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TIIVISTELMA

Taman opinnaytetyon tarkoitus on selvittda Lahden ammattikorkeakoulun
liketoiminnan opiskelijoiden ndkemys linjan strategiasta vuodelle 2025.
Opinnaytetydssa pyritaan hankkimaan tietoa opiskelijoiden
tulevaisuudennakymista, jotka voidaan mahdollisesti ottaa huomioon
strategisessa suunnittelussa. Tutkimuksessa vastattava paakysymys on
"Mita odotuksia liiketalouden opiskelijoilla on LAMK:ille vuonna 20257” ja
alakysymys “kuinka liiketalouden nykyinen strategia nayttaytyy
opiskelijoille?”.

Ensimmaisessa osiossa kaydaan lapi tutkimuksessa sovellettuja teorioita;
strategiaa ja asiakasnakokulmaa. Tutkimus tehtiin suorittamalla
yksil6haastatteluja Lahden ammattikorkeakoulun opiskelijoille.
Haastattelutuloksista keréattiin keskeisimmat ja useimmin mainitut teemat,
jotka otettiin lahempaan tarkasteluun johtopaatésten tekoa varten. Lopulta
esitetddn teoreettinen strateginen suunnitelma haastattelutuloksia ja
tutkimuksessa sovellettuja strategiatyOkaluja kayttaen.

Haastatteluissa useimmin toistuneet teemat olivat etdopetus ja
digitalisoituminen, yrittdjyys, fuusioituminen ja arvojen seka strategian
kommunikointi. Digitalisoituminen ja etaopetus, yrittajyys ja
kansainvalisyys néahtiin aiheina, jotka lisdantyvat vuoteen 2025 mennessa.
Eniten ristiriitaisia mielipiteita herattivat digitalisoituminen ja etdopetus,
joissa opiskelijat nakivat seka hyvia etta huonoja puolia. Strategisesta
nakokulmasta korostunein aihe oli strategian ja arvojen kommunikointi,
jonka suurin osa haastateltavista koki heikoksi.

Tutkimustuloksista kay ilmi, ettd keskeisimmat aiheet
opiskelijandkdkulmasta ovat etaopetuksen korostuminen, arvojen
kommunikointi, yrittdjyyden korostuminen, strategian epaselkeys seka
fuusioitumisesta seuraava opiskelun monipuolistuminen.

Taman opinnaytetyon viimeisessa osiossa pohditaan, kuinka tuloksia
voidaan hyodynt&a strategian laatimisessa tai parantamisessa, ottaen
huomioon tutkimuksessa esiin nousseet heikkoudet, vahvuudet, uhkat ja
mahdollisuudet.
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ABSTRACT

The main purpose of this thesis is to provide a viewpoint of LUAS’
business faculty’s strategy and vision for 2025 from a student perspective.
Ideas and expectations are collected to provide insight to the strategic
planning of LUAS’ vision for 2025. The primary question in this thesis is
“what expectations do business students have for 20257” and
subquestions are “how does the current strategy show to students?” and
“‘what will LUAS mean and what will it be associated with in 20257”

The first part of this document consists of explaining the theories regarding
strategy and customership that were utilized in the research. The research
itself was carried out through conducting qualitative interviews with LUAS’
students. From the results, most important points were inspected to draw
conclusions. Finally, a theoretically strategy is presented, derived from the
research results and theoretical frameworks presented in this research.

Digitalization, entrepreneurship, merging and the communication of values
and strategy were the most frequently apparent themes in the interviews.
Digitalization, globalization and entrepreneurship were expected to inrease
towards the year 2025. The most contradicting theme was digitalization, as
students identified both positive and negative outcomes from it’s increase.
From a strategic viewpoint, communication of values and strategy was
highlighted, as most of the inerviewees thought the institute was lacking in
them.

The research results indicate that from the student perspective attention is
mostly focused in increased digitalization, communication of values,
emphasized entrepreneurship, the unclarity of strategy and the
diversitificcation of studies presented by the merging of school institutions.

In the final part of this thesis ways of utilizing the results in strategic
planning or improvement are pondered, considering the identified threats,
weaknesses, strengths and opportunities.

Key words: Strategic, operative, educational, values
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1 JOHDANTO

Opinnaytetydn toimeksiantajana toimii Lahden ammattikorkeakoulu, joka
on joulukuussa 2017 liitetty tytaryhtioksi kolmen korkeakoulun konserniin
yhdessa Lappeenrannan-Lahden teknillisen yliopiston ja Saimaan
ammattikorkeakoulun kanssa. Vaikka oppilaitokset ovat autonomiset,
edistaa jokainen LUT-korkeakoulu konsernistrategian tavoitteiden

toteutumista omalla toiminnallaan.

Lahden ammattikorkeakoulun koulutusaloja ovat liiketalouden ja matkailun
ala, muotoiluinstituutti, sosiaali- ja terveysala seka tekniikan ala. Tassa
opinnaytetydssa keskitytaan liiketalouden ja matkailun alan strategiaan
vuodelle 2025. Tata opinnaytetyota tehtéaessa strategia on ollut viela
suunnitteluvaiheessa ja sitéd koskevaa materiaalia niukasti. Tarkoituksena
on, etta taman tutkimuksen tuloksia voidaan hyddyntaa tulevissa

strategisessa suunnittelussa.

Tutkimuksen tarkoitus on kartoittaa Lahden ammattikorkeakoulun
tradenomiopiskelijoiden nakemysta siita, miltd LAMK nayttda vuonna
2025. Tutkimuksen paékysymys on "Mita odotuksia liiketalouden

opiskelijoilla on LAMK



;ille vuonna 20257” ja alakysymys "Kuinka liiketalouden nykyinen strategia
nayttaytyy opiskelijoille?”. Tutkimismetodiksi valittiin kvalitatiivinen tiedonkeruu
perustuen Sirkka Hirsijarven ja Pirkko Remeksen Tutki ja Kirjoita -teoksen

ohjeistukseen.

Tutkimus paatettiin tehda laadullisin haastatteluin, joihin pyrittiin valitsemaan
mahdollisimman heterogeeninen kohderyhméa sukupuolen, ian, opiskeluvaiheen ja

toteutustyypin mukaan. Haastateltavia vaikoitui yhteensa viisi.

Tutkimus on jaettu kahteen osaan; teoriaosuuteen ja tutkimustuloksiin. Niin ikaan
teoriaosuus on jaettu kahteen osaan, joissa ensimmaisessa kasitellaan strategiaa,
sen maaritelmaa ja merkitysta, seka esitelladn muutamia yleisia strategiatyokaluja
kuten Balanced Scorecard ja SWOT. Toisessa teoriaosuudessa kasitellaéan
asiakkuutta silla oletusarvolla, etté opiskelija on Lahden ammattikorkeakoulun

asiakas.

Tutkimuksen toisessa osassa esitellaan tutkimustulokset kirjallisessa muodossa.
Tata seuraa alustavien johtopéatdsten tekeminen. Viimeisena, kappaleessa
"Johtopaatokset”, analysoidaan nykytilanne ja pohditaan kuinka tutkimustuloksia

voisi hyddyntéaa. Tulosten pohjalta laaditaan yksinkertainen strategiakartta.



2 STRATEGIA

2.1 Strateginen ajattelu

Strategia on kasitteena moniselitteinen, silla sille 16ytyy selityksia ja maaritelmia
yhté paljon kuin selittajia ja maarittajia. Maarittelen strategian kayttaen sellaisia
lahteita, joissa se kuvataan taman opinnaytetyon aiheita mahdollisimman hyvin

tukien. Yleisin kuvaus strategiasta on, etta se on suunnitelma (Santalainen 2005).

Koska liiketoiminnassa resurssit ovat rajallisia, mielletdan strategia
paatoksentekoprosessina naiden resurssien kayttamisesta (Pietersen 2018). Naita
paatoksia pyritddn tekemaan organisaatiossa esimerkiksi pitkan aikavalin suunnan
maarittamiseksi, etulydntiaseman tai tietyn liikketoimintaympériston saavuttamiseksi
tai kilpailukyvyn parantamiseksi (Johnson, Scholes & Whittington 2005).
Strategisten paatdsten kannalta on aivan yhté oleellista paattda myaos, mita ei
tehda. (Atkinson, Kaplan, Matsumura & Young 2012). Koska strategia on
tulevaisuuteen katsomista, eika tulevaisuudesta voida kerata empiirista tietoa,

vaatii strateginen ajattelu kykya abstraktiin pohdintaan (Santalainen 2005).

Strateginen ajattelu on mielikuvituksen kayttoa, hiljaisen tiedon seka strategisten
viitekehysten hyddyntamista siten, etta tavanomaisia ajatusmalleja ja itsestaan
selviltd tuntuvia asioita kyseenalaistetaan. Se on reflektointia ja kasvua, jolla
voidaan varautua erilaisiin tulevaisuudennakymiin. Tavanomaisen taakse on
mahdotonta n&ahda, ellei ensin pysahdy reflektoimaan ja harjoita asioiden
miettimista, yhdistelyd, synteesia ja tietoista ponnistelua. Strateginen ajattelu vaatii
siis oman aikansa ja monesti myos paikkansa; suomalaisittain esimerkiksi saunan
tai luontopolun — tai kollektiivista reflektointia varten kokoushuoneen. Reflektoinnin
ajatus on ammentaa oppia kokemuksia, silla kokemukset yksin eivat opeta, vaan

niiden reflektointi (Santalainen 2005).

Tekemisen ja reflektoinnin yhdistaminen on strategisen ajattelun
ydinta. (Santalainen 2005)

Stratginen ajattelu on valttAméattomyys strategiaa laadittaessa, silla kuten
aikaisemmin mainittiin, strategia on suunnitelma ja suunnitelmat vaativat

ajatustyota. Strategia luo rakennetta tulevan hahmottamiseen, ja ilman sita olisi



mahdoton edeta tulevaan turvallisesti. Vasta suunnittelun tarpeen havaitessa
voidaan siirtya itse strategian arvioimiseen tai laatimiseen. Se kannattaa aloittaa

rajaamalla strategisen suunnittelun kohde sen rajojen tai kattavuuden perusteella.

2.2 Strategian eri tasot

Strategia jaetaan liiketalouden maailmassa useampaan, yleensa kolmeen, tasoon,
joiden paatokset ovat itsendisid mutta johtuvat toinen toisiinsa; konsernin,
liketoiminnan ja operatiivisen tason strategioihin (Johnson, Scholes & Whittington
2005)

Konsernitason strategia pitaa sisalladn esimerkiksi yrityksen maantieteellisen tai
tuotemaaran laajuuden. Liiketoiminnan tasolla arvioidaan tiettyja markkinoita;
kannattaako niille astua, milla tuotteilla tai palveluilla ja millaisia toimia tulisi tehda,
jotta tietyilla markkinoilla saavutettaisiin etulyontiasema, seké kuinka taman
markkinan strategia tukee konsernitason strategiaa. Operatiivinen taso kasittaa
sen, kuinka organisaation eri osat kaytanndssa hankkivat ja toimittavat
liketoiminta- ja konsernitason tarvitsemat resurssit, prosessit ja ihmiset (Johnson,
Scholes & Whittington 2005). Tassa tutkimuksessa tarkastellaan strategiaa
paaosin Lahden ammattikorkeakoulun liiketoiminnan linjan opiskelijoiden
nakokulmasta. Tason maaritettydan strateginen ajattelija voi siirtya tarkastelemaan

resursseja ja kapasiteettia.

