 paikkaa kaupungin omille asiakkaille.

Yrityksille raataldidyt tydhyvinvointinetket tai juhliin ja tilaisuuksiin aktiiviset myy-
tavat paketit voivat kuulostaa pienien, yhdesta kahteen tyontekijaa tyollistavan
seuran mielesté isoilta ja kovasti kilpailutetulta alalta. Kuitenkin TiVoLin ohjaa-
jien ja valmentajien joukosta I6ytyy usein sellaista osaamista, jota ei perinteisilta
kuntosali- tai hyvinvointivalmennusta antavilta yrityksiltd valttamatta [0ydy.
Tanssi-, voimistelu- ja jopa tanssitaide — osaaminen TiVoLin sisélta voidaan
nostaa kilpailueduksi, jota on vaikea jaljitella. Lisaksi se voi avata markkinoita
erilaisia palveluita kaipaaville yrityksille ja toimijoille. Yrityksille ja yhteisdille voisi
raataloida paketin esimerkiksi teemalla "Hyvinvointia tanssista ja taiteesta” —
joka voisi yhdistdd esimerkiksi perinteisid tansseja, vapaata liikettad ja ryhmalii-

kunnan elementteja.

Yrityksille voidaan myyda myos "Tanssituokio” tai “Liikuntatuokio” palveluita
ihan tyopaikoille, joissa kaytettaisiin 15 minuuttia tyopaikalla taukojumppaan,
joka voitaisiin toteuttaa esimerkiksi viikoittain tai niin monesti kuin tilaajalla on

tarve palvelulle.
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TiVolilta I6ytyy paljon liikunta-alan ammattilaisia, tanssijasta aina liikuntaneuvo-
jaan asti. Yrityspakettien suunnittelussa pitaisi erityisesti nostaa TiVoLin eri-
koisosaaminen esille: tanssi ja joukkuevoimistelu. Mahdollista olisi myds luoda
likunta-alan pakettien kylkeen taiteellisia esimerkiksi tanssipaketteja, joissa
paapaino voisi olla taiteellisuudessa ja luovuudessa. Paketteja voitaisiin myyda
Tikkakosken alueen juhliin, merkkipaiville ja tapahtumiin, jolloin myds yritykset

tukisivat paikallista, laadukasta nuorten ja aikuisten harrasteliikuntaa.

Yrityksille suunnatut palvelut kaipaavat my6s aktiivista myyntia ja markkinointia.
Tammoisessa yrityksille suunnatuissa palveluissa tarkeaa on erityisesti myynti,
ennen kuin positiivinen kokemus on syntynyt ensimmaisen tunnin jalkeen. Yri-
tyksille pitad myos korostaa positiivista kuvaa, joka saadaan tukemalla seuran
toimintaa, jonka paamaarana on tuottaa laadukasta liikuntaa paikallisesti, lahel-

l& jumppareita.

Yritystenpalvelupakettien kehitysideana voisi olla myyntimanuaalin luominen ja
myynnin aloittaminen TiVoLilla. Tahan linkittyisi myds yrityksien, yhteisdjen ja
muiden toimijoiden kanssa verkostoituminen, koska silloin paastaisiin tekeméaan

esimerkiksi pilottihankkeita palveluista.

6.5 Vapaaehtoisten lisd&dminen ja vapaehtoisten hyddyntaminen

Verkostojen merkitys seurojen toimintaan on noussut. Tikkakosken alue on pie-
ni, joten toimintaan tarvittaisiin aktiivinen aktiivien verkosto. Seuratoimintaan
tarvittaisiin lisaa aktiiveja, jotta seuran toiminta turvattaisiin myds tulevina vuosi-
na, kun vanhat, pitkddn seuratoiminnassa mukana olleet haluavat jdada pois.
Lisaksi toimintaan on kaivattu nuoria mukaan aktiivijasenten toimintaan. Nuor-
ten jasenten mukaan saamiseksi luodaan “Nuorten hallitus” jonka tarkoituksena
on saada nuoria jadsenid mukaan toimintaan. Nuorten hallitukselle annetaan
hieman vahemman vastuuta kuin johtokunnalle, jotta kynnys tulla toimintaan

olisi matalammalla kuin aikaisemmin.

Kyselyssa mietittiin TiVoLin ndkyvyytta ja sita voitaisiin lisdtd vapaaehtoisvoimin
tehtavilla markkinointitempauksilla. Ideana olisi, ettd jokainen mukaan tuleva
ohjaaja tulisi mukaan omasta halustaan tukea seurantoimintaa, palkkaa ei mak-

settaisi. Samoin toimintaan pitdisi saada jojot, ryhmalaisten vanhemmat ja ai-
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kuisjumpparit. Esimerkiksi tapahtumassa voitaisiin jakaa mainoksia Tikkakos-
ken torilla/S-marketin pihalla, samalla ohjaaja voisi pitdd pienen liikuntatuokion
ja mainostaa TiVoLin jumppia, kun vanhemmat jakavat mainoksia tai tiedotteita

osallistujille.

