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Abstract

Many football teams have ambitions to play in the premier division were they can compete
against the best. Many football teams like IK Sirius have had it difficult to reach the top
leagues because they lack resources witch is much needed to establish their team in the
highest division. Because IK Sirius current position isn’t in the top league Allsvenskan, they
will not get the same level of attention from fans, media and sponsors etc. For this reason,
they are unable to collect resources necessary to compete with the best football teams.

The main purpose of this paper is to analyze what a football team like IK Sirius needs to do to
manage to reach Allsvenskan. The main focus is on IK Sirius brand and what methods they
can use to strengthen their position in society. Methods like positioning, segmentation and
differentiation is brought up because it firms often use them when they are creating a brand.
The study will also show how IK Sirius through CSR projects can reinforce its brand.

To answer IK Sirius problem, a literature study has been inducted. Several people from IK
Sirius has been interviewed, including head of marketing Stefan Birling and five active
footballers belonging to the men's first team. Lansforsidkringen who sponsors the team have
also been interviewed.

The essay shows that a football team has to find a balance between marketing and football if
they are to become a successful club. It is important to have a strong brand with capital that is
required to create competitive advantages. When you have a strong brand is it easier to
differentiate oneself from competitors. For that reason, the team needs to analyze who's the
competitors. The team is also needed to be seen in society, and many teams do it by taking
social responsibility. By that reason teams implement CSR works, but it’s important that the
CSR work is appreciated by the team’s stakeholders. If the team doesn’t implement it in the
right way it could damage the team’s corporate image. By that reason the team needs to be
careful when they implement a CSR work.
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Sammanfattning

Manga fotbollslag har ambitioner att spela i den hogsta divisionen dir de kan konkurrera med
landets bésta fotbollslag. Méanga fotbollslag som IK Sirius har haft svart att na toppen da de
saknar resurser for att etablera sig bland de bista fotbollslagen. Eftersom IK Sirius spelar tva
divisioner under hogsta serien Allsvenskan far de inte samma uppmaérksamhet fran fans,
media, sponsorer etc. Av den anledningen har de svart att samla in resurser som krivs for att
kunna konkurrera med de bésta fotbollslagen.

Syftet med uppsatsen &r att analysera vad ett fotbollslag som IK Sirius behover gora for att
lyckas ta sig upp till Allsvenskan. Huvudfokuset ligger pa IK Sirius varumaérke och vilka
metoder de kan anvédnda sig av for att stirka sin position i samhéllet. Metoder som
positionering, segmentering och differentiering tas upp eftersom man anvénder sig av dem nir
man skapar ett varumarke. Samtidigt ska uppsatsen visa hur man genom Corporate social
responsibility arbeten kan forstirka sitt varumarke.

For att besvara IK Sirius problem har en litteraturstudie gjorts. Samtidigt har flera personer
fran IK Sirius intervjuats, ddribland foreningens marknadsansvarig och fem aktiva
fotbollsspelare som tillhor herrarnas A-lag.

Uppsatsens resultat visar att ett fotbollslag maste hitta en balans mellan marknadsforingen och
fotbollen om man ska bli en framgangsrik férening. Det ar darfor viktigt att
fotbollsféreningen har skapat ett starkt varumérke samtidigt som man har kapital som kravs
for att skapa konkurrensfordelar. Nér laget har ett starkt varumaérke blir det enklare att
differentiera sig frén foreningens konkurrenter. Av den anledningen behdver foreningen
analysera vilka man anser &r foretagets konkurrenter. Samtidigt behover klubben synas i
sambhdllet vilket ménga lag gor genom att ta ett socialt ansvar. CSR-arbeten implementeras da
1 klubbarna men det blir dock viktigt att implementeringen uppskattas av foreningens
intressenter. Om man inte utfor allt korrekt kommer det skada varumaérket vilket leder till att
foretagets status 1 samhillet forsdmras.
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1 Inledning

Denna uppsats studerar hur betydelsefull marknadsfoéring ar hos fotbollslaget och
organisationen IK Sirius fotboll. Syftet ar att undersdka hur stor betydelse IK Sirius
varumarke har ndr man vill skapa fotbollsmassiga framgangar. Samtidigt vill uppsatsen
undersoka hur man kan forbattra sitt varumarke genom att ta ett socialt ansvarstagande i
samhallet via Corporate Social Responsibility (CSR) arbeten. | detta kapitel presenteras
problembakgrund, problem, syfte och avgransningar.

1.1 Problem bakgrund

Fotbollen &r idag, utan tvekan, den mest utévade bollsporten i varlden. Manga barn borjar
spela fotboll redan i en tidig alder med hopp om att en dag bli varldskdnd fotbollsspelare.
Fotbollen &r inte enbart popular bland méanniskor som utovar sporten, den har dven en
mangd askadare som med noje tittar pa fotbollsmatcherna. Matcher fran de storsta
fotbollsligorna direktsands varlden éver genom flera olika TV kanaler och internethemsidor.
Pa sa satt kan askadare fran olika varldsdelar titta pa sina favoritlag direkt fran TV soffan.

Sedan marknadsforingskonceptet uppstod i mitten 1950-talet har foretag borjat anpassa
sina produkter till valda malmarknader (Kotler, 2006). Marknadsforingen har visat sig vara
mycket givande for féretag runt om i varlden. Inom herrfotbollen har dock
marknadsféringskonceptet inte tillampats forrdn vid borjan av 1990-talet (Desbordes, 2007).
Tidigare var fotbollen mer av en kulturell foreteelse som senare internationaliserades via de
stora europeiska landerna (Desbordes, 2007)

Genom det inforda konceptet har manga europeiska toppklubbar lyckats skapa sig ett starkt
varumarke och darigenom lyckats bevara sina konkurrensfordelar gentemot andra
nyetablerade lag (Deloitte, 2013). De omsatter stora summor genom bland annat sponsorer,
reklam och trojforsaljning. Av den anledningen blir det svart for fotbollslag som saknar bade
ett starkt varumarke och har brist pa resurser att konkurrera med de framgangsrika lagen
(Desbordes, 2007). Fotbollsklubbarna Real Madrid och Manchester United ar praktexempel
pa fotbollslag som skapat varldskdnda varumarken. Genom sina starka varumarken har de
lyckats omsdatta stora summor pengar som bidragit till klubbarnas framgangar. Real Madrid
omsatter mest pengar av alla fotbollsklubbar i varlden. Enligt en arlig undersékning som
gjordes sdasongen 2011/2012 omsatte Real Madrid lite mer an fyra miljarder kronor
(Deloitte, 2013). Efter FC Barcelona kommer Manchester United pa en klar tredjeplats med
ungefar 3,4 miljarder kronor.

Det finns dock andra fotbollslag som inte har tillgang till samma resurser som dessa
elitfotbollslag. Uppsalalaget IK Sirius ar ett fotbollslag som for ndrvarande spelar i svensk
Division 1 Norra, vilket ar tva divisioner ifran hogsta serien, Allsvenskan. IK Sirius hade tva
ljusa ar runt 70-talet dar de lyckades ta klivet upp till Allsvenskan, men efter en kimpig
sasong lyckades de inte halla sig kvar i toppdivisonen. | manga ar har de kampat for att ta



klivet tillbaka upp till finrummet. Resan ditt har dock visat sig vara besvarlig eftersom de
saknar resurserna som behovs for att lyckas na uppsatta mal.

1.2 Problem

IK Sirius varumarke ar idag inte tillrackligt starkt for att dem ska kunna konkurrera med
varken europeiska eller svenska toppklubbar. Ett problem som manga klubbar har ar att de
saknar resurser. | flera decennier har IK Sirius legat i den positionen och av den anledningen
har det varit svart att uppfylla sina mal. Vid IK Sirius arliga styrelsemotet 2007 togs det upp
vilka mal laget ville uppna fram till ar 2012. Vid det tillfdllet hade laget kvalificerat sig till
Superettan och omsatte drygt tolv miljoner kronor (Svenskafans, 2013).

IK Sirius uppsatta mal for 2012:

e Etablerasi Allsvenskan

e Fa en mojlighet att spela fotboll i Europa

e Omsatta 50 mkr

e 40 procent av elitspelarna ska komma fran egen spelarutbildning
e Fatillgang till en arena som tar 20 000 askadare

e Traningsanlaggningar som motsvarar malsattningarna

e Fortsatta arbeta pa att forstarka sitt anseende bland fans och andra i klubbens
omgivning.

Ar 2012 hade laget inte lyckats uppna nagot av de angivna malen som styrelsen satt upp. De
har till och med flyttats ner fran Superettan till division ett, vilket ar ett steg i fel riktning.
Eftersom det ar viktigt att man inom fotbollen standigt utvecklas kan laget inte enbart
arbeta utifran ett fotbollsperspektiv. Av den anledningen kommer uppsatsen att undersoka
varfor IK Sirius inte lyckats uppna de uppsatta malen. Det ar manga faktorer som avgdér om
ett fotbollslag lyckas na sina mal (Desbordes, 2007). En viktig faktor som ar avgérande for
manga fotbollsforeningar, ar sattet de hanterar sin marknadsavdelning. Uppsatsen kommer
visa att det ar en stegvis process som sker succesivt under en langre period (se figur 1). For
att nd sina mal krdvs det att féreningen kombinerar bade fotboll och marknadsforing for att
ta klivet mot elitfotbollen.
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Figur 1, Vagen mot framgang (Egen bearbetning efter Desbordes, 2013)

Uppsatsen handlar aven om IK Sirius varumarke. Ett varumarke skapas av fyra aspekter som
uppsatsen kommer att granska. Undersokningar kring IK Sirius hantering av teorierna
Differentiering, segmentering, positionering och CSR kommer darmed bli viktiga och
relevanta for uppsatsen.

De fyra teorierna (differentiering, segmentering, positionering och CSR) kommer att
granskas for att se hur de kan forstarka ett varumarke (se figur 2). Det kommer dven
forklaras hur ett starkt varumarke kan gynna IK Sirius nar de ska differentiera sig fran sina
konkurrenter. Uppsatsen kommer dven illustrera hur segmentering ar viktigt om IK Sirius vill
skapa en kundkdannedom. Detta kommer vara gynnsamt nar klubben vill granska vilka
kundgrupper som ar effektivast att rikta in sig pa om de infor en segmentering. Genom att
ha ett starkt varumarke positionerar man sig i kundens medvetande (Brassington och Pettitt,
2013). Av den anledningen blir positionering viktig nar man diskuterar ett varumarke.
Eftersom uppsatsen dven ska ta reda pa hur man kan forbattra sitt varumarke kommer
positionering att lyftas upp. CSR-arbeten har visat sig vara inflytelserika nar foretag tar ett
socialt ansvar i samhallet (Brown och Dacin, 1997). Samhallet uppskattar vanligtvis sadana
intentioner vilket leder till ett forbattrat varumarke. Uppsatsen kommer darfér undersoka
hur liknande arbeten kan framja IK Sirius ekonomiska och fotbollsmdassiga prestationer.