2.3 Strateginen kapasiteetti

Strategian onnistuminen riippuu silkan suunnittelun liséksi strategisesta
kyvykkyydesta, eli uhkien ja mahdollisuuksien tunnistamisesta organisaation
toimintaymparistossa. Strategista kapasiteettia mitataan yleensa tarkastelemalla
organisaation aineellisia (resurssit) ja aineettomia (kyvykkyys) hyddykkeita.
Resurssit voidaan karkeasti jakaa neljaan alaryhmaan; fyysisiin, taloudellisiin,
henkildstoon ja henkiseen padomaan. Fyysinen paddoma kasittaa tuotantolaitteet,
rakennukset ja niiden ominaisuudet. Taloudelliset resurssit taasen ottavat
huomioon organisaation rahavarat, oman ja vieraan paaoman sekd muut talouteen
vaikuttavat tekijat. Henkilostoresurssit kasittavat henkilokunnan maaran ja heidan

tietotaitonsa. Henkinen padoma tarkoittaa tassa yhteydessa organisaation



hallussa olevia patentteja, asiakastietokantoja ja brandia. (Johnson, Scholes &
Whittington 2005)

Tietoon perustuvissa talouksissa, joihin Lahden ammattikorkeakoulu kuuluu,
ihmiset — niin henkilokunta kuin muut sidosryhmat - ovat kaikkein tarkein
voimavara. (Johnson, Scholes, Whittington 2005) Opiskelijan voidaan ajatella
olevan siis seka asiakas etta tuote, ja siten henkilostoresurssit ovat taman
tutkimuksen kannalta kaikkein oleellisin nakdkulma strategiseen kapasiteettiin.
Asiakasnakokulma on keskeinen aihe tassa opinnaytetyossakin.

2.4 Strategiset ongelmat

Strategiseen ajatteluun liittyy vahvasti asioiden pohtiminen useasta eri
nakokulmasta (Santalainen 2005). TAma tarkoittaa, etta strategisen ajattelijan on
my0s tiedostettava yleisimmat sudenkuopat ja inhimilliset virheet liittyen strategian

laatimiseen.

Koska ihminen on paatbksenteossaan asenteellinen, on yleista, etta paatoksia
tehdaan vaaristyneiden ndkemysten pohjalta (Kahneman 2011). Taten siis myods
strategisilla paatoksilla on aina virhemarginaali. Strateginen tarkoitus, visio, eli
missa organisaatio nakee itsensa tulevaisuudessa (Johnson, Scholes &
Whittington 2005) rakentuu joskus vaaran tulevaisuudennakyman varaan, jolloin

koko strategia johtaa vaaraan suuntaan (Santalainen 2005).

Yleisia strategisia liiketoiminnan virheitd ovat esimerkiksi liian yksityiskohtainen ja
siten jaykka strategia, liika luotto aiemmin toimineisiin ratkaisuihin, liiallinen
rutinoituminen, arvojen laiminlyéminen tai ihmissuhdeongelmat organisaation

sisélla (Santalainen 2005).

Liian jaykka strategia voidaan kasittaa aarimmaisyyksiin menevalla suunnittelulla
ja kontrollina. Organisaatio voi satsata niin vahvasti johonkin tulevaisuuden
mielikuvaan tai visioon, etta se ei enaa pysty muuttamaan strategista suuntaansa,
kun tarve vaatii. Liika luotto aiemmin toimineisiin ratkaisuihin on juurtumista
paikoilleen "jos se ei ole rikki, ala korjaa sita” -asenteellisesti ja liittyy oleellisesti
mya0s rutinoitumiseen. Ironisia esimerkkeja naistéa voisi olla luokkahuoneopetus,

joka on konseptina jo ikivanha, tai organisaation sisdisen viestintaohjeen



noudattaminen, joka on laadittu vuosikymmen sitten. Tahan tutkimukseen
olennaisimmin liittyy kuitenkin arvojen laiminlyéminen, tai ennemminkin niiden

kommunikoinnin epaselkeys, kuten tutkimuksessa myéhemmin kay ilmi.

2.5 Strategian tyokalut

Kuten aiemmin mainittiin, strategia on paatoksentekoa. Joidenkin lahteiden
mukaan ihminen tekee noin 35 000 paatdsta tai valintaa paivassa — mikali mukaan
lasketaan tietoiset ja tiedostamattomat paatokset nenanrapsuksesta puolison
valintaan. (Krockow 2018) Organisaatiot tekevat paatoksia sen jokaisella tasolla,
joskus riippumatta toisistaan, ja toistaiseksi naita paatoksia tekevat loppukadessa
ihmiset. Suunnitelmia, viitekehyksia ja valineita strategian mittaamiseen on laadittu
kautta aikain ja niita on niin paljon, etta vahitellen lahestulkoon kaikkea on alettu
kutsua strategiaksi (Santalainen 2005). Tassa kappaleessa kasittelemme kaikkein

yleisimpia strategian tydkaluja.

e Balanced Scorecard — johon viitataan tassa tekstissa lyhenteella BSC —
mittaa organisaation suorituskykya talous-, asiakas-, prosessi- ja
oppimisnakokulmasta. BSC:ta kayttaen organisaatio voi edelleen mitata
yrityksen taloudellista suorituskykya mutta se seuraa myds muita
elementtejd, jotka vaikuttavat toiminnan menestymiseen. Puhtaasti
taloudelliset mittarit olevat yleensé verkkaisia yksin strategian arviointiin.
BSC:n esittdamét nelja perspektiivia ovat tiivisti linkitettyna toinen toisiinsa.
Yksinkertainen esimerkki syy-ja-seuraus-suhteesta on pieni tuotantoyhtio,
jonka strategia on tuottaa matalan hintatason korkealaatuisia tuotteita,
toimittaen niité asiakkaalle ajallaan. Kuviossa 1 on kuvailtu kyseisen
yrityksen BSC. Sen paatavoite nakyy sarakkeessa "Objectives”; "Increase
shareholder value”. Téata tavoitetta silmalla pitaen yhtio rakentaa
strategiansa aloittaen jo olemassa olevien asiakassuhteiden yllapitamisella,
mika on "Customer” — rivilla kuvastettuna "Strategy map of objectives” ja
"Objectives” -sarakkeissa. "Measures” -sarakkeesta kay ilmi, etta
onnistumista mitataan mm. asiakassuhteiden sailyvyytené prosentteina
ilmaistuna, ja niin edelleen. BSC havainnollistetaan strategy mapilla el

strategiakartalla, joka nékyy kuviossa 1 vasemmalla.



Strategy map of objectives Objectives Measures
ji i | .
Financial 4SS + Increase shareholder « Return on equity
value value
A
Customer . ere * Retain customers » Percentage of repeat customers
4 -, ¢ Deliver products on time = Growth in customers’ sales
Deliver Offer » Offer competitive prices * % deliveries made on time
compelitive . .
Fglﬂ:ﬁ'; - pﬁces * Prices compared to competitors
| AN A
Process ™ o— r"’mmve * Reduce process cycle times * % improvement in cycle times
process peocoss * Improve process quality » Product defect rates
WC'T"“E q”:"“' « Process yield improvement
Learning ’ + Develop employees’ process | * % employees trained and
and \ improvement skills certified in process
growth BT . -
. improvement capabilities
employees
process
improvement
skills

Kuvio 1. Strategy map.

(Atkinson & Kaplan & Matsumura & Young, 2012)

e Strategiatimantti esittaa viisi strategista perushaastetta, joihin vastaamalla

organisaatio saavuttaa paamaaransa. Nama viisi perushaastetta ovat

seuraavat:

a.

Toiminnan tai pelikentdn maaritys eli areenat, jolla yritys maarittaa,
misséa ja milla painotuksella liiketoimintaa harjoitetaan.

Kehittamisen kulkuvélineiden valinta vastaa kysymykseen, miten?
Se pyrkii paatoksentekoon esimerkiksi lisensoinnin tai franchisingin,
yritysostojen ja allianssien valill&.

Erilaistumisen perustan eli kilpailuedun méaarittdminen. Tama haaste
vastaa kysymyksiin kuten "miksi asiakkaan pitaisi ostaa juuri meidan
tuotettamme tai palveluamme?” Hinta- ja laatukilpailun liséksi
erilaistumiseen vaikuttavat vahvasti brandi ja imago.

Vaiheistus: strategisen painopisteen valinta ja prioriteetit. T&han
haasteeseen vastataan valitsemalla strategiset siirrot, eli mihin
organisaatio keskittyy, kun kaikkea ei voi tehda samaan aikaan.
Ansaintalogiikka on strategiatimantin keskitéssa sen ollessa
eittamatta haastavin kysymys. Siihen ei voida vastata
yksinkertaisesti esimerkiksi korkealla myyntikatteella, silla



haastavuuteen vaikuttavat myods asiakkaiden ja kilpailun paine.
Esimerkkeja ansaintalogiikasta voivat olla brandiin perustuva korkea
hinta tai alhaisen kustannusrakenteen tuottama hintaetu. Kuviossa 2
on otettu esimerkiksi IKEA:n reilun vuosikymmenen takainen
strategiatimantti, joka on ajankohtainen viela tahan paivaan

mennessa.

AREENAT

« kohtuuhintainen nykyaikaisten
huonekalujen suunnittelu ja myynti

« kohderyhménd nuoret,
valkokaulusasiakkaat

- maailmanlaajuinen toiminta

ANSAINTALOGIIKKA
« globaali, alueittainen

ja liikekohtainen skaalaetu

« tehokkuutta jiljentdmiselld

KULKUVALINEET
« orgaaninen kasvu
« itse omistetut liikkeet
« tiiviit suhteet
valikoituihin alihankkijoihin

VAIHEISTUS

« nopea kansainvélinen
laajentuminen alue kerrallaan

« varhaiset jalansijat eri maissa,
mydhempi levittdytyminen

ERILAISTUMISEN PERUSTA

« erittdin luotettava laatu

« alhaiset hinnat

- asiakastarpeiden viliton tyydytys

« hauska, ei painostavan jaykkd
ostamiskokemus

Kuvio 2. IKEA:n strategiatimantti.

(Santalainen 2005)

Porterin 5 voiman malli
Porterin viiden voiman malli jakaa alan nimensa mukaisesti viiteen
vaikutusvaltaisimpaan kilpailuvoimaan, auttaen taten identifioimaan
markkinoiden vahvuudet ja heikkoudet. NAma viisi voimaa ovat:
¢ Nykyinen kilpailu alalla — kilpailijoiden maara, niiden tarjoamat
tuotteet ja palvelut seka niiden ominaisuudet yhdessé vaikuttavat
esimerkiksi omien tuotteiden tai palveluiden hintatasoon.



e Potentiaaliset uudet tulokkaat alalle — mikali markkinoille on helppo
tulla, ovat uudet kilpailijat huomattavasti akuutimpi uhka kuin
markkinat, joille astumiskynnys on korkeampi.

e Toimittajien valta — toimittajien maara, laatu ja hinta vaikuttavat
oleellisesti tuotantokustannuksiin. Usean toimittajan ymparistéssa
kilpailutus on mahdollista, mutta toimittajia ollessa lukumaaraltaan
vahemman voivat ne maarata toimitushintojaan aggressiivisemmin.

e Asiakkaiden valta — asiakkaiden maara, asiakassuhteen
merkittavyys ja hankintahinta. Kuten toimittajien kohdalla, my6s
asiakkaiden lukumaaran ollessa vahaisempi, on heilla enemman
valtaa.

e Korviketuotteiden uhka — yhti6, joka tuottaa palvelua tai tuotetta, jota
ei voida helposti korvata on vahvemmilla kuin yhti6, jonka tuotanto
on substituoitavissa hinnaltaan tai ominaisuuksiltaan erilaisilla

tuotteilla tai palveluilla (Investopedia 2019).

