Längdåkning, fortfarande etta!
Vid en stor nationell undersökning frågade man folket i vilken gren de anser att det är viktigast att våra idrottare når internationell framgång. Av resultatet kan vi läsa följande: 40 % av de som deltog i undersökningen ansåg att det är viktigast att vi når framgång i längdåkning. På andra plats med 35 % av rösterna kom friidrott. Hockey, som av många anses vara den största idrottsgrenen, kom först på tredje plats.
Totalt visade undersökningen, att finnarna är ett idrottstokigt folk. 70 % av de som deltog i undersökningen ansåg att det är viktigt att Finland, inom idrott, når internationell framgång. Endast 7 % ansåg att framgång inte var av betydelse.
Hur skall vi då ta vara på detta intresse, har vi gjort det? Inte enligt mig! Flera föreningar har det kärvt med ekonomin. Vi kan inte ge de unga idrottarna, det ekonomiska stöd som krävs för att nå toppen. Vi har fastnat i den tid, då idrott på toppnivå var en hobby, med det är det inte mera. De unga idrottare som vill nå toppen idag, behöver ett nätverk runt sig. De måste kunna lita på att de får allt det stöd de behöver, annars vågar de inte satsa! Detta kräver självklart pengar, men ännu mera kräver det duktiga människor i nätverket.
Eftersom långdåkningen idag, enligt undersökningen, är den idrottsgren där folket vill ha framgång tror jag att de pengar som behövs för att trygga idrottarnas behov, finns ute på fältet. Nu behövs det bara de ledare, som kan samla in dem. Vi behöver människor, som på rätt sätt kan sälja idrotten till de som sitter på skattkistan.

Men, men, men! För att lyckas med detta, behöver vi också idrottare, som vågar bjuda på sig själva! Hur duktig än, en marknadsförare är, kan han inte sälja en produkt som inte intresserar! Kanske det låter hemskt, men idrottaren kan jämföras med en produkt, som skall säljas. Så här i båtmässans tider, tänkte jag komma med en liknelse. Tro det eller inte, men det är mycket lättare att sälja en båt, som väcker känslor och är intressant, än en grådaskig båt i bakre hallen, även om den kanske är snabb! Lyckas man sedan kombinera dessa, dvs. hittar man en båt, som både är snabb och intressant, ja då har man en lätt såld produkt.

För att gå lite vidare på att ”produktisera” idrottaren, kan man väl säga, att marknadsföraren (idrottsledaren) säljer kunden (sponsorn) ett förväntningsvärde. Vi har en produkt, som är intressant och genom produktutveckling kan vi göra den bättre, dvs. snabbare och på så sätt mera intressant.

Jag vet att många av er läsare, nu funderar om den Turkuska pojken glömt ta sin morgonmedicin, när han sådant skriver, kanske det, men jag vill väcka diskussion. Om jag genom detta lyckas få en idrottare att fundera på vad hon/han kan göra för att bli mera intressant för sponsorerna, då har jag lyckats.

Med en vänlig hälsning från Nokiavägen,
Niklas Turku