Problemet kan Sammanfattas till att IK Sirius har ont om resurser som kravs for att uppna
sina mal. De saknar bade materiella och immateriella tillgdngar dar foreningen ar i behov av
kdrnresurserna sasom pengar, bra fotbollsspelare och battre traningsfacilitet.
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Figur 2, Varumarkesteori

1.3 Syfte & Avgransningar

Syftet ar att undersdka hur stor betydelse IK Sirius varumarke har nar man vill skapa
fotbollsmassiga framgangar. Samtidigt ska det undersdkas om ett starkare varumarke kan ge
en hogre omsattning och darmed de resurser som kravs for att kunna utveckla fotbollslaget.

Uppsatsen vill svara pa:

i) Varfor kombinationen mellan fotboll och marknadsforing ar vital for fotbollsklubbarnas
framgang?

ii) Hur IK Sirius bor ga tillvaga for att starka sitt varumarke i Sverige?

iii) Hur stor betydelse IK Sirius varumarke har for att laget ska lyckas bli framgangsrikt?
iv) Varfor CSR-arbeten kan vara viktiga for ett lag som IK Sirius.

Uppsatsen har som mal att bade vagleda och inspirera fotbollslag som inte lyckas kombinera
fotboll och marknadsforing pa ett bra satt. Avgransningar kommer ske vid IK Sirius
varumarke samt CSR-arbeten. Eftersom dessa tva tillvdgagangsatt hor ihop med
marknadsforing blir marknadsforingskoncepten viktiga for att forsta IK Sirius vag mot
framgang. Av den anledningen kommer uppsatsen redovisa differentiering, positionering
och segmentering for att fa en forstaelse kring marknadsforing och dess arbete. IK Sirius
sportsliga faktorer kommer ocksa tas upp i viss man da detta ar relevant om man vill
forstarka sitt varumarke.

Pa grund av uppsatta avgransningar kommer uppsatsen inte ta upp en del viktiga aspekter
som ar viktiga i en serios fotbollsklubb. Arbeten inom ekonomi, traning, utbildning etc. ar
betydelsefulla, och de kravs att de fordjupar sig kring dessa inom en fotbollsklubb. Som
tidigare sagt styrs fotbollsforeningar likt andra foretag, dar foretagen forsoker strava efter
att hela organisationen styrs at samma hall. | detta fall ar det lika dant och hela
fotbollsorganisationen IK Sirius maste arbeta tillsammans for att uppna sina mal. Av den
anledningen skulle det vara relevant att man analyserar alla ledningsaspekter. Pa grund av
brist pa tid kommer uppsatsen inte ta med dessa i analysen.



2 Teori
Arbetet baseras pa kunskap fran den foretagsekonomiska kursen marknadsforing dar

huvudfokuset &r varumarket. For att skapa en férstaelse angaende IK Sirius
varumarkesarbete ar det viktigt att definiera ett varumarke och dess inneboérd. Forstaelse
kring varumarke ar dven vitalt for att kunna besvara de olika problemstéllningarna som
tagits upp. Avsnittet borjar med en beskrivning av differentiering, segmentering och
positionering eftersom de ar viktiga att tillampa nar ett foretag vill starka sitt varumarke
(Brassington och Pettitt, 2013). Vidare beskrivs vad ett varumarke ar och vilka fordelar man
kan fa av ett starkt varumarke. Avslutningsvis kommer kapitlet ta upp vad CSR ar och vilka
fordelar foretag kan fa genom att implementera ett CSR-arbete (se figur 3).

Differentiering

Segmentering

Positionering
CSR

Varumarke

Figur 3, Teorier (Egen bearbetning efter Desbordes, 2013)

2.1 Differentiering

Som tidigare sagt skapar manga féretag ett varumarke for att kunna differentiera sig fran
sina konkurrenter (Keller et al., 2012). Brassington och Pettitt (2013) definierar
differentiering som en process med syfte av att lyfta fram olika fordelar som skiljer sig ifran
konkurrenterna. Bild 1 illustrerar hur féretag kan sticka ut mellan en mangd producenter.
Enligt Kotler (2006) kan man differentiera sig pa fem olika plan: Produkt, personal, service,

image och val av distributionskanaler.



Nar foretag differentierar sig blir det enklare fér konsumenterna att se skillnaden mellan
olika foretag (Brassington och Pettitt, 2013). | vissa fall kan det vara svart fér kunderna att
uppleva skillnader mellan olika foretag. Nar de differentierar sig presenterar foretagen sina
styrkor for omvarlden, vilket underlattar for kunderna nar de jamfor foretagen med
varandra. Forfattarna podngterar da att konsumenterna pa ett enklare satt bedomer vilket
av féretagen som ypperst kommer att tillfredsstalla kundens behov.

Differenteringen hjalper alltsa foretag att visa kunderna vilka férmaner varumarket har som
inte konkurrenterna kommer att tillgodose (Brassington och Pettitt, 2013). Fortsattningsvis
menar forfattarna att foretag genom differentiering kan bevara sina kunder och samtidigt
locka nya kunder.

(4

Bild 1. Differentiering (OISM, 2013)

2.2 Segmentering

Som tidigare sagts ar differentiering viktigt for att skapa konkurrensférdelar (Brassington och
Pettitt, 2013). For att behalla sina konkurrensfordelar kravs det dock att bade positionerar
och segmenterar sig. Kotler och Keller (2005) beskriver de som tva viktiga byggstenar inom
marknadsforing som ett foretag bor anvandas sig av for att tillfredsstélla sina kunder.

“To a certain extent, market segmentation may be regarded as a force in the market that will
not be denied. It may result from trial and error in the sense that generalized programs of
product differentiation may turn out to be effective in some segments of the market and

ineffective in others.”
- (Wendell R. Smith, 2013:6)



Citatet ar taget fran en artikel som ar skriven av Wendell R. Smith (2013). Enligt The
American Marketing Association (AMA) som forfattaren Smith skrivit texten at ar
segmentering ett tillvagagangsatt som man bor anvanda sig av. Citatet lyfter upp att ett
foretags produkter kan accepteras av vissa segmentgrupper medan att andra grupper inte
uppskattar produkterna pa samma satt.

Nar ett foretag segmenterar sig delar de in kunder i olika grupper som har liknande behov
(se bild 2) (Kotler, 2005). Indelningen sker eftersom kunderna pa en marknad ar for olika och
av den anledningen blir det for svart att tillfredsstélla alla kunders behov (Brassington och
Pettitt, 2013). Nar man ska hitta sina segmentgrupper ar det viktigt att de borjar
marknadsfoéra sig till alla malgrupper (Kotler, 2006). Forfattaren lyfter sedan upp att ett
foretag sjalv maste identifiera olika segment och darifran besluta vem malgruppen ar.
Podngen som det tidigare citatet fran AMA lyfte upp ar att man bor differentiera sina
produkter till en eller flera segment som har liknande behov. Bade Smith (2013) och Kotler
(2006) belyser darfor att ett foretag ar mest effektivt om de enbart vander sig till de mest
[6nsamma kundgrupperna. Segmenteringen hojer pa sa satt antalet tillfredstallda kunder
och samtidigt skapa den en langvarig relation med foretaget och segmentgruppen. Nar man
segmenterar sig far de dven en klar bild 6ver vilka som foretaget konkurrerar med (Kotler,
2006).

b

Bild 2. Segmentering i ett foretag. (Tien Anh Nguyen, 2012)
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2.3 Positionering

| en konkurrenspraglad marknad finns det manga varor som paminner om varandra (Pindyck
och Rubinfeld, 2009). Av den anledningen kan kunderna enligt forfattarna byta en vara mot
en annan. Konkurrenterna ar dven snabba pa att kopiera bra idéer som andra foretag
anvander sig av (Kotler, 2006, Cliff, Jennings och Greenwood, 2004). Av den anledningen
maste man som foretag positionera sig i kundens medvetande for att uppna
konkurrensmassiga fordelar. Brassington och Pettitt (2013) beskriver positionering som
formagan att designa ett foretagets erbjudanden och image som kunderna associerar
foretaget med.

"The concept of the brand can be traced back to product marketing where the role of
branding and brand management has been primarily to create differentiation and
preference for a product or service in the mind of the customer.”

(Knox och Bickerton, 2000:999)

Citatet ar amnat att understryka Brassington och Pettitts (2013) forklaring av positionering.
De menar alltsa att positionering hor ihop med ett foretags varumarke. Enligt Kotler (2006)
anvander foretag sitt varumarke for att skapa en position i kundens medvetande.

Citatet ar aven amnat att lyfta upp hur ett foretags varumarke hjalper kunderna att sarskilja
ett foretag fran sina konkurrenter.

2.4 Vad ar ett Varumarke?

Kapferer (2008) beskriver i enlighet med Keller et al. (2012) ett varumarke som en
immateriell tillgdng som anvands av foretag for att sarskilja sig fran sina konkurrenter. Enligt
branchorganisationen for marknadsforing kan ett varumarke definieras som ett namn, en
beteckning, ett tecken, en symbol eller en design (Kotler, 2006). Enligt forfattaren anvander
foretag de var for sig eller i kombination for att skapa en position pa marknaden.

2.4.1 Varumadrkets lofte

Ett varumarke ar mer &n bara ett namn, en slogan, en logotyp eller en symbol (Kotler, 2006).
Forfattaren beskriver att varumarket i grunden ar ett |16fte fran foretaget till konsumenterna.
Enligt forfattaren ar 16ftet bestamda egenskaper som foretaget maste leverera till
konsumenterna. | de bestamda egenskaperna ska férdelarna och andra tjanster som
varumarket upplyser om, finnas med i produkten. Loftet anvands av foretaget for att bade
attrahera kunderna till att ta del av foretagets erbjudanden men dven for att skapa en
langvarig relation med kunderna (Brassington och Pettitt, 2013). Darfor ar det viktigt att de
bestamda egenskaper som ingar i |6ftet finns med, annars menar forfattarna att foretagets
varumarke kommer att skadas. Enligt Brassington och Pettitt (2013) ses sadana handelser
som en mojlighet for konkurrenterna att locka over ett flertal av foretagets kunder.



Nar kunder tar del av foretagserbjudande har de ofta olika krav pa vad som maste uppfyllas
for att kopet ska ga igenom (Kotler, 2006). Av den anledningen aterspeglar produkterna vem
konsumenten ar som person (Brassington och Pettitt, 2013). Férfattarna menar att kunderna
framhaver sin person nar de véljer att ta del av ett varumarke. Det kan gélla allt fran det
fotbollslag man stodjer, de klader man gar runt med, det bilmarke de kdper och maten man
ater. Saledes blir det uppenbart att varumarket inte ar ett fysiskt attribut, men mer av en
uppsattning av varderingar hos konsumenterna (Kapferer, 2008).

Ett foretag och deras kunder delar ibland inte samma syn pa foretagets varumarke.
Kundernas synsatt pa ett foretags varumarke kallas ofta for “image” medan markesidentitet
ar foretagets synsatt pa sitt varumarke (Brassington och Pettitt, 2013). Foretag forsoker
alltid strava efter att skapa den bdsta mdjliga image hos sina konsumenter men i vissa fall
misslyckas positioneringen. Detta hander nar ett foretags marknadsforing av féretagets
markesidentitet blandas med olika inspirationskallor vilket leder till att det sker externa
storningar innan signalen kommer fram till kunderna. Resultatet vinklas da och foretaget har
inte fatt ut ratt bild som de fran borjan efterstravat med att framfoéra till kunderna (Melin,
1999).