Blue Ocean Strategy

Sinisen meren strategia perustuu markkinoihin, joita ei vield ole olemassa
tai joilla ei ole kilpailua. Metaforisesti kuvattuna kyllastynyt markkina on
"veren punaama” silla kaydysta kilpailusta, kun taas sininen meri on
koskematon ja puhdas. Sinisen meren markkinoissa houkuttelevaa on
kilpailuetu, jonka ensimmainen markkinoille astuva taho saavuttaa seka
vapaa hinnoittelu ja kilpailijoiden puuttuminen. Naista syista sinisen meren
strategia houkuttelee paljon innovoija ja yrittajia. Hyva esimerkki sinisen
meren strategiaa soveltavista tapauksista on Applen iTunes, joka vuonna
2003 mullisti musiikkibisneksen tekemalla musiikin ostamisesta ja
lataamisesta helpompaa kuin koskaan ennen (Blue Ocean 2019). Sinisen
meren strategia ei aina koske taysin uusia markkinoita vaan myds sen osa-
alueita tai — etenkin palveluliiketoiminnassa — uusia ratkaisuja. Yritys voi
esimerkiksi kayttaad asiakaspalvelua kilpailuetuna, kun hintakilpailu ei enda
kannata tai se on lilan aggressiivista, eivatka muut alan yritykset ole viela

"hoksanneet” kilpailla samalla kilpailutekijalla. Sinisen meren strategiaan



kuuluu my6s olennaisesti yhta kilpailutekijaa korostaessa muiden tekijoiden
supistaminen tai poistaminen kustannusrakenteen pitamiseksi
tasapainossa. Valttyakseen turhalta monimutkaisuudelta ja kustannusten
nousulta on yrityksen siis uuden luomisen liséksi mietittava, mita se
vahentaa ratkaisuissaan. Kuviossa 3 on esitetty miltd asiakaspalveluun

sovellettuna Sinisen meren strategia voisi nayttaa.

Kuvio 3. Sinisen meren strategia. (Reinboth, 2008)

Strategia jaettuna neljaan osaan on: mité luodaan, eli mille koko sinisen
meren strategia perustuu, mita poistetaan, mita korostetaan ja mita
supistetaan (Reinboth, 2008).

e SWOT

SWOT on lyhenne englanninkielen sanoista Strengths, Weaknesses,
Opportunities ja Threats. SWOT on kuviossa 4 esitetty nelikenttdanalyysi, jota
kayttaen yritys pyrkii ottamaan huomioon taman hetken tosiasialliset faktat ja
datan (sisaisesti ja ulkoisesti) oppaaksi tulevaisuuden suunnan
maarittAmiseen. SWOT — analyysi kertoo yhtidlle mita sen pitaisi kehittda

sisdisesti ja samalla auttaa sita laatimaan strategista suunnitelmaa.
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Strengths Weaknesses

Opportunities Threats

Kuvio 4. SWOT-nelikenttaanalyysi.

(Strength, Weakness, Opportunity, and Threat (SWOT) Analysis., 2019)

Kuten sanottu, tydkaluja on runsaasti ja malleja on laadittu erilaisille
nakokulmille ja aloille. Strategian kasittdessa hyvin laajan abstraktin
kokonaisuuden, voidaan sita soveltaa |ahestulkoon mihin tahansa
suunnitteluun paivakodin jarjestyssaanndista sotatieteisiin. Syy-ja
seuraussuhteiden analysointi ja eri elementtien huomiointi on yksi strategisia
kulmakivia. Opinndytetyon aihetta koskien olennaisin strateginen elementti on
ottaa opiskelijat huomioon suunnittelussa. Kaikki yllamainitut mallit soveltuisivat

siihen.
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3 ASIAKASNAKOKULMA

Tassa tutkimuksessa opiskelijaa kasitellaan asiakkaana ja oppilaitosta
palveluntarjoajana. Siksipé teoriaviitekehyksena kaytetdéan asiakkuuteen ja sen
hallintaan sovellettuja lahteité. Asiakkaan odotukset, kuuntelu ja arvot ovat taman
kappaleen avainsanoja. Asiakasnakokulma on strategisesti oleellinen elementti

strategiaa kasitellessa.

3.1 Asiakkaan odotukset

Asiakkaan odotukset ovat uskomuksia palvelun toimituksesta. Ne asettavat
standardit ja asetelman johon suoritusta verrataan ja jonka perusteella se
arvioidaan. Juuri taman vertailun ja ndiden uskomusten vuoksi on
palveluntarjoajan kannalta darimmaisen tarkeda tuntea asiakkaansa ja naiden
tarpeet. Oleellisia kysymyksié ovatkin; mita nama arvot ovat, mitk& muuttujat niihin
vaikuttavat ja kuinka ne taytetaan tai ylitetaan? (Wilson, Zeithaml ,Bitner &
Gremler 2016)

Vertailukohteet (reference points) vaikuttavat asiakkaiden odotuksiin monella
tapaa. Asiakkaiden odotusten taso saattaa vaihdella radikaalistikin, jolloin heidan
vertailukohteensakin vaihtelevat. Otetaan esimerkkind skenaario, missa asiakas
menee halpaan ravintolaan, jolle talla on hyvin pienet odotukset. Asiakas tahtoo
ruokailla edullisesti, mutta odottaa huonoa palvelua ja kehnoa ruokaa.
Ravintolassa han saa hyvaa palvelua, ruoka tarjoillaan nopeasti poytaan ja se on
oletettua herkullisempaa. Talloin asiakkaan odotukset on ylitetty. Vastaesimerkiksi,
ottakaamme asiakas, joka tahtoo hyvéaa palvelua ja ruokaa ja on valmis
maksamaan niista. Ruoka on hyvaa, muttei erinomaista ja palvelu on juuri sellaista
kuin odottaisikin. Kumman asiakkaan ravintolakokemus oli talle arvokkaampi?
(Wilson, Zeithaml, Bitner & Gremler 2016)
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Kuvio 5. Mahdollisia ravintola-asiakkaiden odotusten tasoja.

Kuviossa 5 on kuvattuna ravintola-asiakkaiden mahdollisia odotustasoja. (Wilson,
Zeithaml, Bitner & Gremler 2016). Samat odotuksen tasot voi soveltaa moneen
muuhunkin palveluun tai tuotteeseen, kuten puhelimiin, autoihin, partureihin — jopa

oppilaitoksiin.

Asiakaspalvelun laatu ja suoriutuminen vaihtelee alasta, palveluntarjoajasta ja
jopa yksittaisesta liikkeesté tai asiakaspalvelijasta toiseen. Kuviossa 6 on
havainnollistettuna asiakkaiden zone of tolerance, eli toleranssialue. Sen sisélla
oleva alue edustaa palvelun tasoa, jonka asiakas hyvaksyy — tai jossa tama ei
huomaa minkaanlaista muutosta palvelussa. (Wilson, Zeithaml, Bitner & Gremler
2016)
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Kuvio 6. Toleranssialue. (Wilson & Zeithaml & Bitner & Gremler, 2016)

Mikali palvelun laatu menee taman alueen ulkopuolelle esimerkiksi jaamalla alle
"adequate service” eli riittdvan palvelun tason, asiakas on tyytymatdn palveluun ja
suhde palveluntarjoajaan heikkenee. Mikéli asiakkaan odotukset ylitetdan eli
palvelun laatu ylittaa "desired service” -tason, asiakas on hyvin tyytyvainen
saamaansa palvelun laatuun. Monesti ongelmaksi koituvat ravintolaesimerkissa
esiintyvat kuilut odotusten ja suoritusten valilla — yhtion kuvittelemat
asiakasodotukset poikkeavat asiakkaiden todellisista odotuksista, tai yhtio
kommunikoi siten, ettd asiakkaalle syntyy odotuksia, jotka ylittavat palvelun tason.
(Wilson, Zeithaml, Bitner & Gremler 2016)

Kuten asiakkailla, myds opiskelijoilla on tietyt odotukset oppilaitokselle. Yhta lailla
oppilaitoksen opiskelijalle tarjoama kokemus arvioidaan tietoisesti tai
tiedostamatta, minka perusteella oppilaitoksesta muodostuu mielipide.
Haastatteluissa kay ilmi, ettd opiskelijat ovat joko paasaantoisesti tyytyvaisia

oppilaitoksen suoriutumiseen tai eivat osanneet suoraan sanoa mita mielta olivat.

3.2 Asiakkaan kanssa kommunikointi

Asiakkaan kuuntelu on uusien mahdollisuuksien etsimistad yhdessa asiakkaan
kanssa vuoropuhelun kautta. Kun asiakasta kuunnellaan syvallisemmin, voi
kommunikointi poikia uusia toiminta- ja ajatusmalleja, jotka ovat kilpailun kannalta
aarimmaisen tarkeita (Mattinen 2006).
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Asiakkaan tarpeiden tutkiminen on tarkeaa, jotta voidaan tunnistaa asiakkaan
palvelulta odottamia piirteita ja hyotyja. Perustutkimuksen pohjalta voidaan teettaa
kyselyitd, ja lopulta identifioida potentiaalisia parannuksia yhtion toiminnassa.
Yhtiot suorittavat monesti kvantitatiivisia asiakaskyselyita ja -tutkimuksia, jotka
ovat lilan pinnallisia asiakkaan todellisten tarpeiden ymmartamiseen. Liséksi
kyselyt on pohjattu yleensa yhtion kehityssuunnan tai intuitiivisen
asiakasymmarryksen perusteella, eivatka todelliseen asiakasymmarrykseen.
(Wilson, Zeithaml, Bitner & Gremler 2016). Suomalaisille kaupallisille
oppilaitoksille on tyypillista teettaa kvantitatiivisia tutkimuksia, jotka saattavat
tuottaa pettymyksia sisallon koyhyyden vuoksi, eivatka valttamatta tarjoa
kadanteentekeviad kehitysimpulsseja (Mattinen 2006). Muunmuassa naista syista

taman tutkimuksen perustaksi on valittu laadullinen tutkimus.

Tarkeda on myads, etta organisaatio kommunikioi omia arvojaan ja halujaan
asiakkaalle pain. Arvot maaraavat toimintaa ja suunnan (Reinboth 2008). Mikali
kaikki organisaatiossa jakavat samat arvot - tai edes tiedostavat ne — on kaikilla

sama suunta, ja suuntaa tarvitaan strategisessa suunnittelussa.

3.3 Asiakaskokemuksen raatalointi

Palveluliiketoiminnassa asiakkaan kouluttaminen ja opettaminen on olennaista
(Wilson, Zeithaml, Bitner & Gremler 2016). — TAma tekee siita entistakin
keskeisempé&a koulutussektorilla. Moni palvelumalli orientoi asiakkaitaan
esimerkiksi konkreettisilla oppailla ja ohjeilla tehostaakseen asiakkaan
suoriutumista palvelutilanteessa. Tata varten asiakkaalle on oltava selvaa, mika
hanen roolinsa palvelussa on; mika on asiakkaan "ty0”. Lisaksi asiakkaiden
tarpeet ja halukkuus osallistua palveluun vaihtelevat; esimerkiksi sairaanhoitoalalla
jotkut asiakkaat tahtovat seurata aktiivisesti diagnoosin tekemista ja osallistua
l&&kitysta ja hoitoa koskevaan paatoksentekoon, kun taas toiset tekevat
mieluummin sen, mita laakari heille suosittelee tai kaskee (Wilson, Zeithaml, Bitner
& Gremler 2016).

Monella palvelualalla, kuten hotelleissa ja jalleenmyyntiliikkeissa, palvelun laatu on
standardoitu siten, etté kaikkien tai suurimman osan asiakkaista palvelukokemus

on samanlainen. Kaikille palvelualoille standardisointi ei kuitenkaan sovi.
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Esimerkiksi konsultointi-, kirjanpito- ja insinéérialojen palvelut on vahvasti
raataloity asiakkaan mukaan. Standardointia nailla aloilla mielletadéan
persoonattomaksi eika sen koeta palvelevan asiakkaan intresseja (Wilson,
Zeithaml, Bitner & Gremler 2016). Aiemmassa kappaleessa mainittu asiakkaiden
tarpeiden vaihtelu patee myos opiskelijoihin, ja jos todetaan analogisesti, etta
oppilaitos on konsultointiorganisaatio, edellisesta lauseesta voidaan tehda
johtopaatds, etta sen tulisi raataldida palvelunsa asiakkaan, eli opiskelijan,

mukaan.