Liséksi tapahtumassa joukkueet voisivat pitda kasvomaalausta, arvontaa ja
kahviotoimintaa oman joukkueensa hyvaksi. Tapahtumassa valmentajat ja
joukkueenjohtajat voisivat kertoa joukkueen toiminnasta ja p&&periaatteista ja
jakaa mainoksia siihen liittyen. Tapahtuma voisi kestaa esimerkiksi viikonlopun
ajan ja se jakaisi TiVoLin positiivista energiaa ja saisi uusia mahdollisia asiak-
kaita kiinnostumaan toiminnasta. TiVoLi saisi nékyvyytta, mainosta jumpilleen ja
omaa ideologiaansa eteenpdin. Lisdksi tapahtumassa voitaisiin jakaa mainok-
sia/tiedotteita, jotka ovat vaarassa jaada kaapin pohjalle. Tapatuman jalkeen
osallistuneet voitaisiin palkita saunaillalla, makkaranpaistolla tai muulla vastaa-
valla osallistumisestaan. Tama voisi olla halpa keino saada pienella tyolla ryh-
miin osallistujia ja paljon lisda tietoa TiVoLista Tikkakoskella. Vapaaehtoisten
aktivointiin ja ohjaajien ja valmentajien hyvinvointiin tulisi panostaa myos erilais-

ten virkistysiltojen ja ideapaivien voimin.

7 Loppupohdinta

Opinnaytetyo kasitteli TiVoLille ajankohtaista ja myds hyvin haastavaa aihetta
kilpailutilanteen kiristyessa. Mielestani opinnaytetyd antaa hyvan pohjan TiVo-
Lille kehittdd toimintaansa. Se antaa sellaisia kehitysehdotuksia, joita voi muo-
kata esimerkiksi yhteistyokumppanien tilanteiden mukaan. Jos tekisin opinnay-
tetydn uudestaan, perehtyisin enemman myos TiVoLin nykyisiin asiakkaisiin ja
haastattelisin myds vapaaehtoisia ja haastattelisin miten he kehittaisivat toimin-

taa omalla toiminnallaan paremmaksi.

Seuralla on vahva asema Tikkakoskella ja naen, ettd tulevaisuus nayttaa seu-
ralle valoisalta, kunhan seuralla pysyy henkilo, joka on valmis tekemaan toita
seuran tulevaisuuden eteen. Paras tilanne saataisiin kun mukaan saataisiin si-
toutuneita uusia seuratoimijoita niin, etta toiminta jatkuisi myés monien vuosien

paasta, kun nykyiset aktiivit jadavat pois.
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9 LITTEET

Liite 1. Kyselyn runko

Tikkakosken Voimistelu- ja Liikunta-
seura TiVoLi ry kysely palveluiden
kehittamisesta

Oletko...

Mies
Nainen

Minkéa ikainen olet?

15-19 vuotta
20-24 vuotta
25-29 vuotta
30-34 vuotta
35-40

40-50 vuotta
50 +

Onko TiVoLin toiminta sinulle tuttua?

Kylla
Ei

Kaytkod TiVoLin tarjoamilla ryhmaliikuntatunneilla?

Kylla
Ei

Kayvatko lapsesi TiVoLin tarjoamissa lasten harrasteryhmissa?

Kylla
Ei
Ei ole lapsia
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Minké& teemaiseen harrasteryhmaan veisit lapsesi? (Ei tarvitse
vastata jos ei ole lapsia)

tanssilliset ryhmét

seikkailuleikkiryhmaét
joukkuevoimisteluryhmat

likuntaleikkiryhméat

sirkusryhmat

parkour- ja temppuiluryhmét (esim Freegym)
Other:

pher

Mika on tarkeinta kun valitset liikuntaryhmaa?

Laheinen sijainti/paikallisuus

Laaja valikoima erilaisia ryhmaliikuntatunteja
Ammattitaitoiset ja koulutetut ohjaajat

Se etta tuttavani kayvat samoilla tunneilla
Kaytdssa olevat valineet tai kuntosali

Hinta

Other:

pher

Millaisille tunneilla kavisit tai millaisia tunteja toivoisit tarjon-
taan? (Jos vastaa muu, kirjoita kenttd&n minkalainen tunti sinua
houkuttelisi)

Lihaskunto

kahvakuula

Lempea jumppa

aerobic

Crossfit

Kuntotanssi

Kehonhuolto

Pilates

Jooga

Ikd&ntyvien kuntojumppa
Koreografiset tanssitunnit aikuisille
Niska-/selkajumppa
kiinteytys/keskivartalo
Ikd&ntyvien tuolijumppa
Other:
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—

Miten haluaisit muuttaa TiVoLin aikuisten tarjontaa itsellesi so-
pivaksi?

pratery_

Vaikuttaako liikuntapaikan valintaan jAsenedut?

ei
kylla

Millaisia jasenetuja kaipaisit?

Alennukset urheiluvaline- tai tanssitarvikeliikkeisiin
Alennukset muihin liikkunta-alan yrityksiin tai yhdistyksiin
Alennukset muihin liikkeisiin

Other:

pher

Jos et kay aktiivisesti TiVoLin ryhmaliikuntatunneilla, miksi et? *

TS ey

Muita ideoita toimintaan

para e

Yhteystiedot arvontaan osallistumiseen (nimi ja sdhkoposti)