2.4.2 Fordelar med ett varumarke
Man kan fraga sig varfor foretag lagger ut stora delar av sitt kapital pa en immateriell resurs?

Som tidigare sagts beskrivs ett varumarke som en uppséattning varderingar som
konsumenterna och allmdanheten mottagit via foéretagets varumarke (Keller et al. 2012).
Anvandningen av resurserna kan naturligtvis anvandas till nagot annat, men bade
Brassington och Pettitt (2013) och Kotler (2006) medger att en val genomford
marknadsforing av en efterfragad produkt ofta bidrar till féretagens valfard.

Anledningen till att foretag lagger ut stora summor pa sitt varumarke ar for att de vill kunna
differentiera sig fran sina konkurrenter (Landstrom och Léwgren, 2009). Det finns manga
anledningar till varfor foretag bor skapa sig ett starkt varumarke. Idag ar majoriteten av
foretagen som etableras imitativa foretag som forsdker efterlikna en redan existerande
verksamhet (Cliff, Jennings och Greenwood, 2004). De imitativa affarsidéerna bygger da pa
nagonting som en entreprendr tidigare har skapat. Anledningen till att foretag imiterar
andras affarsidéer ar pa grund av att den innovativa entreprendrens féretag genererar
overvinster (Pindyck och Rubinfeld, 2009). Enligt forfattarna kommer det darfor komma in
manga foretag som valjer att utnyttja den innovativa foretagarens affarside.

For att foretaget ska lyckas bevara sina konkurrensfordelar blir det viktigt att de arbetar med
att bygga upp sitt varumarke. Ett foretag som har ett starkt varumarke far stora férdelar. En
viktig egenskap som foretag ofta far av ett starkt varumarke ar bade fortroende och
legitimitet hos sina kunder (Landstrom och Lowgren, 2009). Varumarket ar dven vitalt for att
ge foretagets produkt en mer svarkopierad karaktar (Brassington och Pettitt, 2013). Detta



leder da till att foretaget far ett forsprang gentemot sina konkurrenter, vilket hjalper dem att
bade bevara och starka sina marknadsandelar.

N&r man skapat sig stora marknadsandelar maste foretaget arbeta for att bevara dem
(Brassington och Pettitt, 2013). Ett av de basta satten att bevara sina marknadsandelar &r att
man fortsatter att jobba med sitt varumarke. Som uppsatsen tidigare namnt skapar kunder
relationer med olika foretag (Kotler, 2006). Anledningen till att relationer bildas ar oftast pa
grund av de kdnslomassiga, kognitiva och sensoriska associationerna som kunderna far av
foretagets produkter (Schmitt, 1999). Forfattaren lyfter upp att associationerna resulterar i
en minnesvard upplevelse som de gdrna tar del av om de vid ett tidigare kop kant sig
tillfredstallda av produkten. Pa sa viss bildar varumarket en av de starkaste formerna av
kundlojalitet (Kotler, 2006).

Flera forskare har tidigare visat hur man kan rakna ut kapitaltillgangarna hos ett varumarke.
Keller (1993) beskriver varumarkeskapital som ett mervarde till produkten, men det ses aven
som det upplevda vardet av produkten i kundens medvetande. Nar undersokningar sker
kring varumarkeskapital utgar ofta forskare kring tva dimensioner: konsumenternas
uppfattning och konsumentbeteende. Enligt en artikel som ar skriven av Kim et al. (2006)
kan varumarkeskapital matas genom prisstillagg, lojalitet, upplevd kvalitet och kundernas
associationer som varumarket framkallar. Kotler (2006:93) lyfter upp ett liknande
resonemang nar han drar upp sex punkter som kapitaltillgangen av féretagets varumarke
kan ses i forhallande till:

”Om kunderna ar n6éjda och kommer fa extra kostnader om de ska byta marke.
Om kunderna tycker att varumarket har stort varde och litar pa det som en van.
Om kunderna har ett passionerat forhallande till varumarket.

| hur hog grad kunderna kanner till namnet.

| vilken grad de uppfattar kvaliteten.

Starka mentala och emotionella associationer.”

Pa grund av dessa faktorer kommer kunderna att betala mer till ett foretag som har ett
starkt varumarke (Kotler, 2006). Forfattaren fortsatter med att definiera varumarket som
den positiva differentierande effekt som kundresponsen har pa grund av kinnedom av
varumarket. Genom att ha ett starkt varumarke resulterar det i att kunden skapar
preferenser och véljer det ena market framfor det andra.

Slutligen upplyser Kotler (2006) om fyra konkurrensfordelar som uppstar nar ett foretag har
ett hogt varumarkeskapital:
e Foretaget kan ta ut hogre priser fran sina kunder.
e Foretaget kan enklare introducera nya tillaggsprodukter pa grund av sin legitimitet
och trovardighet.
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e Varumarket kan till viss man skarma av mot priskonkurrens.
e Foretags inflytande ar storre nar de forhandlar med distributorer.

2.5 Corporate social responsibility (CSR)

Idag arbetar manga foretag for att framja samhallets utveckling genom CSR-arbeten. Det
manga definitioner av CSR som &r lika varandra (Dahlsrud, 2006). Blomqvist och Posner
(2004) beskriver CSR som foljande: Ett ansvarsfullt satt att gora affarer pa, som bade ar
[6nsamt for foretaget och uppskattas av foretagets intressenter. Samhallsansvaret kan delas
upp i tre delar: ekonomisk ansvarstagande, socialt ansvarstagande och miljomassigt
ansvarstagande (Granqvist, 2009).

Att definiera CSR ar dock inte lika viktigt som att forsta hur foretag anvander sig av
fenomenet. An idag har forskare misslyckats med att framstélla en manual som féretag kan
anvanda sig av for att lyckas med sitt CSR-arbete (Lindgreen och Swaen, 2010).

“Not only is doing good the right thing to do, but it also leads to doing better”
(Adam Lindgreen och Valérie Swaen, sida 1, 2010)

Citatet fran Lindgreen och Swaen (2010) uppmarksammar att CSR-arbeten kan ha sina
fordelar for bade samhallet och féretaget. En positiv egenskap med CSR-arbeten ar att de
kan starka ett foretags varumarke (Yoon et al, 2006). Vanligtvis sker det eftersom foretaget
lagger resurser pa nagot som intressenterna uppskattar (Brown och Dacin, 1997). Detta har
resulterat i att CSR gatt fran en ideologi till att de implementerats hos foretag. Creyer och
Ross (1997) tar i sin artikel upp att kunder tenderar att betala ett hogre pris for varor som
produceras av ett etiskt foretag. Ett val genomfort CSR-arbete kan leda till att foretaget
positionerar en bra bild i kundens och andra intressenternas medvetanden. Det leder dven
till ett battre rykte som stimulerar rekrytering till foretaget (Yoon et al, 2006). Forfattarna
lyfter daven upp att manga foretag med daligt rykte implementerar ett CSR-arbete for att
forbattra sitt rykte.

Nar ett foretag vill implementera ett CSR-arbete &r det viktigt att de gar in med ratt
installning. Om foretag enbart implementerar CSR-arbetet for att starka sitt varumarke kan
det ha negativa konsekvenser (Yoon et al, 2006). Forfattarna menar att intressenterna kan
bli skeptiska om de kanner att féretaget enbart tar ett socialt ansvar for att forbattra sitt
anseende. For att en implementering av ett CSR-arbete ska lyckas krdvs det att hela
foretaget stravar at samma hall (Lindgreen och Swaen, 2010). Av den anledningen blir det
viktigt att foretaget informerar personalen for att de ska veta varfor CSR-arbetet ar viktigt.
Det ar dven viktigt att ett foretag arbetar med CSR-arbeten som uppskattas av foretagets
intressenter (Lindgreen och Swaen, 2010). Av den anledningen menar forfattarna att
foretaget bor ta reda pa vad for slags arbeten som intressenterna majligtvis uppskattar.
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Genom att skapa formella och informella dialoger med sina intressenter kan det underlatta
for foretaget nar de forsdker Gvertala intressenterna till att stddja foretagets arbetsatt
(Lindgreen och Swaen, 2010).

Det har dock visat sig att foretag med samma forutsattningar som stédjer liknande CSR-
arbeten har fatt olika respons fran sina intressenter (Yoon et al, 2006). Det ar darfor viktigt
att foretaget i forvag har tankt ut en klar strategi som de ska anvanda sig av nar de
implementerar ett CSR-arbete. Lindgreen och Swaen (2010) ndmner att tillvdgagangsattet ar
viktigt om foretaget vill att samhallet ska uppskatta CSR-arbetena. Istéllet for att upplysa
intressenterna om att de gor ett visst arbete bor man istéllet Iagga vikten pa att verkligen
utfora arbetet. Nar ett foretag utlovar saker som de inte uppratthaller, leder det till att
kunderna och andra intressenter far en negativ bild av foretaget (Blomqvist och Posner,
2004).

2.6 Teoretisk sammanfattning

Eftersom uppsatsen vill veta vilken betydelse ett varumarke kan ha fér klubbar som IK Sirius,
ar det viktigt att de studerar vad ett varumarke ar och vilka férdelar de kan fa ut av ett starkt
varumarke. For att IK Sirius ska begripa varumarkets identitet ar det aven viktigt att de
forstar sig pa hur kunder ser pa sina leverantorer. Av den anledningen blir positionering
viktigt da varumarken ar ett satt som manga foretag anvander sig av for att positionera sig
hos sina kunder (Kotler, 2006). Differentiering ar ocksa ett verktyg som manga foretag
anvander sig av for att skapa en egen identitet. Enligt Brassington och Pettitt (2013) ar ett
varumarke ett perfekt satt att differentiera sig fran sina kunder och pa sa satt skapa sig en
position pa marknaden.

Det ar dven viktigt att foretag vet vilka kundgrupper de ska rikta in sig pa. Det finns manga
konsumenter idag som alla ar unika pa sitt satt (Landstrom & Léwgren, 2009). Om ett
segment inte kdnner nagot behov av foretagets produkter eller tjanster kommer det inte
vara effektivt att marknadsfora sig till dem. Av den anledningen ar det viktigt att man riktar
in sig pa de kundgrupperna som ar mest intressanta for foretaget.

Foretag behover dven arbetar med att bade uppratthalla och starka sitt varumarke. CSR-
arbeten blir darfor viktiga for foretag nar de vill starka sitt varumarke (Lindgreen och Swaen,
2010). Positionering, differentiering och segmentering kommer att anvandas som ett verktyg
for att forsta hur IK Sirius kan arbeta for att starka sitt varumarke. CSR kommer dock spela
en betydligt storre roll i uppsatsen. Nar man utfér CSR-arbeten blir det automatiskt att man
differentiera, segmentera och positionera sig. Enligt figur 4, kan man alltsa anvanda CSR nar
man vill sarskilja sig fran sin konkurenter. Genom dessa tre och CSR-arbeten kan man alltsa
enligt figur 4 starka sitt varumarke. Vikten kommer dock ldggas pa foreningens CSR-arbeten
och varumarke da den andra tre enbart anvands for att forsta vad bade CSR och varumarke
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ar. Skillnaden mellan figur 2 och figur 4 ar enbart att i figur 4 ser man vilka teorier som
kommer att anvandas mest av.