Opiskelijoita on paljon, ja alojen ja yksil6iden valilla on eroavaisuuksia seka
ominaisuuksissa ettad tarpeissa. Tahdn mennessa oppilaitoksen strategia
monimuotoisuuden tukemiseksi on ollut hyvin vapaavalintainen kurssitarjonta ja
opiskelijan kyky raataldida omaa kurssirakennettaan. Kaikki tarpeet eivat
kuitenkaan aina liity itse ydinpalveluun, tassa tapauksessa siis
opintokokonaisuuksiin, vaan oheispalveluihin. Kuinka oppilaitos tukee esimerkiksi
urheilullisia tai taiteellisia harrastuksia vaikuttaa paljon opiskelijoiden
kokemukseen, itse oppimisen ollessa enemman tai vahemmén samaa
oppilaitoksesta riippumatta. Kaksi haastateltavaa tuo esille seura- ja muun
yhteistoiminnan yhteisollisyytta kohottavina tekijoind. Korkeakouluopiskelu ei
kasitd sananmukaisesti vain oppimista, vaan silla on suuri vaikutus elamantyyliin,

ja sen laatuun vaikuttaa oleellisesti koulun tuki talle elamantyylille.

3.4 Arvot

Opiskelijandkdkulma on siind mielessa ainutlaatuinen, etta opiskelijan rooli on
vahvasti sidonnainen asiakkuuteen, mutta kasittaa myos suuren osan
oppilaitoksen sisdisista henkilostoresursseista. Tassa kappaleessa kasitellaéan
arvoja seka sisaisesti, ettd ulkoisesti. Arvot koettiin tutkimuksen kannalta tarkeaksi
osaksi strategiaa ja asiakkuutta. Yksi organisaation strategian maarittavista
elementeista on organisaation missio; sen olemassaolon perimmainen syy ja mita
arvoja se edustaa (Johnson, Scholes, Whittington 2005). Lisaksi, kuten
aikaisemmin mainittiin, arvojen laiminlydminen on yksi oleellinen strateginen

kompastuskivi.

Arvot vaikuttavat seka yksildiden ettéd organisaatioiden toimintaan.



16

Niihin siséltyy tietoa hyvistd, oikeista, ja tarkeista seké toisaalta
huonoista, vaarista ja vAhemman tarkeista asioista.
Ohjausvalineina arvot kayttavat tunteita, tahtoa ja asenteita. (Helin
2002)

Talle tutkimukselle aiheellisia arvoja ovat asia-arvot ja tapa-arvot. Asia-arvoilla
ilmaistaan siis, mitd organisaatiossa arvostetaan ja kuinka se nakyy ajan ja
resurssien kaytdssa, kun taas tapa-arvoilla tarkoitetaan inmisten valista
vuorovaikutusmallia (Helin 2002), eli sita, kuinka organisaatiossa kayttaydytaan.
Toisinaan arvot eivat valttamatta ole todellisia arvoja, vaan virallisia; ensimmainen
ohjaa toimintaa, toinen on enemmankin tavoite tai toive (Helin 2002). Siksi
strategian kannalta on aarimmaisen tarkeaa, etté organisaation missio on selkeg;
ettd sen arvot ovat samalla linjalla sidosryhmien ja osakkaiden — tassa
tapauksessa opiskelijoiden — kanssa (Johnson, Scholes & Whittington 2005).
Arvoja kommunikoidessa johdolla on merkittéava rooli. Tapa ja aiheet, joista
organisaation johto kommunikoi, maarittavat paljon koko organisaation arvoja.
Mikali johto vain naennéaisesti panostaa projekteihin ja hankkeisiin ilman aktiivista
osallistumista, niiden onnistuminen on vdhemman todennakéista, kuin sellaisten
hankkeiden, joissa johto on aktiivisena osallisena (Helin 2006). Jalkimmaiset voi

rinnastaa asia-arvoihin.

Asia-arvojen syntyesséa organisaation sisaisesta toiminnasta, strategisesti nokkela
ratkaisu on vahvistaa ja luoda uusia arvoilmaisimia oppilaitokselle. Arvoilmaisin on
mekanismi, jonka perusteella tunnistetaan organisaation todelliset arvot.
Arvoilmaisin voi olla diplomi, ylennys, hanke tai mittari (Helin 2002). Ne ovat
suoraa palautetta siitd, mité organisaatio arvostaa. Esimerkiksi rehtorin puheen
sisaltd on suuri arvoilmaisin, samoin kurssitarjonta ja vaihto-opiskeluun [ahdon
helppous tai vaikeus, ja niin edelleen. Asiat, joita tehdaan tai joihin kannustetaan,
pidetddn arvossa, ja toisin pain. Arvoilmaisimien olemassaolo ei yksin riita, jos ne

eivat nay kaikille. Siksi niiden kommunikointi ja viestin kattavuus on tarke&a.

3.5 Branditunnistus

Brandin tai merkin tunnistettavuus (eng. brand recognition) kertoo, kuinka helposti
se on tunnistettavissa julkisuudessa tai sen kohdemarkkinoilla perustuen vain sen

tunnusmerkkeihin (Brand Recognition 2018). Esimerkkeja tunnusmerkeista ovat
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Nokian tunnussavel, Niken "Just Do It” -slogan tai Applen omenalogo, joista suurin

osa tunnistaa oitis, mistd merkista tai yhtiosta on kyse.

Organisaatiot voivat kayttdd monenlaisia keinoja tehdakseen brandistaan
helpommin tunnistettavan ja jaddakseen paremmin yksilolle mieleen. Koskettavat
tarinat, poikkeuksellisen laadukas asiakaspalvelu tai aggressiivinen markkinointi

ovat niistd muutamia (Brand Recognition 2018).

Brandiin muistettavuuteen liittyvat myos yhtion arvot, mik& nakyy esimerkiksi
sloganeissa. "Life’'s Good”, "Think Different”, "Because You're Worth it” ovat kaikki
arvoilmaisimia, joskaan ne eivat suoraan kommunikoi arvoa vaan ovat
tulkinnanvaraisia. Ensimmainen on LG, josta voisi vetaa johtopaatoksen, etta
yhtion teknologisesti edistyneet tuotteet tekevat elamasta hyvaa. Toinen slogan
kuuluu Applelle ja siita tulee mieleen erottuvuus ja individualismi. Viimeinen on
L’Oreal, joka tuntuu sanovan suoraan asiakkaan olevan kosmeettisten
ylellisyyksien arvoinen. Se, etta sloganeissa on tulkinnanvaraa, tekee niista
entistéakin houkuttelevamman merkityksen ollessa mysteerinen ja erilainen

jokaiselle yksildlle.

Helposti tunnistettavat yhtiot saavat luonnollisesti enemméan huomiota ja siten
markkina-arvoa, oli se sitten negatiivista tai positiivista. Tunnistettavuus on siksi
oikein kaytettyna ehdoton voimavara sisaltostrategialle. Vahva arvojen
viestittdminen vahvistaa suhdetta olemassa oleviin asiakkaihin ja houkuttelevat
uusia asiakkaita. Toteamus perustuu tutkijan empiiriseen kasitykseen arvojen ja
brandin yhteydesta ja ne ovat sisalletty tutkimukseen juuri niiden strategisen arvon
vuoksi. Tutkijan ollessa itse opiskelija, oli lahtokohtainen hypoteesi arvojen
kommunikoinnista se, etta niita ei viestitetty niin vahvasti, kuin voisi. Lahden
ammattikorkeakoulu on tata tutkimusta tehtdessa vieléd organisaatiomuutoksen
tiimellyksessa ja uudelleenbrandays on aloitettu. Tasta nakdkulmasta tilanne

nayttaa strategisesti lupaavalta.
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4 HAASTATTELUTUTKIMUS

Tutkimus tehtiin laadullisin haastatteluin, kohderyhméana Lahden
ammattikorkeakoulun liiketoiminnan alan opiskelijat. Haastattelu rakentui neljasta
eri osasta; strategiasta ja operatiivisesta osiosta seka oppimis- ja
arvondkokulmasta. Otanta on verrattain vahainen haastattelujen lukuméaaran
ollessa vain viisi. Haastattelurunko, jota haastatteluissa kaytettiin, on liitteissa.
Runko muodosti haastatteluiden ytimen, mutta haastatteluiden ollessa
vapaamuotoisia, poikkesivat jokainen haastattelu rungosta enemman tai

vahemman.

Ensimmaisessa osiossa haastateltavalle esiteltiin oppilaitoksen jo havaitsemia
strategisia avaintekijoita ja ilmioita (ks. liitteet "haastattelurunko”) dioina, joihin
haastateltavalta kysyttiin avoin mielipide siita, olivatko nama tekijat heidan
mielestaan oleellisia koulutuksen ja liiketoiminnan alan kannalta yleisesti. Taman
jalkeen haastateltavaa pyydettiin itse arvioimaan oppilaitoksen strategian
toteutumista tahan mennessa, seka sitd, mika haastateltavan mielesta itsestaén

olisi ideaali strategia.

Toisessa osiossa eli operatiivisessa nakokulmassa haastateltavaa pyydettiin
tasmentamaan, kuinka taméa nakee strategian toteutuvan kaytannoéssa. Hanelle
esitettiin oppilaitoksen identifioimat oleelliset muutokset liiketoiminnan alalla
tulevaisuudessa. Lisaksi hanté pyydettiin arvioimaan, kuinka tunnistus ol
onnistunut. Viimeisena haastateltavalta tiedusteltiin, kokiko tdmé olleensa
osallistettuna strategian laatimiseen ja jalkauttamiseen, ja kuinka strategia oli

kaytannossa toteutunut tdhan mennessa.

Oppimisndkodkulmasta haastateltavalta kysyttiin taman nakemystéa opiskelun ja
oppimisen muutoksista l&hitulevaisuudessa, eritoten vuoteen 2025 mennessa.
Oppimisen kannalta oleelliseksi katsottiin myos esittaa tarkentavia kysymyksia
l&hi- ja etdopetuksen suhteesta, seka vastikaan tapahtuneesta fuusioitumisesta ja
siitd mahdollisesti syntyvista uhista ja mahdollisuuksista. Lopuksi haastateltavalta
pyydettiin palautemuotoinen kysymys oppimisen ja opetuksen toteutumisesta

tdhan mennessa.
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Neljdnnessa ja viimeisessa osiossa haastateltavalta kysyttiin tunnistaako tama
Lahden ammattikorkeakoululla arvoja, ja mitd h&n on niista mielta. Lisaksi
tiedusteltiin mielipidetta siité, kuuluuko oppilaitoksilla yleisesti olla vahvoja, nakyvia

arvoja ja millainen arvomaailma olisi ideaalinen.

Strategia ja visio ovat kasitteina hyvin abstrakteja ja niiden merkitys ja maaritelma
riippuu aiheen subjektiivisesta kasityksesta. On odotettavissa, ettd haastattelujen
vastaukset eivat aina korreloi toimeksiantajan strategiakasityksen kanssa. Siksi
haastatteluissa on kaytetty avointen kysymysten lisaksi tdasmentavia kysymyksia.

Haastattelujen jalkeen jokaiselle vastaukselle tai mielipiteelle annettiin
numeraalinen arvo sen frekvenssin mukaan. Numeroarvo siis ilmaisee, kuinka
monessa toisistaan rippumattomassa haastattelussa jokin aihe nousi esiin
vahintaan kerran. Aiheet jaettiin arvoluokkiin 1 — 5 niiden esiintymisen perusteella

ja luokat nimettiin seuraavanlaisesti:

o Vallitsevat trendit, kaikki viisi haastattelua
e Tunnistettavat trendit, nelja haastattelua

e Korostuneet maininnat, kolme haastattelua
e Toistuneet maininnat, kaksi haastattelua

¢ Maininnat, yksi haastattelu

Haastattelujen tulokset jaettiin neljaan paakategoriaan ja niiden alakategorioihin
sen mukaan, mihin haastattelun osa-alueeseen ne kuuluivat. Esimerkiksi vastaus
tai mielipide, joka liittyi arvoihin sijoitettiin "arvot” -kategoriaan. Mikali vastaus tai
mielipide koski arvojen kommunikointia, alakategoriaksi maarittyi ’kommunikointi”.
Joidenkin vastausten katsottiin kuuluvan useampaan kuin yhteen paa- tai

alakategoriaan ja ne on eroteltu toisistaan pilkulla.