Differentiering

CSR A Varumairke

Segmentering

$

Positionering

Figur 4, Teoritrad (Egen bearbetning, 2013)
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3. Metod

| detta avsnitt diskuteras hur arbetet ar uppbyggt samt vilket tillvdgagangsatt som anvants
for att fa fram informationen.

3.1 Litteraturstudie

Nar man ska hitta sin litteratur som ska anvandas, ar det viktigt att det genererars tillrackligt
med fakta som kravs for att skriva uppsatsen. Av den anledningen gjordes en arbetsplan dar
sokproblemet formulerades vilket gjorde att det blev enkelt att hitta relevanta artiklar. Nar
man gor en litteratursokning finns det tva arbetsmetoder som man kan anvanda sig av enligt
Friberg (2006). De tva arbetsmetoderna ar systematisk - och osystematisk
informationssdkning. Den systematiska informationssékning ar en metod som kraver mycket
planering och tid fran forfattaren. Nar detta tillvdgagangsatt anvands kravs det att man
kontinuerligt dokumenterar informationen samt att den uppsatta arbetsplanen halls. Den
osystematiska informationssékningen dr en metod som kraver minde planering an den
systematiska. Denna metod ar till for att komplettera den osystematiska
informationssokningen med idéer och andra inspirerande tankar. Studien bestar mestadels
av den systematiska informationssékningen. Under arbetets gang har det dock varit
nodvandigt att anvanda sig av den osystematiska informationssékningen da de bagge
kompletterar varandra pa ett bra satt. Friberg (2006) namner att litteratursokningen
underlattas om man foljer en arbetsplan. Av den anledningen ar det viktigt att arbetsplanen
foljdes da man enkelt kan halla siginom den anordnade tidsramen. Om man inte lagger ut
tid pa att finna informationen tidigt kan det bli svart att under arbetets gang leta efter nya
informationskallor att anvanda sig av. Detta eftersom man inte ar tillrackligt palast i amnet
vilket gor att teorin inte blir tillrackligt fullstandig. Pa sa satt gor planen att man far ett mer
strukturerat arbete kring bade materialet och traffarna i sokningen. Den osystematiska
informationssokningen har anvants genom att titta pa kallférteckningen som artiklarna och
examensarbetena har hanvisat till. Darifran har arbetet lyckats hitta valdigt manga relevanta
artiklar och bocker som anvants for att kunna utféra arbetet.

Litteraturen som arbetet ar byggt kring har tagits fran artiklar och bécker som accepterats av
forskare runt om i varlden. Litteraturen har dven tagits fran andra inspirerande
examensarbeten som skriver inom samma dmnesomrade. Information har dven sokts fram
fran hemsidor. En skarp kritik kan riktas kring anvandandet av Internetkallor da de inte &r
tryckt information som accepterats av forskare. Informationen som dock anvants ar relevant
eftersom de inte ar tryckta kallor som tillampas i teoriavsnittet. Informationen ar dock
information som ar svar att hitta i artiklar och bocker och har mer att géra med fotboll och IK
Sirius. Enligt Thurén (2005) ar det viktigt att kédllorna kan testas mot de foljande fyra orden
dkthet, tidsaspekt, tendensfrihet och oberoende. Med dkthet menas att kallans innehall
stammer overens med det den utger sig for att innehalla. Samtidigt ska forfattarna vara
tillforlitliga genom att béckerna och artiklarna granskats och accepterats. Tidsaspekten ar
ocksa viktigt for att kdllorna ska vara relevanta. Forfattaren menar att artiklar som ar skrivna
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for manga ar sedan kan vara mindre trovardiga eftersom information kontinuerligt
forandras. Av den anledningen blir det mer trovardigt om kallorna fran bocker och artiklar
nyligen accepterats. Tendensfrihet gar ut pa att informationen ar 6ppen for allmanheten
samt att den saknar en dold agenda. | Texten kan dven minimala forandringar ske for att
passa in i olika sammanhang. Oberoende anvands for att inte kéllan ska grundas helt pa
andra kallor.

Majoriteten av informationen som samlats till litteraturgenomgangen ar sekundara kallor.
Sekundara kallor ar information som en person bygger pa nagot som en annan person redan
redogjort Booth et al. (2004). Litteraturundersokningen skedde systematiskt pa olika utvalda
databaser och s6kmotorer som Google Scholar och Libris. S6korden som anvands ar:
varumarke, marknadsféring, kommunikation, corporat social responsibility och fotboll.
Sokorden 6versattes till engelska eftersom de ger majlighet till fler traffar och mer relevanta
artiklar. De flesta artiklarna som ar skrivna pa engelska stodjer dven en bredare malgrupp
och accepteras av vetenskapsman fran hela varlden.

3.2 Empiri

Eftersom det ar ett kvalitativt arbete har regelbundna intervjuer gjorts med IK Sirius
marknadsansvarig Stefan Barlin, for att fa en inblick i hur laget arbetar med att forbattra sitt
varumarke. Kontakten med Barlin skedde via mailkontakt, telefonsamtal och personliga
moten. For att boka in ett mote samtalades det via telefonkontakt och mailkontakt.
Eftersom Barling arbetar i sitt kontor arrangerades métet pa hans arbetsplats. Anledningen
till att intervjun skedde pa Barlings kontor var for att han ska kanna sig bade bekvam och
trygg under intervjun (Saunders et al. (2009). Enligt forfattaren ar det ett bra satt att fa ut
arliga svar fran personer som intervjuas.

Intervjuer kommer dven ske med fem fotbollsspelare i IK Sirius. Dar kommer man fa en
inblick 6ver vad spelarna behover gora nar det galler att uppratthalla lagets image, samt
vilka CSR-arbeten som de tar del av. Intervjuerna anordnas genom telefonkontakt med IK
Sirius informationsansvarig Mats Karlstrom. Spelarna som intervjuades kommer slumpvis
plockas ut under ett av deras traningspass. Detta medfor att spelarna kan klart tala fran
hjartat vilket kommer antingen lyfta upp eller sdga emot de Barling pratat om kring
fotbollslagets CSR-arbeten.

Spelarna kommer att fa svara pa fragor som:
e Arbetar nii A-laget med nagot projekt dar ni &r med och tar ett socialt ansvar?
e Om nitar del av ett socialt projekt, och hur ofta de narvarar pa dem?

e Anser ni att det ar viktigt att ndrvara pa de olika sociala projekten?
e Star deti era kontrakt att ni maste medverka i de olika projekten?
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For att understryka IK Sirius CSR-arbeten kommer Carin Bergh fran Lansforsakringar att
intervjuas. Eftersom Carin Bergh har nara kontakt med de féreningarna Lansférsakringar
sponsrar, ar hennes deltagande viktig for undersokningen. Da far man reda pa varfor en
organisation kdnner att de vill sponsra en organisation som IK Sirius. Intervjuerna skedde via
telefon och mailkontakt. Telefonsamtalet var till for att samla en stor del av informationen
som kommer att tas med i undersékningen. Samtidigt var mailkontakten nédvandig nar viss
information var oklart fran det tidigare samtalet.
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4. Empiri

Detta avsnitt innefattar en dvergripande bild 6ver IK Sirius organisation och herrlagets
historia. Vidare kommer avsnittet att framhava information om IK Sirius marknadsforingens-
arbete, varumarke och CSR-arbeten. En stor del av avsnittet kommer att komma fran
intervjuer med IK Sirius marknadsansvarig Stefan Barling och fem A-lagsspelare. En intervju
med Carin Bergh fran Lansforsakringar kommer att avrunda det som Barling och A-
lagsspelarna diskuterar.

4.1 IK Sirius

IK Sirius ar en idrottsforening som grundades 1907 i den svenska staden Uppsala. Nar David
Pettersson och Abdon Eklund grundade laget hette klubben Idrottsklubben Spurt och
Svartbackens idrottsklubb under en kortare tid (Idrottsklubben Sirius, 2013). Efter lite
oenigheter kring namnet valde de tillslut att dopa foreningen till IK Sirius. Idag bedrivs IK
Sirius i tre fristaende klubbar: IK Sirius bandy, IK Sirius fotboll och IK Sirius innebandy.
Tillsammans bildar klubbarna paraplyorganisationen IK Sirius Uppsala, som har hand om de
fristaende klubbarna (Barling, 2013). Med paraplyorganisation innebar det att styrelsen har
hand om alla tre idrottsforeningarna trots att de arbetar separat. Budgeten som
fotbollslaget genererar kommer enbart anvandas for att framja IK Sirius fotboll och inte
laggas till hos bandy och innebandy lagen. Under aren har foreningen dven tavlat i simning,
vattenpolo, ishockey, handboll, bowling, skidor och friidrott (Idrottsklubben Sirius, 2013).
Idag ar foreningen en viktig del av Uppsala da de arbetar frenetiskt med
samhallsutvecklande projekt. De stddjs dven av 130 olika foretag som ingar i ett
sponsorsavtal med klubben (Barling, 2013).

Studenternas IP ar IK Sirius hemmaarena som invigdes ar 1909. Dar har de en vinterarena
dar bandylaget spelar sina matcher och en sommararena som herr fotbollslaget spelar pa.
Fotbollsarenan har idag en publikkapacitet pa ca 6500 personer. Nar IK Sirius ar 1968
besegrade Landskrona BolS i kvalet, som tog de upp till Allsvenskan, ndrvarade 12546
personer (ldrottsklubben Sirius, 2013). Idag har herrlaget en supporterskara pa ungefar 70
personer som kallar sig for vastra sidan. Namnet har de fatt eftersom majoriteten av
supporterskaran kommer fran den vastra delen av Uppsala (ldrottsklubben Sirius)

Ett av IK Sirius framsta mal ar att bade dam- och herrlaget spelar elitfotboll i Sverige
(Svenskafans, 2008). | Sverige spelar man elitfotboll nar man antingen ar med i hogsta serien
Allsvenskan eller serien under den. Eftersom herrlaget spelar i Division 1 Norra, eller
Norrettan som den ocksa kallas, ar damlaget det enda laget som for tillfdllet spelar elitfotboll
i Sverige. Detta eftersom herrlaget férnarvarande spelar tva divisioner under Allsvenskan
och damlaget spelar i elitettan som ar divisionen under damallsvenskan (Barling, 2013). IK
Sirius har dven en framstaende ungdomsverksamhet dar ungefar 600 pojkar och flickor
spelar fran sex ars alder och upp (Barling, 2013).
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4.1.1 IK Sirius herrar

Historiskt sett ar IK Sirius herrlag det enda laget i Uppsala som haft en nagorlunda chans att
ta sig upp till Allsvenskan. Uppsala har lange saknat ett starkt topplag i fotboll. IK Sirius ar
dven det enda fotbollslaget i Uppsalas historia som spelat fotboll i Allsvenskan. Bortsett fran
sin storhetstid under 1960- och 1970 talet har IK Sirius dalat mellan Superettan och Division
1 Norra. Sedan storhetstiden har Uppsalaborna vantat efter ett lag som kan ta klivet upp och
darfor har det varit en besvikelse nar IK Sirius manga ganger misslyckats med bedriften. Idag
arbetar IK Sirius med att forsoka utveckla sitt varumarke vilket ska leda till att laget lyckas
med att uppna sina uppsatta mal. Enligt IK Sirius marknadsansvarig Stefan Barling, har
klubben under borjan av 2000-talet lagt stor vikt pa att forsoka starka klubbens varumarke.
Sportsligt satt har de borjat investera mer pengar pa ungdomsakademin vilket ska leda till
att fler talanger utvecklas. Samtidigt planerar de tillsammans med Uppsala kommun att
bygga om hemmaarenan vilket ska hdja publikkapaciteten till 20000 (Barling, 2013).

| dagslaget har IK Sirius dndrat pa sina malsattningar da de tidigare malsattningarna fran
arsmotet 2007. Barling namner att de kortsiktiga malen ar att herrlaget ska ta sig till
Superettan och etablera sig i serien. Huvudmalet har alltid varit att vara en allsvensk
forening. Eftersom laget i dagslaget spelar i Division 1 Norra finns det ett missndje bland
fansen, spelarna och féreningen. Barling namner dock att de ar néjda med inledningen av
sasongen da laget leder divisionen.

4.1.2 Markandsforingens betydelse i IK Sirius

Arbeten inom marknadsforing har visat sig vara viktigt for IK Sirius nar de vill skapa sig ett
starkare varumarke. Barling ndmner i intervjun att marknadsarbete inom fotbollslag hanger
ihop med den sportsliga sidan. Han lyfter upp att IK Sirius inte har tillrackligt med intakter for
att uppna de sportsliga malen. For att laget ska kunna finna framgang ar det viktigt att de
kan konkurrera med de storre fotbollslagen som spelar elitfotboll. De klubbarna IK Sirius
konkurrerar med omsatter betydligt mer pengar via TV-intdkter, sponsring och
matchbiljetter etc. Enligt Barling har de etablerade lagen enklare for att kdpa bra spelare och
battre traningsredskap som behdvs for att etablera sig i Allsvenskan.

Bérling lyfter upp att fotbollslag dr beroende av sin omsattning. For att IK Sirius ska kunna
omséatta mer pengar maste intresset for laget vara pa en betydligt hogre niva. Detta galler
bade fran naringslivet men aven fran supportrarnas sida. Trots ett litet publiksnitt ligger IK
Sirius bra till jamfért med de andra lagen som spelar i Division 1 Norra. Barling menar att IK
Sirius i dagslaget har dverldagset mest publik av alla lag som spelar i divisionen. Detta trots att
det finns lag fran Ume3, Vasteras och Orebro som ocksé klassas som stora stider. Av den
anledningen &r IK Sirius n6jda med sitt publiksnitt da de ligger bra till jamfort med den nivan
de spelar pa. Barling konstaterar att bade publiksnittet och sponsorerna hianger ihop med
den nivan laget spelar pa. Nar IK Sirius spelade i Superettan hade de som mest 9000 fans
som kom och tittade pa matcherna. Darfér menar han att publiken kommer nar den
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sportsliga nivan blir tillrackligt intressant. Till viss man galler det ocksa fér sponsorerna da de
kdanner att det ar mer attraktivt, att férknippas med ett fotbollslag som har ett hogt
anseende. For tillfallet ar IK Sirius inte dar, men de jobbar for att uppna malet. Barling lyfter
upp att ett lag i Allsvenskan behover lagga mer fokus pa att arbeta med marknadsféring och
sitt varumarke an fotbollslagen som spelar i lagre divisioner. Detta eftersom de konkurrerar
med fler fotbollsforeningar. Idag konkurrerar IK Sirius inte med ndgot lag i sin division
angaende sponsorer. Detta eftersom IK Sirius ar det enda Uppsala laget som spelar i
Norrettan samtidigt som de enbart sponsras av lokala foretag (Barling, 2013)

4.2 IK Sirius varumarke

Enligt Barling maste man arbeta frenetiskt for att starka sitt varumarke och skapa
konkurrensfordelar. | Uppsala har de konkurrenter som Almtuna hockey och Uppsala basket
som alla konkurrerar om samma sponsorer i Uppsala. Bade Almtuna hockey och Uppsala
basket har starka varumarken menar Barling. Eftersom de ligger i toppen av sina sporter kan
det vara attraktivt for foretag att erbjuda klubbarna ett sponsoravtal. Enligt Barling ar det
viktigt att forenigens intressenter har en positiv bild av IK Sirius. Av den anledningen
differentierar de sig genom sitt varumarke. Detta ska leda till att de sticker ut fran sina
konkurrenter och gor att féreningarna som vill sponsra olika idrottsféreningar dras till IK
Sirius.

IK Sirius vill synas genom att vara en elit fotbollsforening. Nar folk tanker pa IK Sirius ar det
meningen att intressenterna ska se pa de som en bra fotbollsférening. Detta dr bade syftet
och kdrnan i IK Sirius verksamhet, vilket ar att vara en elitfotbollsforening da det klart och
tydligt stds i IK Sirius stadgar. Att positionera sig som en elitfotbollsférening blir svart nar
laget inte spelar elitfotboll i Sverige. Av den anledningen ndmner Barling att de
fotbollsmassigt maste ta klivet upp till Superettan for att kunna positionera ratt bild hos
intressenterna. Samtidigt namner han att de vill att allmanheten ska se pa IK Sirius som en
forening som tar ett stort samhallsansvar. Eftersom IK Sirius tar ett stort samhallsansvar
menar Barling att det ar viktigt att de dven far ut budskapet pa hur duktiga de egentligen ar
pa att ta ett socialt ansvarstagande.

Béarling namner dock att allt i slutdndan handlar om resurser nar det galler fotboll. Allt inom
fotbollen kostar pengar da man maste betala for att ha traningstider, spelarléner, material
etc. Om konkurrenterna betalar ut hogre spelarléner blir det mer attraktivt for spelare att
spela hos dem. IK Sirius kommer da fa det svart att behalla de béattre spelarna i laget. Barling
fortsatter med att lyfta upp att om de inte har ett starkt varumarke blir det svart att salja sin
produkt. Av den anledningen paverkas féretagens vilja att synas tillsammans med IK Sirius
beroende pa hur starkt IK Sirius varumarke ar. Barling menar att det darfor ar avgérande for
IK Sirius att ha ett starkt varumarke.
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4.2.1 IK Sirius konkurrenter

IK Sirius konkurrerar idag med flera olika foreningar i Sverige. Som Barling tidigare lyft upp
konkurrerar de med foreningar som Almtuna hockey och Uppsala basket. Barling berattar att
IK Sirius behover skapa konkurrensfordelar genom att differentiera sig fran féreningarna.
Som tidigare namnt ar det viktigt eftersom de konkurrerar om samma omsponsring fran
naringslivet i Uppsala.

Samtidigt konkurrerar de med manga anrika foreningar i Norrettan. Barling lyfter upp att de
konkurrerar med alla som for tillfallet spelar i Norrettan. Eftersom alla klubbar har
ambitioner att ta sig upp till Superettan blir konkurrensen stor. Alla lag kan inte ta sig upp
samtidigt, darfor galler det skapa konkurrensférdelar genom att ha battre spelare, tranare,
traningsanlaggningar, hemmaarenor etc. Enligt Barling ar huvudkonkurrenterna Vasteras SK,
Umea, BK forward och Vasalund som alla har ett starkt varumarke. Barling konstaterar dock
att IK Sirius definitivt har ett av det starkaste varumarket i Norrettan. Trots det menar han
att de inte enbart kan forlita sig pa sitt varumarke. Nar man har ett starkt varumarke ar det
dock viktigt att kunna utnyttja det till att dra in pengar vilket ar vitalt om de vill skapa en
sportslig framgang. Som han tidigare namnt avgor ett fotbollslags resurser om de vill na
framgangar. Han ndamner da att det inte spelar nagon roll om IK Sirius har Sveriges starkaste
varumarke om de inte kan kapitalisera pa det. Om konkurrenterna drar in betydligt mer
intakter kommer IK Sirius vara chanslésa mot dem oavsett hur starkt varumarke de har.

Enligt Barling ar de dock ndjda med sitt varumarke i dagslaget. IK Sirius gor flera
varumarkesundersokningar regelbundet samtidigt som de har en sponsor som ocksa gor
varumarkesundersokningar at dem. Undersdkningarna visar att IK Sirius har ett av de absolut
starkaste varumarkena i Uppsala. Genom undersokningarna kan han konstatera att 70 % av
Uppsalas befolkning tycker bra om IK Sirius, vilket gor de omtyckta pa en lokal skala. Han
fortsatter med att namna att nastan alla man fragar har hort talas om IK Sirius och vet vilka
de ar. Under de 100 aren som de funnits har de alltsa enligt Barling lyckats skapa sig ett
otroligt starkt varumarke i Uppsala.

4.3 IK Sirius CSR-arbeten

"Sirius Fotboll har precis som alla andra ett socialt ansvar. Kanske storre an de flesta med
tanke pa att vi ar en stor aktor i Uppsala, med en verksamhet som engagerar narmare 500
barn och ungdomar i akademi, ungdomslag och sommarcamper. Vara herr- och damspelare
deltar till exempel i nattvandringar, vi anordnar Siriusdagen for ungdomar, Fotbollsskolan
och en fotbollsturnering i samarbete med Lansférsakringar och Unga Kris.”

- IK Sirius fotboll, 2013

CSR-arbeten ar nagot som IK Sirius ser som en sjalvklarhet i sin férening. Stefan Barling
berattar att det ar en sjalvklarhet for stora foretag att ta ansvar i samhallet. Eftersom de
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anser sig vara en stor del av Uppsala blir det viktigt att foreningen tar ett socialt ansvar.
Barling lyfter dven upp att de har 76 ledare i féreningen vilket gor laget till en stor
fotbollsférening. Av den anledningen ser IK Sirius det ndstan som en skyldighet fran sin sida
att ta ett stort ansvar, for att de har den majligheten.

4.3.1 Talangupplarning

Barling berattar att IK Sirius har olika aktiviteter som heter flickor 19. Dar bjuder de in alla
foreningar i hela Uppland till att komma och spela fotboll med IK Sirius pa de tidpunkter da
de flickorna inte har traningar i sitt eget lag. Denna aktivitet ar gratis for alla damlag i
Uppland. IK Sirius ber da lagen att skicka sina talanger och tréanare dar de far en special
utbildning. Sedan berattar Barling att IK Sirius later flickorna falla tillbaka till klubbarna de
kommer ifran och pa sa satt tar IK Sirius ett stort ansvar for hela Upplands utveckling av
damfotboll. Om man kollar historiskt sett har Barlinges damlag gatt i konkurs. Danmarks IF
maktade inte heller med att bedriva runt sitt damlag, vilket ledde till att IK Sirius tagit in
deras damverksamhet. Eftersom att det inte finns manga damlag i Uppsalaomradet i
dagslaget kommer manga flickor och spelar for IK Sirius. Utan IK Sirius skulle det alltsa idag
inte finnas en verksamhet for damer i Uppland. Darfor tycker Barling att de bara dar har tagit
ett stort socialt ansvar.