Talla jarjestelmalla kaikki vastaukset, kommentit ja aiheet saivat sekad kategorian
ettd arvoluokan. Koska useimmin mainittujen asioiden katsotaan taman
tutkimuksen perusteella olevan kaikkein tarkeimmat, on tulokset asetettu
jarjestykseen arvoluokkien mukaan, eli useimmin mainituista vahiten mainittuihin.

Tutkimustulokset ovat liitteissa.
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4.1 Tulokset

Tassa kappaleessa kasitellaan tuloksia tarkemmin. Koska vallitsevien trendien
katsotaan olevan olennaisimmat taman tutkimuksen tarjoaman arvon kannalta,

avataan niita enemman kuin esimerkiksi yksittaisia mainintoja.

Vallitsevia trendeja oli kaksi; etdopetuksen korostuminen ja arvojen
kommunikointi. Kaikki haastateltavat katsoivat, etta etdopetus tulee korostumaan
vuoteen 2025 mennessa sen lisaantyessa jo nyt seka digitalisoitumisen ollessa
mainittuna strategiassa. Kysyttaessa tulisiko oppilaitoksen yleensd kommunikoida
arvoja vahvasti ja nakyvasti kaikki viisi vastasivat myonteisesti ja suurin osa koki,

ettei oppilaitos kommunikoi arvoja tarpeeksi vahvasti.

Tunnistettavia trendeja olivat yrittéajyyden korostuminen, strategian epaselkeys
seka fuusioitumisesta seuraava opiskelun monipuolistuminen. Haastateltavat
uskovat yrittajyyden tulevan vahvemmin esille, mika perustuu jo pakollisiin
oppiaineisiin integroitujen yrittdjyysopintojen maaraan seka esitettyyn strategiaan.
Kysyttdessa, tunnistivatko opiskelijat oppilaitoksella strategiaa, nelja vastasi sen
olevan epéselva tai eivat tunnistaneet strategiaa lainkaan. Kysyttaessa kuinka he
nakivat fuusioitumisen vaikuttavan oppimiseen, nelja vastasi sen todennéakdisesti
monipuolistavan opiskelumahdollisuuksia uudella kurssi- ja

opintokokonaisuustarjonnalla.

Korostuneita mainintoja oli huomattavasti enemman kuin kahta edellista. Kolme
viildesta haastateltavasta ilmaisi kokonaisuudessaan kaksitoista yhteista
mielipidetta. Yrittajyytta koettiin korostettavan liikaakin ja moni opiskelija ajatteli
sen olevan epaoleellinen aihe monelle opiskelijalle. Ryhméatéiden koettiin jattavan
yksilén vahvuudet taka-alalle. Etdopetuksen toteutukselle toivottiin parempaa
ratkaisua, koska nykyinen menetelma koettiin eriarvoistavaksi lahiopetukseen
verrattuna. Yhden haastateltavan mukaan nykyinen etdopetuksen malli altistaa
opiskeljiat laiskuudelle. Haastateltavat mainitsivat my6s ihmiskontaktin puutteen
vaikuttavan etaopetuksen laatuun. Globaaliuden ja kansainvalisyyden nahtiin
lisddntyvan vuoteen 2025 mennessa jo meneillaan olevan kansainvalisen
verkostoitumisen ja esitetyn strategian perusteella. Haastateltavat nakivat, etta

opintoja voi tulevaisuudessa valikoida monimuotoisemmin, muun muassa aiemmin
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mainitun fuusioitumisen vuoksi. Fuusioitumiseen liittyen uhkakuvia kysyttaessa
haastateltavat toivoivat, ettei opiskelun laatu muutu tai karsi sen takia. Kolme
haastateltavaa oli sita mielta, etta oppilaitoksen tulisi kommunikoida strategiaansa
selvemmin tai aktiivisemmin opiskelijoille ja osallistaa heidé&t siihen. Toisaalta,
myo6s kolme koki, etté osallistamista tapahtui jo palautekyselyjen muodossa.
Kysyttdessa oppilaitoksen opiskelijalle tarjoamasta arvosta (vastikkeena
opiskeluun kaytettavasta ajasta ja muista vaihtoehdoista), kolme haastateltavaa oli
selvasti sitéd mieltd, etta arvo on ollut hyvaa. Tama viittaa siihen, etta oppilaitos
onnistuu tarjpamaan lilkketalouden opiskelijoille palvelua, jonka laatu sijoittuu

kappaleessa 3 kasitellyn toleranssialueen sisélle.

Toistuneet maininnat eli vahintaan kahdessa toisistaan rijppumattomassa
haastattelussa esille tulleet aiheet olivat mm. itseohjautuvuus, jonka koettiin
korostuvan yrittajyyden, seké johdon kommunikoinnin kautta. Opiskelijoille ol
jaényt mieleen rehtorin orientaatioviikolla pitama puhe, mika korostaa kappaleessa
3 mainittua johdon kommunikoinnin tarkeytta. Kaksi haastateltavaa oli vahvasti
sitd mieltd, etté etdopetus heikentaa oppimista jo aiemmin mainituista syista.
Toisaalta nahtiin myds, etta se helpottaa opiskelua, kun se ei ole paikka- eika
aikasidonnaista. Kaksi koki myds, etta etdopetus valmentaa tydelamaan koska
toitd tehdédéan yha enemman digitaalisesti ja etana. Vaikka aiemmin mainittiin
joidenkin haastateltavien kokevan, etta ryhmétyot siirtavat yksilon oppimisen taka-
alalle, kaksi oli sitd mielta, etta ryhmatyot kouluttavat tydelamaan ihmisten
useimmiten tehdessa tdita yhdessa, ja ettd ne ovat hyva tapa oppia. Kurssien
koettiin olevan rakenteellisesti epaselvid, koska henkilostd kayttdd keskendan
erilaisia toimintamalleja ja tyokaluja kurssien toteutuksessa. Oppilaitoksella
tunnistettavia arvoja koettiin olevan yrittajyys, kansainvalisyys ja itseohjautuvuus.
Selkeitten arvojen koettiin motivoivan opiskeluun. Haastateltaville esitetyn
strategian koettiin olevan looginen ja myo6tailevan tydelaman trendeja. Tama kielii
myads siitd, ettd opiskelijandkokulma visiosta vuodelle 2025 ei eroa merkittavasti
oppilaitoksen visiosta. Yksikdan vastaajista ei kokenut esitettya strategiaa tai

visiota negatiivisena.

Yksittaisten haastateltavien erikseen nostamia mainintoja ja mielipiteita oli
odotusten mukaisesti kaikkein eniten. Vaikka ne eivat suoranaisesti muodosta

trendeja, koettiin tutkimuksen kattavuuden kannalta tarkeaksi myos kasitella
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yksilén nakoékulma, etenkin otannan ollessa suppea, jolloin yksittaiset maininnat
perustavat viidenneksen tutkimustuloksista. Se, etté yksittaisia mielipiteita ol
kaikkein eniten, kielii myos kappaleessa 3.3 kasitellyn asiakaskokemuksen
raataléinnin olennaisuudesta; jo viidella opiskelijalla oli 27 eri nakemysta tai
odotusta opiskelusta ja strategiasta. Erddssa haastattelussa tultiin myds siihen
johtopaatdkseen, etta opiskelijoilla on l&ahtokohtaisesti erilaiset tarpeet
oppimismetodiikan suhteen; jotkut tahtovat ja kykenevat itsenaiseen opiskeluun,

kun taas toiset haluavat jonkun muun opettavan heita.

Yksi haastateltavista oli sita mielta, ettei kansainvalisyys nay oppilaitoksen
arjessa, koska suurin osa ulkomaalaisista tutkinto-opiskelijoista tulee vain
kolmesta eri maasta. Yksi haastateltava koki, etta yrittdjyytta pitaisi tuoda
vahvemmin esille perusopinnoissa yrittamisen kynnyksen alentamiseksi.
Ryhmatodiden koettiin pahimmillaan jopa eriarvoistavan joitakin opiskelijoita, koska
ne jattavat yksilon varjoon ja ovat joillekin huonosti sopiva oppimisen tapa. Yksilon
korostaminen voisi sen sijaan jopa vahvistaa ryhmatydskentelyad. Yksi opiskelija oli
vahvasti sitd mielta, etta etdopetusta pitaisi vahentéa ja lahiopetusta korostaa.
Myds monimuotoisuuden mainittiin olevan huono asia siina mielessa, etta liiallisen
tarjonnan katsottiin monimutkaistavan henkilékohtaisen opintosuunnitelman
laatimista ja vahentavan erikoistumista. Strategian ja kommunikoinnin koettiin
olevan hyvaa opiskelun alussa ja oppilaitoksen katsottiin kommunikoivan
aktiivisemmin opiskelijan suuntaan palautekyselyiden muodossa. Verkostoitumista
toivottiin selkeytettavan, koska sen katsottiin olevan epaselvaa seka opiskelijoille
ettd henkilokunnalle. Yksi vastaaja mainitsi erikseen luottavansa vahvasti
nykyiseen johtoon ja henkilokunnan osaamiseen. Fuusioitumiseen, strategiaan ja
brandaykseen liittyen toivottiin, ettd oppilaitos rakentaisi arvojaan ja brandia
vuoteen 2025 mennessa. Ryhmatdiden uskottiin parantuvan tuomalla yksilon
kykyja esiin kayttden hyvaksi esimerkiksi persoonallisuustesteja. ltsenéinen
opiskelu Lahden ammattikorkeakoulussa koettiin helpoksi koulun tukiessa opintoja
ja ammatillista kasvua. Kurssien laadun koettiin olevan lilan vahvasti kytkoksissa
kurssia vetavaan opettajaan; sama kurssi saattoi olla tyystin erilainen kahden eri
opettajan vetamana. Joidenkin opettajien koettiin olevan suorituskeskeisia
osaamiskeskeisyyden sijaan, minka nahtiin olevan ristiriidassa strategiassa

mainitun osaamiskeskeisyyteen panostamisen kanssa. Toisaalta myos
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oppilaitoksen opiskelijoiden katsottiin itse olevan suurimmalta osaltaan sellaisia,
jotka eivat "omista” omaa oppimistaan, vaan ovat suorituskeskeisia.
Kaytannonlaheisyytta toivottiin lisattavan ja luentoja vahennettavan. Suuren osan
opetettavista asioista koettiin olevan "maalaisjarjella” perusteltavia ja monet kurssit
tuomittiin siten turhiksi. Kansainvalisyytta toivottiin lisattavan, mm. rekrytoimalla
kansainvalisen liiketoiminnan alalle enemmaén englantia aidinkielendén puhuvia:
kielimuuri koettiin lilan suureksi, mikali sek& opiskelija ettéd opettaja puhuvat
englantia jonain muuna kuin aidinkielenaan. Koulun koettiin olevan tasa-arvoinen,
mutta yhteenkuuluvuuden tunnetta toivottiin lisattavan. Yksi haastateltava nosti
esimerkiksi ulkomaalaiset oppilaitokset, joissa on paljon eri ryhmittymia ja seuroja,
jotka tukevat yhteenkuuluvuutta. Yhteisollisyyden ja yhteenkuuluvuuden uskottiin

my0Os parantavan hyvinvointia.

4.2 Johtopaatokset

Tassa kappaleessa tutkija on tehnyt johtopaattksia tutkimustuloksista.
Johtopaatokset tehtiin linkittamalla vastauksia toisiinsa heuristisesti niiden
kategorioiden perusteella. Kuten edellisessa kappaleessa, aiheisiin keskitytdan

arvojarjestyksessa vallitsevista trendeista lahtien.