4.3.2 Nattfotboll i Gottsunda

Bild 3. Nattfotbollen i Gottsunda. Pebo-foto (Peter Bohlin)
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Barling lyfter upp att IK Sirius som en idrottsforening tar ett stort samhallsansvar endast
genom att de existerar. IK Sirius sysselsatter 400 ungdomar och har 76 ideellt arbetande
ledare. IK Sirius gar dven utanfér boxen genom att ta pa sig flera uppdrag i samhallet. Ett av
sina framsta samhallsuppdrag som ligger utanfér boxen ar nattfotbollen i Gottsunda (se bild
3). Tillsammans med Upplands idrottsférbund och Unga kris, har foreningen startat ett
projekt dar IK Sirius varje helg aker till Gottsunda och spelar fotboll med ungdomarna. IK
Sirius har ambitioner att skapa nattfotboll i flera olika stadsdelar och inte bara i Gottsunda.
Barling menar att huvudmalet ar att skapa en positiv aktivitet for ungdomarna da det i
dagslaget bade saknas och behdvs som mest i Gottsunda. Syftet med projektet ar att fa
ungdomarna att halla sig sysselsatta istdllet for att befinna sig utomhus pa kvallarna.
Nattfotbollen spelas varje [6rdag mellan sju pa kvéallen fram till klockan elva i Gottsunda
idrottshall. Barling menar att fotbollen ar en viktig del av ungdomarnas liv och av den
anledningen kanner IK Sirius att sitt engagemang ar viktigt. Bortsett fran de tva A-
lagsspelarna som narvarar, aker dven Barling dit med tva ledare fran Upplands
idrottsforbund och Unga kris ordforande.

Veteranen Johan Claesson spelar tillvardags som mittfaltare i IK Sirius. 31 aringen anslot sig
till klubben fran det Amerikanska fotbollslaget Portland Timbers. Den forre detta Allsvenska
spelaren berattar att det ar viktigt for en fotbollsklubb som IK Sirius att ta ett
samhallsansvar. Det enda han vet angaende IK Sirius samhallsarbeten ar spontanfotbollen i
Gottsunda. Tidigare har Claesson varit med och medverkat i projektet en gang i ar. Han anser
att det ar viktigt for ungdomarna att halla sig borta fran olagligheter som sker pa kvallarna.
Av den anledningen tycker Claesson att nattfotbollen &dr bra da den haller ungdomarna
sysselsatta. ldag finns det inte manga aktiviteter som ungdomarna kan sysselsatta sig med
pa helgerna. Under 80- och 90-talet hade man ungdomsskolor tillgédngliga for dem.
Ungdomskolorna togs dock bort vilket har lett till att ungdomarna under 18 ar inte har
nagonstans att vara pa helgerna. Claesson ar positivt stalld till nattfotbollen och belyser
vikten av liknande aktiviteter. Han menar att fotbollsspelarna kommer dit som forebilder
vilket kan bade motivera och inspirera de till att kdmpa for att uppna sina mal i livet. Han
menar att manga ungdomar ar skeptiska till att de en dag kan spela elitfotboll. Han menar
dven att om ungdomarna far en chans att umgas med spelarna kan de fa bort misstron som
de har skapat. Eftersom spelarna varit i samma sits som ungdomarna vet de hur manga
ungdomar tanker. Claesson sager att det formellt sett inte star i kontraktet att spelarna ar
tvungna att ndrvara pa nattfotbollen. Vill de att man ska ndrvara pa olika event maste de
dock stalla upp. Att spela fotboll med ungdomarna ar dock nagot han ar villig att ta del av
eftersom han kanner att det ar viktigt att man ger tillbaka till samhallet.

Anfallaren Christer Gustafsson haller till stor del med Johan Claesson angdende
nattfotbollen. Sedan 23 aringen skrev pa for IK Sirius ar 2012 har han deltagit pa fotbollen
vid ett tillfalle men betonar att han snart kommer att stalla upp igen. Eftersom det gar tva
spelare at gangen tar det tid innan de aterigen ar med och spelar med ungdomarna. Han
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namner dven att det star i hans kontrakt att han maste ta del av anordnade projekt om IK
Sirius begar det.

Eliott K&ck spelar till vardags som forsvarare i IK Sirius. 24 aringen ar ratt sa ny i klubben da
han anslot sig till IK Sirius forra aret. Idag kdanner han inte till att IK Sirius tar nagot speciellt
socialt ansvarstagande. Han har dven inte hort talas om nattfotbollen i Gottsunda som laget
anordnar. | hans kontrakt har det avtalats att han maste delta i olika evenemang om
styrelsen anordnat det.

Den 20-ariga mittfaltare Jakob Bjork namner att han i ar, vid ett tillfdlle narvarat pa
nattfotbollen i Gottsunda. Den fére Hagby spelaren kom till IK Sirius som junior nar han var
16 men flyttades upp till A-laget tva ar senare. Bjork anser att det ar viktigt for klubben att ta
ett ansvar speciellt nar de ar en stor forening som IK Sirius ar i Uppsala. | nattfotbollen
kommer 40 ungdomar mellan 13-17 ars alder som narvarar vilket han anser ar ratt alder att
rikta in sig pa. Nattfotbollen ar nagot ungdomarna uppskattar mycket, darfor blir det viktigt
att spelarna i laget kommer och agerar forebilder. Manga har inte mycket att géra pa
helgerna darfor ar IK Sirius dar for att sysselsatta dem. 20-aringen namner att han maste
narvara pa nattfotbollen om IK Sirius vill det. Han anser dock inte att det &r nagra problem
da han géarna staller upp och ger tillbaka till samhallet.

Ytterligare en veteran ar den 30 ariga mittfaltaren Mirsa Jelecak. Jelecak spelade tidigare i
Landskrona BolS men anslo6t sig till klubben efter att IK Sirius képt upp honom 2012. Den
tidigare Allsvenska spelaren berattar att det idag ar viktigt att ta ett socialt ansvar. Nar man
spelar for ett lag maste man vara lite av forebilder for bade ungdomarna som spelar i IK
Sirius och for askadarna som tittar pa nar de spelar matcher. Eftersom de dven syns och hors
i media blir det betydligt viktigare att de tar ett stort ansvar. Han berattar dven att det star i
kontraktet att spelarna maste representera klubben pa basta maojliga satt. Vidare namner
han Uppsalaprojektet i Gottsunda som ett bra satt att ge tillbaka till samhallet. Han menar
aven att de ar bra PR for klubben vilket gynnar manga parter ndar man hjalper till i samhallet.
Han &r nastan sdker att det star i kontraktet att de har vissa skyldigheter nar det galler att
traffa sponsorer eller att spela fotboll i Gottsunda. Om laget da anordnat ett méte som de
vill att man ska delta i maste de stalla upp. Om man kanner att man inte kan stalla upp en
I6rdagskvall och spela fotboll med ungdomarna kan de dock komma runt det. Eftersom
fotbollen spelas varje helg kan de byta plats med en lagkamrat vilket ar flexibelt for spelarna.
Huvudpoangen ar dock att de staller upp menar Jelecak.

Carin Bergh fran Lansforsakringar arbetar tillvardags med att kommunicera med foretag som
Lansforsakringar sponsrar. Nar Lansforsakringar samarbetar med IK Sirius ber de féreningen
att skriva pa ett kontrakt som innehaller fem avtalsvillkor. Innan Stefan Béarling borjade
arbeta som marknadsansvarig pa IK Sirius berattar Bergh att de hade ett liknande projekt
som hette Uppsalakupp. Pa senare tid har dock IK Sirius visat att de verkligen vill hjalpa till i
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samhallet vilket ar anledningen till att de stodjer IK Sirius med sponsring. Att de kan spela
fotboll med ungdomarna ar aven kul da de far spela fotboll med personer som kan ses som
deras forebilder. | Gottsunda har man haft problem med att ungdomar brant bilar, kastat
sten pa bussar etc. Ett bra satt att framja Gottsundas utveckling &r att forsoka fa
ungdomarna att halla sig borta ifran kriminella kretsar. Valet att skapa fotboll i Gottsunda ar
Unga kris som tidigare haft kontakt med problemomradet. Vidare betonar hon att de
tillsammans med IK Sirius och Unga Kris kan skapa fordelar at alla organisationerna. IK Sirius
varumarke gynnas da de skapar en battre bild utat, samtidigt som Unga Kris kan uppna sina
mal, vilket &r att hjalpa dagens ungdomar pa basta mojliga satt. Lansforsakringar gynnas da
de inte behover betala ut forsakringspengar till folk som fatt sina forsakrade egendomar
forstorda.

4.3.3 Nattvandringen
Pa IK Sirius hemsida namner de att IK Sirius tar ett socialt ansvar genom att delta i

nattvandringar. Av de fem spelarna som intervjuades var det endast en person som kdande
till IK Sirius nattvandringsprojekt. Christer Gutstafsson namner att han var med vid ett
tillfalle forra aret dar de tillsammans med Lansforsakringar gick ut pa gatan for att motverka
gatuvald som uppstar. 23-aringen anser att det ar viktigt att spelare som forebilder staller
upp nar nattvandringar anordnas.

Enligt Carin Bergh ar det viktigt att lagen de sponsrar uppfyller kraven. Kravet ar att alla
foreningar som deltar i nattvandringen ska félja med tva ganger per ar. IK Sirius herrlag har
dock slutat félja med eftersom att de redan spelar fotboll i Gottsunda. Av den anledningen
anser Lansforsakringar att de tar ett tillrackligt stort ansvar redan dar. Istallet for IK Sirius
fotboll lIater Lansforsakringar andra foreningar som Uppsala Basket félja med pa
nattvandringarna. Bergh poangterar dock att IK Sirius bandylag fortfarande foljer med pa
nattvandringarna.

4.3.4 Sponsring fran naringslivet
Det arbete IK Sirius gor med Gottsundaprojektet ar bra men det framsta ar att fa ut

budskapet kring det ansvarstagandet IK Sirius tar som férening. Nar omgivningen verkligen
forstar det kommer foretagets varumarke framjas. Men nar de dven kliver utanfér boxen och
visar att de vill géra annu mer kommer klubben att starka varumarket ytterligare. CSR-
arbetet framjar alltsa sponsring da ett fortroende byggs upp fran naringslivets sida. Eftersom
IK Sirius tar ett stort samhallsansvar sympatiserar manga foretag med féreningen och hjalper
till genom att inga i ett samarbetsavtal. Barling menar att manga samarbetar med IK Sirius
for att de kanner att saker som ar bra for IK Sirius &r bra for Uppsala, vilket dven ar bra for
dem. Manga foretag hjalper alltsa till for att de tycker att IK Sirius &r en viktig del av Uppsala.

Enligt Barling ar det viktigt att de far stéd av omgivningen ndr man tar ett samhallsansvar. IK
Sirius arbetar starkt med CSR projekt som nattfotbollen i Gottsunda. Barling menar att det
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da ar viktigt att ndringslivet anvander IK Sirius som ett verktyg da de kan hjdlpa laget att ta
ansvar. Det ar svart for till exempel Lansforsakringar att spela fotboll i Gottsunda pa
helgerna. IK Sirius passar dock som handen i handsken for detta projekt och da kan
naringslivet hjalpa till med resurserna som behovs.

4.4 Sammanfattning av empiri

IK Sirius ligger idag pa en bra marknadsféringsniva om man kollar jamfér med lagets
fotbollsmdssiga niva. Figur 5 beskriver fyra nivaer dar niva 1 ar den lagsta nivan och beskriver
en niva som haller division 1 klass. Niva 2, 3 och 4 beskriver en niva som haller Superettan,
Allsvenskan samt europeiskniva. Sammanfattningsvis kan man dra en slutsats fran det
Barling berattat att foreningen bade har lyckats differentierat sig bra fran sina konkurrenter
da de konkurrerar med valdigt stora anrika féreningar i Uppsala som Almtuna Hockey och
Uppsala Basket som ar vadletablerade lag i sina sporter. De har dock inte lyckats segmenterat
och positionerat sig pa en niva som ligger 6ver sin division 1 niva. Lagets CSR arbeten ligger
dock pa en Superettan-niva da de tar ett stort socialt ansvar i Uppsala.

1|12 |3 4

Differentiering ><

Segmentering ><
Positionering X<

Varumarke ><
CSR X

Figur 5, IK Sirius marknadsavdelningsniva (Egen bearbetning, 2013)
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5. Analys

Under detta kapitel sker en analys kring teorin och empirin. Kapitlet boérjar med att dra
paralleller kring IK Sirius marknadsforingsarbete for att sedan analysera IK Sirius varumarke
och CSR-arbeten.

5.1 IK Sirius marknadsforingsarbete

Marknadsforingsarbetet inom IK Sirius organisation ar viktigt om de ska starka sitt
varumarke. Som Barling tidigare namnt ar det angelaget att de generar tillrackligt med
intdkter for att uppna sina sportsliga mal. Intdkterna anvands for att skapa
konkurrensférdelar gentemot sina konkurrenter. Barling ndmnde att de behdver kapital till
allt inom fotboll eftersom det kravs resurser for att skapa ett bra fotbollslag och utveckla bra
talanger etc. Av den anledningen blir det viktigt att de har ett tillrackligt slagkraftigt lag for
att man ska kunna konkurrera pa planen. Samtidigt vagleder organisationen av styrelsen till
framgang genom att gora dolda arbetena bakom kulisserna. Eftersom majoriteten av
foretagen som etableras ar imitativa foretag efterliknar deras tillvdgagangsatt en redan
existerande verksamhet (Cliff, Jennings och Greenwood, 2004). Manga fotbollsféreningar
forsoker efterlikna andra framgangsrika fotbollslag genom att férsdka imitera deras satt att
spela pa. For att IK Sirius ska skapa en egen identitet blir det viktigt att de differentierar sig
fran de andra fotbollslagen. Samma princip galler dven for IK Sirius nar de konkurrerar med
andra foreningar utanfor fotbollen som Almtuna Hockey och Uppsala Basket. For att kunna
skapa konkurrensfordelar differentierar IK Sirius sig genom att forsdka starka sitt varumarke.
Ett gott rykte har darfor skapat i Uppsala bland bade naringslivet och supportrarna. Eftersom
ryktet dven skapas via lagets prestationer pa plan har laget svart att hoja sitt varumarke.
Som Barling tidigare lyfte upp kommer sponsorerna och supportrarna nar fotbollen blir
tillrackligt intressant. Av den anledningen forsoker de satsa mycket pa fotbollen for att
positionera ratt bild hos sina intressenter. Nar de forknippas som en foérening som bedriver
elitfotboll kommer IK Sirius vara néjda med sin position i intressenternas medvetande. Nar IK
Sirius forsoker na sitt mal som elitklubb kradvs det att laget lyckas ta klivet upp fran Norrettan
genom att kombinera fotbollen och marknadsarbetet pa ett bra satt. Det ar en lang process
som kraver att foreningen klampar sig fram mellan de olika nivaerna (se figur 6).
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Division 1 Superettan Allsvenskan Europeiska cuper

Figur 6, Kliven mot framgang (Egen bearbetning, 2013)

5.2 IK Sirius varumarke

Enligt Kotler (2006) ar varumarket ett [6fte med bestdamda egenskaper som IK Sirius maste
leverera till sina konsumenter. Eftersom de anser sig vara en elitforening uppfyller de inte
det specifika 16ftet. IK Sirius kan dock konstatera via sina varuméarkesundersokningar att de
har ett starkt varumarke i Uppsala. Organisationen har dven bra koll pa vad de behdver gora
for att bade bevara och forstarka sitt varumarke. Anledningen till att IK Sirius fortfarande har
ett starkt varumarke ar for att majoriteten av foretagets intressenter tycker bra om
foreningen. Manga foretag har skapat bade starka mentala och emotionella assosationer till
IK Sirius vilket Barling lyfter upp. Barling berattar daven att minst 70 % av Uppsalas befolkning
tycker bra om IK Sirius. Samtidigt ndmner han att ndstan alla man fragar kanner igen IK Sirius
och vet vilka de dr. Manga supportrar har dven ett passionerat forhallande till fotbollslaget
och deras forening. Enligt Carin Bergh ar Lansforsakringar bade positiva och néjda med
samarbetet som de har tillsammans med IK Sirius. IK Sirius varumarke uppfyller alltsa
majoriteten av kriterierna som de enligt Kotler (2006) behover for att ha ett starkt
varumarke. Att de inte lyckats med att behalla samma publiksnitt som de tidigare haft beror
mestadels pa att fotbollslaget spelar i Norrettan. Barling menar att det enda de behover gora
for att hamta tillbaka sina tidigare fans ar att ta klivet tillbaka till elitfotbollen.
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5.3 IK Sirius CSR-arbeten

Som tidigare namnt arbetar manga foretag med CSR-arbete for att hjalpa till i samhallet
(Blomqvist och Posner, 2004). Manga foretag implementerar dock CSR-arbeten i sin
organisation av fel anledning. Lindgreen och Swaen (2010) tog i sin artikel upp att foretag
genom samhallsansvar kan forbattra foretagets image. Manga foretag ser darfor en
mojlighet med att forbattra sitt anseende i samhallet (Yoon et al, 2006). Méjligheten som
foretagen ser kan dock leda till att foretagets intressenter blir skeptiska av deras CSR-arbete.

Enligt Stefan Barling tar IK Sirius ett stort samhallsansvar i Uppsala. Vid intervjuerna med
Stefan Barling namner han att det ar viktigt att IK Sirius tar ett samhallsansvar eftersom de ar
en stor del av Uppsala. Av intervjuerna med Barling kan man klart och tydligt konstatera att
IK Sirius framsta syfte ar att hjalpa till i samhallet och inte skapa ett starkare varumarke. For
att vara ett lag som spelar i Norrettan har de ett bra anseende. Karin Bergh fran
Lansforsakringar berattar att forsakringsbolaget ar ndjda med sammarbetet med IK Sirius.
Lansforsakringar ar glada Gver att se en forening som IK Sirius, som tar ett stort
samhallsansvar da de spelar fotboll med ungdomarna pa helgerna. Enligt Blomqvist och
Posner (2004) kommer foretag som inte uppratthaller det de utlova att fa ett férsamrat
rykte bland sina intressenter. Istallet for att upplysa sina intressenter om arbeten bor alltsa
vikten laggas pa att verkligen utféra arbetena. IK Sirius upplyser pa sin hemsida att de gar pa
nattvandringar tillsammans med Lansforsakringar. Det var dock endast en av de intervjuade
spelarna som hort talas om nattvandringen. Eftersom det bara ar fem personer som
intervjuats kan det bli svart att veta hur manga spelare som kanner till att laget gar pa
nattvandringar. Karin Bergh ndmner dock att herrlaget slutat nattvandra eftersom de istallet
tar ett stort ansvar nar de arangerar nattfotbollen i Gottsunda. IK Sirius haller alltsa vad de
lovar dven om inte IK Sirius herrlag foljer med pa nattvandringarna. Detta eftersom
bandylaget och fotbollslaget tillhér samma férening. IK Sirius haller dven vad de lovar da de
varje vecka skickar tva fotbollsspelare som spelar fotboll med ungdomarna. Lindgreen och
Swaen (2010) lyfter upp i sin artikel att det ar viktigt att hela organisationen stravar at
samma hall nar man implementerar ett CSR-arbete. IK Sirius har lyckats fa med hela
organisationen genom att dven na ut till spelarna om varfor det ar viktigt med att ta ett
samhallsansvar. IK Sirius har dven lagt ut en klar strategi nar de implementerat sina CSR-
arbeten. Lindgreen och Swaen (2010) belyser vikten av att man noggrant ska valja ut vad
man ska gora for att intressenterna bade ska uppskatta och stddja foreningens intentioner
med arbetet. Av den anledningen riktar IK Sirius for det mesta in sig pa att ta ett socialt
ansvarstagande istallet for de ekonomiska- eller miljomassiga ansvarstagande.

5.4 Sammanfattning av analys

Som tidigare sagt ligger IK Sirius bra till om de jamfor med den niva de spelar pa. | Figur 5 kan
man se olika nivder som IK Sirius ligger till sitt marknadsféringsarbete. 1 star for divisionen
Norrettan, 2 star for Superettan, 3 star for Allsvenskan och 4 star for Europeiska cuper.
Majoriteten av punkterna ligger redan over division 1 niva da sattet de differentierar sig pa
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samt foreningens varumarke- och CSR niva ligger pa ett lage som haller for
fotbollsféreningar i Superettan (se figur 5). Om laget ska kunna segmentera sig samt
positionera in ratt bild hos sina intressenter kravs det att laget lyckas ta sig till Superettan
eller Allsvenskan. Laget kan inte positionera in ratt bild som en elitfotbollsklubb om de inte
spelar pa den nivan och av den anledningen haller de samma niva som de for tillfllet spelar
pa. Lagets Varumadrke ar dock starkare an den division 1 niva da de ar valkanda i Uppsala.
Om féreningen vill nd en Allsvensk niva kravs det dven har att laget lyckas ta sig till
Allsvenskan. Det ar enbart da de kan skapa ett varumarke som ar valkdnt och véletablerat i
Sverige. Samma princip galler dven for foreningens CSR-arbete. Vill laget halla en Allsvensk
niva kravs det att de tar ett socialt ansvar pa en nationell niva. Om de efterstravar efter att
ha ett varumarke som haller en nationell niva krdvs det att de blir ett valkant lag i Europa
samt att féreningen arbetar med socialt ansvarstagande utanfor Sverige.