Eniten keskustelua herattaneet aiheet olivat etdopetuksen, yrittdjyyden ja
ryhmétoiden lisaaminen. Vaikka etdopetuksen maaran nahtiin kasvavan
suhteessa lahiopetukseen, eivét kaikki haastateltavat olleet suoraan sita vastaan
tai sen puolesta. Moni naki etdopetuksen, yrittajyyden ja ryhmatdiden lisdéamisessa
seka huonoja etta hyvia puolia. Epaluuloon etdopetusta kohtaan selittavat
opiskelijoiden itsensdkin mainitsema kontaktinpuute; vaikka internet tarjoaa
nykyaan monia erilaisia tuote- ja palveluvaihtoehtoja, ihmiset suosivat itsepalvelun
ylitse inhimillistd, korkean kontaktin palvelusuoritusta. (Wilson, Zeithaml, Bitner &
Gremler 2016)

Tutkimus on nayttanyt, etta asiakkailla, joilla on korkea ‘tarve
ihmiskontaktille” kokeilevat epatodennékdisemmin
itsepalveluvaihtoehtoja, joita tarjotaan internetissa ja
puhelinjarjestelmissa. (Wilson, Zeithaml, Bitner & Gremler 2016:
Meuter et al., ‘Choosing among alternative service delivery
modes’, Suomennos Kirjoittajan)
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Strategisesta nakokulmasta huolestuttavin seikka on heikko strategian ja arvojen
kommunikointi opiskelijoille. Kaikki haastateltavat olivat sitd mieltd, ettd minka
tahansa organisaation tulisi kommunikioida arvojaan selkedasti, mutta suurin osa ei
tunnistanut selkeitd arvoja Lahden ammattikorkeakoululla. Kahden opiskelijan el
neljankymmenen prosentin vastaajista mielesta arvojen kommunikointi motivoisi
opiskelua. Yksi haastateltava toi myos esille, etté arvoilla on olennainen rooli

oppilaitoksen brandayksessa, markkinoinnissa ja houkuttelevuudessa.

Opiskelijandkodkulmasta fuusioituminen LUT:in ja SAMK:in kanssa nayttaa
positiiviselta asialta, mikali organisaatiomuutos ei vaikuta radikaalisti opiskelun
laatua heikentavasti. Fuusioituminen tarjoaa LAMK:ille selke&a strategista
mahdollisuutta paitsi parantamaan kurssitarjontaansa, myds uudelleenbrandaysta

elvyttamaan kehnosti kommunikoituja arvoja.
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5 ANALYSOINTI JA ESIMERKIT

Tutkimuksessa ilmenneita strategisia elementteja ja osatekijoita tunnistamalla
voidaan ennakoida ja ottaa huomioon tulevaisuudennakymia liiketalouden alan
kehityksesta vuodelle 2025. Samalla on huomioitava taman tutkimuksen suppeus;
se ei kata organisaation konserni- tai liiketoimintatason strategiaa, ainoastaan
yhden operatiivisen tason sektoriin. Talta sektorilta valikoitunut otanta on sekin

verrattain pieni.

SWOT soveltuu tydkaluna yhdella silmayksella tarkasteltavan pika-analyysin
suunnitteluun seka strategisen kapasiteetin mittaamiseen. Siksi se koettiin hyvaksi
lahtdékohdaksi uuden strategian laatimisessa. Tutkimustulosten perusteella tehty

SWOT-analyysi voi nayttaa esimerkiksi talta:

Vahvuudet Heikkoudet
Vahva verkostoituneisuus. Arvojen maarittaminen ja niiden
Kansainvalisyys. kommunikointi.
Mahdollisuudet Uhkat
Fuusioitumisesta seuraava Opetusmetodiikan kehittyminen
opetustarjonnan vaaraan suuntaan tai sen
kehitysmahdollisuudet. implementoinnin epaonnistuminen.
Uudelleenbrandaytymisen
tarjoamat
markkinointimahdollisuudet.

Analyysi laadittiin poimimalla tutkimustuloksista aiheet ja trendit niiden
arvoluokkien mukaan. Sen jalkeen ne jaettiin uhkiin ja mahdollisuuksiin tai
vahvuuksiin ja heikkouksiin niiden kategorian perusteella. "Strategia” -kategoriaan
kuuluneet aiheet liittyivat oppilaitoksen tulevaisuudennakyméan. Sen jalkeen ne
maaritettiin joko uhaksi tai mahdollisuudeksi, perustuen haastateltavien lausunnon

joko positiiviseen tai negatiiviseen lataukseen. Heikkouksiin tai vahvuuksiin
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maaritettiin tAmanhetkiset positiivisesti tai negatiivisesti latautuneet aiheet ja
kommentit. Nain SWOT-analyysia saadaan hyddynnettya tutkimustulosten

avaintekijoéiden hahmottamiseen yhdessa nakymassa.

Analyysin pohjalta voidaan laatia tarkempi strateginen suunnitelma tulevaisuutta
varten. Koska oppilaitos ei ole varsinaisesti kilpailumarkkinoilla, esitetyista
strategisista tyokaluista Balanced scorecard sopii mittariksi kaikkein parhaiten, sen
keskittyessa tasapainoisesti seké sisdisiin etta ulkoisiin prosesseihin. Seuraava
strategiakartta on taysin hypoteettinen, perustuen ainoastaan taman tutkimuksen

huomioon ottamiin tekij6ihin, eiké& organisaation kokonaisvaltaisiin toimintoihin.

Opiskelijat kokevat Lahden Enemman hakijoita,
TALOUS ammattikorkeakoulun valmistumisprosentti
houkuttelevammaksi. nousee.

Arvojen .
kommunikeinti. oimivat

ASIAKAS Vahvempi opintokokonaisuudet.
markkinointi.

Brandin ja Henkilékunnan Opintoratkaisujen
PROSESSIT arvojen selkeytys. koulutus. kehitys.

Tutkintokeskeisyydesta Fuusioitumisen
OPPIMINEN oppimiskeskeisyyteen. tarjoamien resurssien
hyédyntaminen.

Kuvio 7. Esimerkki mahdollisesta strategiakartasta.

Kuviossa 7 esitetyssa strategiakartassa on oppimisnakékulmaan valittu yksi linjan
strategiassa mainituista aiheista "Tutkintokeskeisyydesta oppimiskeskeisyyteen”
(ks. liitteet), mika koettiin oleelliseksi opiakeljianakékulman kannalta. Toinen aihe,
fuusioituminen, valittiin sen tarjopamien strategisten mahdollisuuksien vuoksi.
Tutkintokeskeisyydesta oppimiskeskeisyyteen siirtyminen vaatii henkilokunnan
koulutusta, silla kyseisen asenteen koetaan lahtevan organisaation sisalta
henkilokunnasta, eika niinkdan ulkopuolelta opiskelijoista. Aiemmin SWOTissa
heikkoudeksi havaittu brandin ja arvojen selkeytys tulee BSC:ssa parannetuksi,
mik& johtaa arvojen kommunikoinnin ja markkinoinnin vahvistumiseen
asiakasnakokulmasta. Prosesseissa opintoratkaisujen kehitys liittyy oleellisesti
digitalisoitumiseen ja sen toimintamalliin. Kuten tutkimustuloksista selviaa,
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opiskelijat suhtautuivat digitalisoitumiseen ristiriitaisesti. Suurin uhkakuva oli

etdopetuksen lisaantyminen sellaisenaan, ja toiveena oli, etta sen sovellutusta
kehitettaisiin paremmin toimivaksi. Kun ndma kaksi asiakaskokonaisuutta ovat
tyydytetty, nousee oppilaitoksen ja liiketalouden linjan vetovoima, mikéa nostaa

hakijaméaaria, ja — hypoteettisesti — kohottaa valmistumisprosenttia.
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6 POHDINTA

Tyo6ssa tutkitaan strategiaa sen teoreettisessa maaritelmassa ja sovellutuksissa.
Strategia oli luonnollinen aihe tutkimuskysymysten kasitellessa
tulevaisuudennédkymaa, ja koska strategia on suoraan mainittuna yhdessa
kysymyksessa. Tassa tutkimuksessa kyseessa ollessa opiskelijanakdkulma ja
koska opiskelijaa tarkastellaan tdssa tutkimuksessa oppilaitoksen asiakkaana,

asiakasnakokulma valikoitui toiseksi teorian aiheeksi.

Tutkimus aloitettiin teorian litteroinnilla kayttamalla useita tietolahteitéa strategisesta
ajattelusta asiakasnakokulman tutkimiseen. Suuri osa lahteista nitoo nama kaksi
aihetta yhteen. Teoriapohjan ohella suoritettiin laadullisia yksilohaastatteluja
Lahden ammattikorkeakoulun opiskelijoille. Lopulta haastattelutuloksista tehtiin
johtopaatokset, joita sovellettiin strategisessa pohdinnassa kayttaen

teoriaosuudessa esitettyja strategiatydkaluja.

Tutkimuksessa vastattiin padkysymykseen kohtalaisen selvasti. Tutkimustuloksien
mukaan opiskelijat odottavat tiettyjen opiskelumetodien, kuten etdopetuksen ja
ryhmatoiden lisdantyvan. Tutkimuksessa ei ilmennyt poikkeavuuksia opiskelijoiden

odotuksien ja oppilaitoksen laatiman strategian valilla.

Alakysymykseen ei saatu selkeda vastausta. Mainitut asiat liittyivat enimmikseen
opiskelijoiden henkilokohtaisiin kokemuksiin opiskelusta tdhan mennessa.
Oppilaitoksen koettiin korostavan joitakin yksittaisia arvoja, kuten itseohjautuvuutta

ja yrittdjyytta, mutta varsinaista strategiaa kokonaisuudessaan ei tunnistettu.

Tutkimusmenetelmana kvalitatiivinen tutkimus on ja olisi vastaisuudessakin
sopiva. Sen hyotyina on mm. paremman subjektiivisen kasityksen saaminen
haastatteluissa, tutkijan ja haastateltavan valisen dialogin helppous ja
tutkimustulosten syvyys. Varjopuolena laadullisessa tutkimuksessa oli ajallinen
ekonomisuus ja empiirisyys. Haastattelujen sopiminen, suorittaminen ja niiden
purkaminen kuluttuviat paljon aikaa vaatiessaan ajallista ja logistista jarjestelya.
Tuloksia ei mydskaan voi mitata misséan muodossa, vaan ne ovat todella
tulkinnanvaraisia. Kvantitatiivinen tutkimus olisi tassa mielessa ollut vaivattomampi

ja tieteellisesti sovellettavampi vaihtoehto.
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Tutkimuksessa kaytettiin useita eri lahteita liittyen strategiaan ja asiakkuuteen ja
monessa lahteessa aiheet nivoutuivat lahes saumattomasti yhteen. Strategian
ollessa laaja késite, tarjoaa se yksin laajan teoreettisen nakékulman aiheeseen.
Tasta huolimatta teoriaosuus ja tutkimusotanta jattavat rutkasti parantamisen
varaa. Molemmat késittelevat aihetta &arimmaisen kapeasta nakdkulmasta ja
pintaa hipoen. Strategian ja asiakasnakokulman lisaksi teoriaan olisi voitu
siséllyttaa esimerkiksi arvot, brandi ja markkinointi, seka teoriaa opetuksesta ja
pedagogiikasta yleensa. Haastateltavia olisi ideaalitilanteessa vahintaan
kaksinkertainen maara ja haastatteluihin olisi voitu siséllyttaa vertaileva osuus
esimerkiksi haastattelemalla erikseen muiden oppilaitosten opiskelijoita. Liséksi
tutkimuksen tarjoama arvo on hyvin suppeaa sen kohdistuessa yhteen
koulutusalaan ja sen strategiaan, eikd se ota ollenkaan kantaa esimerkiksi muihin
Lahden ammattikorkeakoulun aloihin. Jatkotutkimuksia silméalla pitaen on
suotavaa, etta sen sisalto spesifioidaan ja rajataan tarkemmin, ennen tutkimuksen
aloittamista. Tutkimuksen mitattavuuden ja toistamiskelpoisuuden puolesta

kvantitatiivinen tutkimus olisi tasmallisempi.

Tutkimus tarjosi kurkistuksen paitsi opiskelijoiden tulevaisuudennékemykseen,
myo6s heidan arvomaailmaansa, asenteisiinsa ja toiveisiinsa. Haastatteluissa kavi
iImi, etté oppilaitos ja opiskelijat tarvitsevat enemman keskindista kommunikointia.
Tahan viittaa esimerkiksi se, etteivat opiskelijat juurikaan kokeneet oppilaitoksen
viestittdvan arvojaan heidan suuntaansa. Sivutuotteena tutkimus antaa myos
nakemyksen opiskelijoiden toiveisiin opiskelun metodeista ja niiden
parantamisesta. Monella oli henkilokohtaiset nakemykset siitd, miten esimerkiksi
eta- ja rynmatoita tulisi parantaa. On huomionarvoista, ettd naita nakemyksia oli
kaikilla haastateltavilla; yksikaan ei ilmaissut, etteik® jotakin voitaisi parantaa tai

tehdd paremmin opetukseen liittyen.

Otannan ollessa suppeaa ja tAman tutkimuksen &arimmaisen empiirisyyden vuoksi
eivat tulokset ole yleistettavissa tai siirrettavissa. Mikali samanlainen tutkimus
tahdottaisiin suorittaa eri ajassa tai paikassa, taytyisi se laatia erikseen.
Kvantitatiivinen tutkimus olisi voitu tehda yleispatevammaksi, mutta koen sen

heikentavan tulosten laatua.
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Jatkotutkimuksen kannalta talla saralla riittaa tyota. Taman tutkimuksen laajuuden
ulkopuolella kaytyjen keskustelujen perusteella Lahden ammattikorkeakoulun
muiden koulutusalojen strategiaan perehtyminen tarjoaisi hyvin erilaiset haasteet
ja tavoitteet. Mielenkiintoinen vaihtoehtoinen tutkimus olisi myds henkildkunnan
nakemys Lahden ammattikorkeakoulun strategiasta vuodelle 2025 vertailtavaksi
opiskelijanakdkulmaan. Naista tutkimuksista voitaisiin identifioida mahdollinen
kuilu ndkemysten vélilla ja esittaa tapoja, jolla sulkea se. Tutkimus opiskelijan
roolista ja sen merkityksesta olisi aarimmaisen mielenkiintoinen; mita on olla
opiskelija vuonna 2025 tai myéhemmin, ja kuinka se nakyy oppilaitoksessa? Aihe
on sindnsa ajankohtainen, etta teknologian kumulatiivisen kehityksen myoéta
tapamme tehda asioita muuttuu radikaalisti ja jatkuvasti. Disruptioita eri aloilla
tapahtuu yhéd enenemissa méaarin, ja on vain ajan kysymys, milloin se tapahtuu

koulutusalalla.
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7 YHTEENVETO

Tutkimuksen tarkoitus oli kartoittaa Lahden ammattikorkeakoulun
tradenomiopiskelijoiden nakemysta siita, miltda LAMK nayttdd vuonna 2025.
Tutkimuksen paakysymys oli "Mita odotuksia liikketalouden opiskelijoilla on
LAMK:ille vuonna 20257?” ja alakysymys "Kuinka liiketalouden nykyinen strategia
nayttaytyy opiskelijoille?”.

Keskeisin kasite opinnaytetytsséa on strategia. Koska se on laaja ja abstrakti
konsepti, siita tutkittiin 1ahinna sen maaritelmaa ja sovellutuksia. Esimerkkeina

esiteltiin viisi yleisinta strategiatyokalua.

Balanced Scorecard on malli, joka ottaa taloudellisen nakékulman lisaksi
huomioon oppimisen ja kasvun, prosessit ja asiakasnakokulman. Naista

rakennetaan strategiakartta.

Strategiatimantti jakaa kilpailumarkkinat viiteen eri strategiseen elementtiin, jotka
asettavat omat haasteensa; kilpailuareenaan eli markkina-alueen maarittaminen;
kulkuvalineisiin eli miten yhtio asemoituu; erilaistumisen perustaan eli kilpailuvaltti,
joka tuottaa etua kilpailijoihin nahden; vaiheistukseen eli strategisten elementtien
priorisointi "mita tehdaan ja mita ei” -paatoksilla ja viimeisena ansaintalogiikkaan
joka maarittdd sen mihin yrityksen tulos perustuvat, esimerkiksi
kustannusrakenteen. Strategian menestys perustuu siihen, kuinka hyvin naihin

haasteisiin vastataan.

Porterin viiden voiman mallia hyédyntaen ala, jossa organisaatio on, voidaan jakaa
viiden eri voiman vaikutusvallan piiriin. Alaan vaikuttava voimat ovat nykyinen
kilpailu, potentiaaliset uudet kilpailijat, toimittajien seké& asiakkaiden valta ja
viimeisena korviketuotteiden uhka. Voimat mallintavat tehokkaasti markkinoiden

ominaispiirteita ja antavat osviittaa kehityssuuntiin.

Sinisen meren strategia perustuu kilpailun puuttumiseen. Silla pyritd&n etsiméaan
markkinat, jotka eivat ole viela kyllastyneet tai ovat taysin uudet. Menestys

strategiassa perustuu ensimmaisen siirron tekijan saamaan etuun.
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SWOT-analyysi on nelikenttamalli, joka tarjoaa tydkalun nykyisten vahvuuksien ja
heikkouksien analysoimiseen seka potentiaalisten uhkien ja mahdollisuuksien

tunnistamiseen.

Toinen keskeinen kasite oli asiakasnédkokulma, joka rinnastettiin
opiskelijandkdkulmaan. Asiakasnakdkulmaa tutkittiin pilkkomalla se
alakategorioihin kuten odotukset, kommunikointi ja brandi, ja sen jalkeen

arvioimalla niiden strategista tarkeyttd Lahden ammattikorkeakoululle.

Tutkimus tehtiin laadullisin haastatteluin. Haastatteluista keréttiin useimmin
toistuneet aiheet, jotka valittiin tarkempaan, empiiriseen analysointiin.
Tutkimustulokset indikoivat, etta opiskelijoilla on paédsaantoisesti positiivinen
nakemys liiketalouden alan tulevaisuudesta, joskin etdopetuksen méara ja laatu
arveluttavat. Tutkimusta tehdessa huomattiin, etteivat opiskelijat tunnista
oppilaitoksen strategiaa tai arvoja, ja etta vastikdan tapahtunut fuusioituminen

tarjoaa paljon mahdollisuuksia liittyen oppimiseen ja brandaytymiseen.

Lopulta tutkija esittdd oman teoreettisen strategian kayttden hyvaksi aiemmin
esiteltyd SWOT- ja BSC-malleja ja tutkimustuloksia. Keskeisia strategisia
painopisteita ovat arvojen kommunikointi, fuusioitumisen tarjoamat mahdollisuudet

ja etaopetuksen toteutuksen onnistuminen.

Tutkimus on suoritettu aikana, jona Lahden ammattikorkeakoulu on ollut ja on
edelleen keskella organisaatiomuutosta. Tasta syysta jatkotutkimus strategiasta ja
sen onnistumisesta esimerkiksi vuoden pa&sta tarjoaisi toisen viitepisteen taman
tutkimuksen tulosten arviointiin. Myos opiskelijandkdkulmasta on syyta tehda lisaa

tutkimusta tassa tydssa ilmenneiden odotusten ja toiveiden varjolla.
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LITTEET



8 HAASTATTELURUNKO

Kursivoitu = omat kommentit
K= kysymys, AK=avoin kysymys
Leipateksti = haastattelijan monologi

Aloitetaan strategisesta nakokulmasta.

Tama haastattelu on puolistrukturoitu, eli jotkin kysymykset ovat avoimia ja
joihinkin vaaditaan spesifimpi vastaus. Haastattelu on jaettu viiteen eri osaan
strategisen, operatiivisen, oppimisen, arvojen ja subjektiivisen nakdkulman

mukaan. Aloitetaan strategiasta.

Esitellaan strategia, eli LMTulevaisuu 19 11 2018 PowerPoint -esityksien

paakohdat, yhteensa 4 diaa (taman asiakirjan lopussa).
AK: Mita naista [dioista] tulee mieleen?
K: Miten kommentoisit néita strategiassa mainittuja painopisteita:

i.  Tutkintokeskeisyydestd osaamiskeskeisyyteen
ii.  Ammattiin valmistavasta sektorille valmistavaan
iii.  Yksilokeskeisyydesta tiimityoskentelyyn
iv.  Osasuorituksista arvoketjujen ymmartamiseen
v. Palkansaajafokuksesta itsetyollistajafokukseen

vi.  Fyysisesta ensisijaisuudesta digitaaliseen ensisijaisuuteen
vii.  Kotimarkkinarajauksesta kansainvalisiin markkinoihin
viii.  Siiloihanteista vahvaan vuorovaikutukseen

K: Mitka naista ovat sinusta tarkeimmat? Jos saisit valita 2 — 4, mitka ne olisivat?
K: Kuinka koulu on tdhan mennessa toteuttanut strategiaansa? Mika olisi ideaalinen
strategia? Kommunikoiko oppilaitos strategiaansa tarpeeksi? Onko se tarpeen? Miksi?

Miksi ei? Millainen olisi ideaalinen strategia ja tulisiko se ndkya myds opiskelijoille?

K: Onko sinulla muuta kommentoitavaa strategista?

Siirrytddn operatiiviseen ndkékulmaan.

Siirrytdan operatiiviseen eli kdytannonnakdkulmaan, jossa esitdn muutaman kysymyksen
samaisten diojen pohjalta.



AK: Kuinka luulet strategian toteutuvan kaytannossa?

K: Strategiassa mainitaan seuraavat lilketoiminnan alan muutokset. Kuinka luulet, etta
seuraavat kohdat tulevat kdytdnndssa toteutumaan (ja kuinka niiden tulisi nakya?):

i. Globaalius

ii.  Verkostoituminen
iii.  Yrittajamaisyys

iv.  Monimuotoisuus

v.  Big Datan sovelletus
vi. Tiedolla johtaminen

K: Tassa on paljon suunniteltu ja laadittu. Kuinka koet oman roolisi nakyvan strategiassa?
Koetko, ettd opiskelijoita osallistetaan ja otetaan huomioon strategisessa suunnittelussa?
Tulisiko osallistaa? Miten?

K: Onko sinulla muuta kommentoitavaa strategian jalkauttamisesta tai alan muutoksista?
K: Kuinka sinusta strategiaa on jalkautettu tdhan mennessa? Kuinka se on toiminut? Enta
ideaalisesti?

Siirrytddn oppimisndkékulmaan

Jos oppilaitosta ajatellaan palveluntuottajana ja opiskelijaa asiakkaana, opiskelijan
oppilaitokselta saatava arvo perustuu padsaantoisesti oppimiseen. Tassa osiossa
keskustelemme oppimisnakokulmasta, eli siita, kuinka oppimismetodiikka ja -laatu
mahdollisesti muuttuu. Aloitetaan avoimella kysymyksella.

AK: Kuinka ndet opettamisen ja oppimisen laadun ja metodologian muuttuneen
lilketalouden linjalla vuoteen 2025 mennessa?

Sitten muutama tarkentava kysymys, jotka mina (tutkija) olen itse valinnut perustuen
heuristiseen arvioon niiden arvokkuudesta talle tutkimukselle.

K: Kuinka luulet lahi- ja etdopetuksen suhteen muuttuvan vuoteen 2025 mennessa? Onko
se hyva tai huono asia?

K: Nyt kun LAMK on samaa konsernia LUT:in ja SAMK:in kanssa, kuinka luulet sen
nakyvan? Entd mita toivoisit tastd yhteistyosta syntyvat? (esim. uusia kursseja,
erikoistumissuuntaksia...)

K: Onko sinulla muuta kommentoitavaa oppimisesta?
K: Onko oppimisessa ja/tai opettamisessa jotakin puutteita talla hetkella? Enta mika olisi
ideaalitila?