1|12 |3 4

Differentiering ><

Segmentering ><
Positionering X<

Varumarke ><
CSR X

Figur 5, IK Sirius marknadsavdelningsniva (Egen bearbetning, 2013)
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6. Diskussion och Slutsats
| detta avsnitt sker det en diskussion kring analysens for att sedan lyfta fram uppsatsen
slutsats.

6.1 IK Sirius varumarke

Ett av syftena med arbetet var att se varfor det ar viktigt for fotbollslag att kombinera fotboll
och marknadsféring. Manga fotbollslag lagger stor vikt pa att skapa ett starkt varumarke.
Marknadsforingen blir central om de ska lyckas skapa en position hos sina intressenter. Det
ar viktigt att man pa ndgot satt sticker ut fran sina konkurrenter (Brassington och Pettitt,
2013). Nar en fotbollsférening arbetar ar det viktigt att de ser dver vilka de konkurrerar med.
Bara for att de spelar fotboll i en division betyder det inte alltid att alla lagen de méter ar
lagets konkurrenter pa en marknadsforingsniva.

Fotbollsforeningar i lagre divisioner ar inte lika beroende av sitt varumarke. Om man kollar
pa IK Sirius har de lokalt satt ett starkt varumarke, men tittar man pa de utanfor Uppsala ar
varumarket i detta fall ganska okant. Anledningen till detta ar att féreningen inte syns i
media eller far samma uppmarksamhet som lagen i Allsvenskan eller Superettan. Detta leder
till att alla lagets sponsorer kommer fran Uppsala. Lagets varumarkeskonkurrens blir av den
anledningen betydligt mindre. Konkurrensen krymps eftersom det inte finns nagra
foreningar i Norrettan som kommer fran Uppsala vilket gor att lagen i serien inte
konkurrerar om samma sponsorsavtal. De andra lagen som kommer ifran Vasteras eller
Umea arbetar pa ett liknande satt och sponsras ocksa av sitt lokalsamhalle.

Idag uppfyller inte IK Sirius sitt primara mal, vilket ar att vara ett etablerat lag i Allsvenskan.
Det blir darfor svart att hoja sitt anseende om de inte lyckas ta klivet upp till Superettan och
sedan na Allsvenskan. Féreningar fran hela landet kommer da vilja synas med IK Sirius vilket
leder till att de far fler sponsorsavtal fran naringslivet utanfor Uppsala. Pa de sattet starker
de sitt varumarke genom att bli kdnda pa en nationell skala.

Fler personer fran Uppsala kommer dven vilja titta pa nar IK Sirius spelar fotboll. Detta leder
till att IK Sirius kan ta ett hogre biljettpris samtidigt som antal askadare hojs. Samtidigt
skapas ocksa ett mer passionerat forhallande till IK Sirius varumarke da starka mentala och
emotionella assosationer skapas till foretagets varumarke. Alla punkter som Kotler (2006)
lyfter upp kring ett starkt varumarke kommer da att starkas. For att man ska kunna starka
sitt varumarke kravs det att de uppfyller vad man utlovat till sina intressenter. Om de sedan
lyckas spela internationella turneringar i Europa kommer laget bli varldskdanda och lyckas
knyta sig an sponsorer pa en internationell skala. Detta leder till att laget far in mer kapital
vilket gor att de maijligtvis kan forsoka strdva efter att konkurrera med klubbar som Real
Madrid eller Machester United.
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6.2 IK Sirius CSR-arbeten

IK Sirius har visat att de ar en férening som vill ta ett stort socialt ansvar. De implementerar
CSR-arbeten dar grunden &r att hjalpa till i samhaéllet och inte skapa egen vinning. Detta ar
ett bra tillvagagangsatt om de vill starka sitt varumarke. De tar ett stort socialt ansvar vilket
ar bra eftersom en stor del av IK Sirius verksamhet ar att underhalla Uppsalas befolkning
genom att spela fotboll, bandy och innebandy. Genom att fotbollslaget har en stor
ungdomsverksamhet fér bade flickor och pojkar hjalper de till i samhallet med att underhalla
manga ungdomar.

Samtidigt tar IK Sirius ett stort socialt ansvar ndr de varje helg spelar fotboll i Gottsunda.
Eftersom IK Sirius har sin styrka i fotbollen kan de enkelt samla ungdomarna och skapa en
aktivitet 3t dem. Detta ar bra eftersom de lyckas fa ungdomarna att halla sig borta fran
olagligheter. Ett vanligt foretag fran naringslivet skulle inte kunna ta ett liknande ansvar pa
samma sett. Att IK Sirius staller upp med den aktiviteten ar darfor relevant for féreningen.
Hade IK Sirius arbetat med miljofragor hade de kanske inte haft samma effekt da miljofragor
inte har en betydande del av féreningens verksamhet. Detta eftersom de arbetar inom
fotboll som &ar en social sport vilket gor att de inte dr en organisation som har en verksamhet
som t.ex. ar skadlig for miljon.

Barling namner att IK Sirius har svart att fa naringslivet att verkligen inse vilket stort
samhallsansvar forening tar. Darfor blir det viktigt att de skapar formella och informella
dialoger med sina intressenter for att de ska lyckas fa dem att forsta vilket stort ansvar de
tar. IK Sirius tar ett stort ansvar i samhallet trots att de endast spelar i Norrettan. Barling
sager att IK Sirius kanner sig skyldiga att hjalpa till i samhallet och av den anledningen tar de
ett stort samhallsansvar. Det kravs dock resurser nar man tar ett stort ansvar vilket kraver
bade tid och pengar. Att ett lag som IK Sirius lagger ut stora resurser pa att hjalpa till ar
forvanansvart. Vanligtvis ar det storre klubbar som tar ett socialt ansvar och av den
anledningen ska man inte glomma att IK Sirius inte ar en stor fotbollsférening. De spelar
varken elitfotboll eller har ett stort anseende i Sverige. De tar alltsa ett stort ansvar for att
vara en liten fotbollsklubb.

Sattet de har implementerat sina CSR-arbeten har de gjort pa ett bra satt. Manga
fotbollspelare i laget tog upp att de narvarar pa nattfotbollen samt hade en positiv
installning till aktiviteten. Det marks att spelarna ar val informerade kring varfor det ar viktigt
att ta ett socialt ansvar. Manga hade aven tidigare tagit del av nattfotbollen vilket visar att
laget tar ansvar och inte enbart skryter om det. Nattvandringen var endast nagonting som
togs upp pa IK Sirius hemsida. Tidigare var det endast en person som hade deltagit i
nattfotbollen for nagot ar sedan, vilket visar att laget inte tar del av den aktiviteten. Carin
Bergh ndmnde dock att damerna i IK Sirius fotbollslaget och dven féreningens bandyspelare
foljer med pa nattvandringar. Av den anledningen starks IK Sirius Uppsalas anseende vilket
leder till att fotbollslagets anseende forbattras.
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6.3 Slutsats

Syftet med uppsatsen var att ta reda pa:

i) Varfér kombinationen mellan fotboll och marknadsforing ar vital for fotbollsklubbarnas
framgang?

ii) Hur IK Sirius bor ga tillvaga for att starka sitt varumarke i Sverige?

iii) Hur stor betydelse har IK Sirius varumarke for att laget ska lyckas bli framgangsrikt?
iv) Varfor CSR-arbeten kan vara viktiga for ett lag som IK Sirius.

i) Undersdkningen visar att kombinationen mellan fotboll och marknadsforing ar viktig for
att skapa konkurrensfordelar gentemot sina konkurrenter. Har man ett starkt fotbollslag
men saknar ett bra anseende hos sina intressenter blir det svart att samla in kapital fran
sponsorer, attrahera en storre publikskara, locka till sig battre spelare etc. Samma sak galler
dven om de har ett simre fotbollslag men en bra marknadsstrategi. | detta fall kommer
istallet antalet n6jda intressenter och minska vilket leder till att fotbollslaget genererar
mindre kapital och i slutandan férlorar sina konkurrensférdelar.

ii) For att starka sitt varumarke kravs det att man har positionerat in en bra bild hos sina
intressenter. Det ska uppskattas av sina intressenter och samtidigt agera pa ett
professionellt sett inom organisationen. Detta géller bade féreningen och spelarna. Eftersom
IK Sirius fotboll &r en del av paraplyorganisationen IK Sirius Uppsala ar det viktigt att de
undviker negativ publicitet inom alla organisationerna. Det som gynnar fotbollsklubben
kommer dven gynna de andra delarna av organisationen. Av den anledningen bor de vara
forsiktig och bevara sitt varumarkes styrka. IK Sirius arbetar bra med att informera spelarna
om varfor det ar viktigt att ta ett socialt ansvar. Det ar viktigt att de fortsatter pa samma spar
och dven later ungdomarna som kommit upp i laget att informeras om liknande event. Detta
ar speciellt viktigt eftersom de ar orutinerade och inte har samma erfarenhet som de aldre
spelarna i laget.

iii) Om laget ska lyckas bli framgangsrikt kravs det for det mesta att den sportsliga sidan
forbattras. Om IK Sirius vill starka sitt varumarke ytterligare behover de forsoka etablera sig i
Allsvenskan. For att gora det kravs det att IK Sirius har tillrackligt med resurser i laget. Det
blir alltsa svart for laget att enbart forsoka starka sitt varumarke genom att ta ett socialt
samhallsansvar. Hur mycket de an arbetar med marknadsforing kommer alltsa de riktigt
kunna na ut till svenska folket. Det blir svart for folk i Goteborg att veta vilka IK Sirius ar om
de inte har sett de spela fotboll. Av den anledningen blir det viktigt att de syns i media via
matcher, presskonferenser etc. Barling namnde att resurser ar allt inom fotbollen och saknar
man dem kommer de inte kunna etablera ett lag i Allsvenskan. IK Sirius behdver av den
anledningen forsoka samla ihop ett bra lag och sedan arbeta sig upp mot framgdng. Att ha
ett framgangsrikt lag ar basta sattet for en forening att skapa ett starkt varumarke inom
fotbollen. De blir da igenkdnda och kan na sina uppsatta mal som de lade upp pa arsmotet
2007.
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Att foreningen ska forbattra sitt varumarke ska alltsa inte vara en huvudprioritet. Detta
eftersom om de forsoker forbattra sitt anseende utan att laget utvecklas pa den sportsliga
sidan kommer varumarket starkas nagorlunda mycket. Om man dock hojer den sportsliga
nivan kommer varumarket genast fa en brant 6kning. Varumarket kommer dock ha en storre
betydelse om de spelar i Allsvenskan.

iv) CSR-arbeten blir viktig for IK Sirius om de ska lyckas konkurrera mot sina lokala
konkurrenter. Av den anledningen bor de arbeta med att skapa en positiv bild hos sina
intressenter och undvika negativ publicitet. Forlorar de sina marknadsandelar kommer andra
foreningar som Almtuna Hockey och Uppsala Basket knyta at sig féreningens sponsorer.
Detta kommer da leda till att foreningens status forsamras pa den lokala nivan vilket leder
till att de far in betydligt mindre kapital. Det blir alltsa viktigt att de bevarar sina sponsorer
for att inte laget ska riskera att forlora sin position i Uppsala.
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