Siirrytddn arvonkékékulmaan

Seuraavaksi kysyn muutaman kysymyksen liittyen LAMK:in ja oppilaitosten arvoihin
yleensa.

K: Millaisia arvoja tunnistat LAMK:in strategiasta?

K: Mita mielta olet naista arvoista? Kuinka LAMK sinusta kommunikoi arvojaan
(arvoilmaisimet)?

K: Kuuluuko koulutusinstituutiolla olla nakyvat, vahvat arvot?

K: Millaista on olla "LAMK:ilainen” tai tradenomiopiskelija Lahden
ammattikorkeakoulussa? Miten se muuttuu vuoteen 2025 mennessa? (Onko sellaista, vai
ollaanko LAB:ilaisia, LUT:tilaisia tms.)
e Vaihtoehtoinen kysymys: Millaisena koulutusinstituutiona LAMK ja liiketalouden
ala tulevat profiloitumaan?
e Miten arvioisit arvon jonka saat asiakassuhteesta LAMKiin?

AK: Onko sinulla muuta kommentoitavaa arvoista?
AK: Mita puutteita sinusta oppilaitoksen arvoissa on nyt? Enta mika olisi ideaalitila?

Siirrytéiéin haastattelun viimeiseen osioon, subjektiiviseen ndkékulmaan.

Alamme olla haastattelun lopussa. Viimeisena keraan tietoa opiskelijoiden
henkilokohtaisesta nakdkulmasta.

K: Tuleeko sinulle mieleen mitaan liittyen LAMK:in strategiaan ja Visio 2025:een liittyvaa,
mita haluaisit kommentoida tai kysya. Tuleeko sinulle mitdan muuta mieleen, mita olisit

tahtonut kasitella tassa haastattelussa?

Haastattelun loppu.

DIAT:



MITEN PAINOPISTEEMME TULEE MUUTTUA MENTAESSA
KOHTI TULEVAA? (mm. Halava, Rehn

Eriarvoistu-
minen

Kansainvali-
Syys

Teknologian
kehitys

lk&&ntyminen

Hiltunen)

Kaupungis
tuminen

"Vanhuustalous”

Sote-ja

maakunta-
uudistus

Liiketoiminta muuttuu

*  Globaalimmaksi

itsensatydllistajafokukseen

Tutkintokeskeisyydesta
Ammathin osaamispainotukseen |.
valmistavasta \\_ _—
sektorille = | Siiloihanteista vahvaan
valmistavaan | . | vuorovaikutukseen
Kiertotalous ; i i
Yksilokeskeisyydesta Kiykas Liiketoiminta Kotimariddnaraja kaesta
tiimitydhon Hyvinvointi ja : kkinoihi
| uudistuva kasvu markxinoinin
I | Fyysisesta
OsasuontylFS|sta . pam— ensisijaisuudesta
arvoketjujen digitaaliseen
ymmartamiseen ensisijaisuuteen
Palkansaajafokuksesta

+ Verkostoituneemmaksi

* Yrittajamaisemmaksi

*  Monimuotoisemmaksi

+ Big dataa soveltavammaksi
-> perustuu tiedolla johtamiseen

limaston-
muutos

Alusta- ja
jakamistalous

Taoiden ja
tehtavien
automatisointi
(robotisaatio,
tekoaly,

loT...)

Lahden ammattikorkeakoulu  Lahii University of Applied Sciences

Lahden ammattikerkeakoulu  Lahti University of Applied Sciences



VISIO 2025 Mik&d muuttuu vrt. 2018 Edellytykset muutokselle

+ Jousiava, erilaisia oppimispolkuja ja - +  Yhieistyo LUT-AMKien ja LUTin +  Osaava henkildsto: rekrytointi,

ymparisidja (koko lamk) mahdollistava kanssa arkipaivaa ja yksikoiden koulutus

kansainvalinen yksikkd vahvuudet funnistetiu ja funnustetiu +  QOPSit joustavat ja ajassa muuttuvat
+  LUT- LAMK/Saimia on aifo + Joustaval polut amk-koulutuksesta *  Rohkeus profiloitua

monialainen yksikkt — rajapinnoilla YAME-koulutukseen ja viiopiston +  Yhieistydo LUTIn ja LUT-AMKien

syniyy uutta maisteriopintaihin kanssa arkea

*  YAMK- ohjelmien selkiytyminen
suhteessa LUTiin:

tapahiumatuctannon johtaminen
YAME (engl), double degree,
-= nykyisen master-chjelman
lakkauttaminen
+  Kansainvalinen yksikko (koulutus,
TKI}- englanninkieliset ohjeimat ja
kotikansainvalistyminen, tupla- ja
triplatutkinnot
Matkailu- ja tapahtumaliiketoiminta
(BA)
Logistiikka ja toimitusketjujen
jehtaminen (BA)
-= TKI, jatkuva oppiminen (selkeat,
vefoveimaiset koulutuspaketit)

Lahden ammattikorkeakoulu  Lahti University of Applied Sciences

Liiketalouden ja matkailun alan profilaatio

VAHVISTAA YLLAPITAA ja KEHITTAA ORGANISOIDA UUDELLEEN

= Tiedolla johtaminen (data-analytikka + Laaja kielitarjonta * 3D: Duunipolku (toiminnallinen
ja sen hyddyntamisosaaminen) + Englanninkieliset ohjelmat-= yritysten kanssa yhdessa),

= Automatisoinnin merkityksen organisoida uudelleen YAMK Dialogipolku ("perinteinen”
ymmartaminen ja osaaminen + KV —osaaminen ml.kielitaito lahiopetuspainotteinen) ja
(tybtehtavat, markkinointi jne) + Modulaariset ja nopeastikin Digipolku (verkko)

= TKI- osaaminen, projektiosaaminen muuttuvat sisallét eli + henkildstonosaamisen arviointi

= Yrittajamainen tybote ja yrittdjyys joustavat ops:t-> opiskelija suhteessa tulevaisuuden

= Yritysyhteistyd rakentaa omaa osaamiseen -> mita kehitettavaa

* Ohjausosaaminen tulevaisuuden ja uutta ja mista luovutaan

= Muiden kk:n tarjonnan osaamispolkuaan * YAMK suhteessa LUTIn
hyddyntaminen (CampusOnling) +  Alueellisista tarpeista lahteva maisterichjelmiin

= Monialainen térmaaminen ja koulutus *\iestinnan ja kielten opetuksen
ristipdlytys niin henkilostén kuin + matkailu- ja ja kehittamisen yhteistyd LUT-
opiskelijoiden kanssa tapahtumaliiketoiminta- kk:ssa

* Innovaatiociden osaamista, + Tietojen kasittelyn sisallot ja
kaupallistamisosaaminen logistiikkaosaamista ja karjet

johtamisosaamista



9 TUTKIMUSTULOKSET
e Vallitsevat trendit (5)
o (oppiminen) Etdopetus korostuu
o (arvot, kommunikointi) Arvoja ei kommunikoida
e Tunnistettavat trendit (4)
o (arvot, strategia) Yrittajyys korostuu
o (strategia, kommunikointi) Strategiaa ei tunnisteta
o (strategia, oppiminen) Fuusioituminen monipuolistaa opiskelua
e Korostuneet maininnat (3)
o (strategia, oppiminen) Yrittdjyyttd korostetaan liikaa
o (oppiminen, ryhmétyot) Yksilon vahvuudet jaavat taka-alalle
o (oppiminen) Etdopetuksen ratkaisuja tulisi parantaa
o (strategia) Globaalius ja kansainvalisyys lisdantyvat
o (oppiminen, monimuotoisuus) Opintoja voi valikoida laajemmin

o (strategia, kommunikointi) Koulun kuuluisi kommunikoida

strategiaansa selvemmin
o (kommunikointi, arvot) Oppilaitos pyytaa palautetta kursseista
o (strategia) Oppilaita olisi hyva osallistaa strategiaan

o (strategia, fuusioituminen, oppiminen) Toivotaan, ettei opetuksen

laatu muutu tai karsi
o (oppiminen, etaopetus) Ei koeta saman arvoiseksi kuin [&hiopetus

o (oppiminen, etdopetus) Kontaktinpuute



o (oppiminen, arvot) Oppilaitokselta saatu arvo ollut hyvaa
e Toistuneet maininnat (2)
o (strategia, arvot) Itseohjautuvuus korostuu yrittdjyyden kautta

(oppiminen, etaopetus) Heikentaa opiskelun laatua

O

o (oppiminen, etdopetus) Kouluttaa tybelamaan

o (oppiminen, etdopetus) Helpottaa opiskelua

o (oppiminen, ryhméatyot) Korostuneet

o (oppiminen, ryhméatyot) Kouluttaa tydelam&an

o (oppiminen, ryhméatyot) Hyva tapa oppia

o (oppiminen, strategia) Toivotaan rakenteellista selkeytta kursseihin
= Selkeytta toimintamalleihin ja tyokalujen kayttoon

o (arvot) Itseohjautuvuus nakyy

o (arvot) Yrittajyys nakyy

o (arvot) Kansainvalisyys nakyy

o (arvot) Arvojen kommunikointi motivoi opiskeluun

o (Strategia) Strategia looginen, myotailee tydelaman trendeja

e Yksittdiset maininnat (1)

o (strategia, arvot) Kansainvalisyys ei nay

o (yrittdjyys) Pitaisi integroida vahvemmin perusopetukseen

o (oppiminen, Arvot) Ryhmatdista joutuu eriarvoistumista

o (oppiminen) Yksilon korostaminen vahvistaa ryhméaa



(oppiminen) Etaopetusta tulisi olla vahemman

(monimuotoisuus) Voi myos olla, ettei kukaan siksi enna erikoistu

mihinkdan, mika ei ole hyva asia

(strategia, kommunikointi) Opiskelun alussa kommunikointi

selkeampaa
(strategia, kommunikointi) Oppilaitos pyytaa palautetta
(strategia, verkostoituminen) Selkeytettava

(strategia, verkostoituminen) Henkilosto ei itsek&éan tieda, mihin

kaikkialle on verkostoiduttu
(strategia) Strategiasta vastaavaan henkilékuntaan luotetaan

(strategia) [fuusioituminen] Rakentaa toivon mukaan brandia ja

arvoja

(oppiminen, ryhmatyo6t) Roolijako (esim. persoonallisuuden mukaan)

ryhmissa tullee korostumaan
(arvot, yksildllisyys) Itsendinen opiskelu helppoa
(arvot, yksildllisyys) Koulu tulee ammatillista kasvua

(arvot, laatu) [eriarvoisuus] lImenee kurssien laadun riippuessa
paljon opettajasta. Yhden kurssin laatu voi vaihdella hyvéasta

huonoon riippuen siita, kuka sita opettaa
(oppiminen) Apua saa helposti

(oppiminen) Koetaan, etta osa opettajista on suorituskeskeisia ja

tahtovat opiskelijoiden vain valmistuvan

(oppiminen) Koetaan, ettéd tutkintokeskeisyydesta siirtyminen

osaamiskeskeisyyteen hyva asia



(oppiminen) Opiskelijat eivat omista omaa oppimistaan

(oppiminen) Opetus saisi olla kaytanndllisempaa; vahemman

luentoja, enemmaéan kaytannon tehtavia ja laksyja

(oppiminen, laatu) Paljon turhia tehtavia ja opetusta. Tuntuu, etta

opetetaan maalaisjarkea

(oppiminen, Laatu, kansainvalisyys) aidinkielendén englantia

puhuvia opettajia liian vahan
(arvot) Tasa-arvoisuus nakyy kaytannon asioissa

(arvot, strategia) Koululla ei selkeda brandia tai suuntausta, jolla

markkinoida itsedan
(arvot) Koulu voisi parantaa yhteenkuuluvuuden tunnetta

(arvot) Yhteiso6llisyys ja yhteenkuuluvuus parantaa hyvinvointia ja

oppimiskokemusta



