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Tama opinnaytetyd on raportti siitd, miten yrittajyyden oppimista ja yrittajyyden
kokeiluja mahdollistetaan Turun ammatti-instituutissa. Tavoitteena on kehittaa
mahdollisimman monitasoinen liiketoiminnan suunnittelua mahdollistava tydkalu

monialaisille ja monen eri tasoisille yrittajyyden ideointileireille.

Yrittdjyyden ideointileirin liiketoimintaosaamisen suunnittelussa ja kehittdmisessa on
testattu Business Model Canvasin kayttoa eri tasoisin tehtavin. Tehtéavia on testattu
opiskelijatiimeilla leiriymparistdossa. Testituloksien perusteella tehtavia on kehitetty niin,
ettd ne toimisivat mahdollisimman monenlaisilla opiskelijatiimeilla. Testauksessa on
keskitytty arvolupauksen ja asiakasryhmien ymmartamisen hyddyntadmiseen tiimilaisten

kehittelemien yritysideoiden liilketoiminnan suunnittelun eteenpdin viemisessa.

Opinnaytety6 on toimintatutkimuksellinen. Leiritehtavid on kehitetty ja testattu leirilla
opiskelijatiimeilld ja kokeiluista on keratty palautetta. Saadun palautteen avulla tehtavia

on muunneltu ja uudelleen testattu eri tasoisilla leiriryhmill&.

Jatkuvan testaamisen kautta on my6s tehty havaintoja leiritehtavien eriyttdmisen
tarpeesta yrittajyyden liikketoiminnan ideoinnissa. Kehittamistyon tuloksena on saatu

toimiva tyokalu yritysideoiden liikketoiminnan suunnitteluun yrittdjyyden ideointileireille.
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IMPLEMENTING A TOOL FOR
ENTREPRENEURSHIP BOOTCAMP

This thesis reports how learning and trying entrepreneurship are made possible in
Turku Vocational Institute. The aim is to develop a diverse tool that makes it possible to
create business plans in entrepreneurship camps with participants of varying fields of

work and skillsets.

Implementing Business Model Canvas to assignments of varying difficulty has been
tested for planning and developing the camps’ business competence education. The
assignments have been tested by student teams in a camp environment. The results
have been used for developing the assignments so that they would suit for as various
teams as possible. These experiments have focused on utilizing knowledge of value
propositions and client groups to enhance business ideas and plans created by the

teams.

The thesis is based on activity analysis. The assignments have been developed and
tested in camps by student teams and feedback of the experiment has been collected.
By the basis of testing and given feedback assignment have been changed and tested

again with new groups.

Via continuous testing notions have made of the need of separating camp assignments
to help with business planning. As a result, a functional tool has been created for

business planning in entrepreneurship camps.
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JOHDANTO

Turun ammatti-instituutti on monialainen ja suurin ammatillisten koulutuspalvelujen
tuottaja Varsinais-Suomessa. Vuoden 2018 alusta opiskelijoita oli yhteensa noin

10 000 ja opettajia noin 450. Vuonna 2016 ja 2017 yrittdjyyskasvatus ja yrittdjyys on
asetettu yhdeksi instituutin kdrkihankkeista, ja osoituksena siitd on kaynnistetty
yrittdjyyden uudenlainen oppimisympéristo alueen omalla kampuksella
Lemminkaisenkatu 14-18 A:ssa. Kampukselle on tavoitteena keskittdd ammatti-
instituutin eri yksikbissa jo olemassa olevaa yrittdjyyden valmennustoimintaa ja kehittaa
uusia innovatiivisia, monialaisia toimintatapoja yrittdjyyden edistimiseksi osana

ammattiopintoja.

Yrittdjyyden opintopolkuja Turun ammatti-instituutissa on kolme: vuosi

yrittdjanéa -opinto-ohjelma, 4H-yrittdjyys tai toimiminen Turun ammatti-instituutin
yrittdjané pedagogisessa tybosuuskunnassa. Opiskelija voi toimia opintojen aikana
vuoden yrittdjana vuosi yrittdjana -koulutusohjelmassa, jolloin han perustaa oman
yrityksen, harjoittaa opintojen aikana yrittajyytta ja lopettaa toiminnan toimittuaan
vuoden ajan yrittdjana. Sen jalkeen opiskelija voi jatkaa oman ammatin harjoittamista

esimerkiksi toiminimiyrittajana.

Toimin yrittdjyysvalmentajana Turun ammatti-instituutin uusissa yrittajyyden
valmennustiloissa ja tehtaviini kuuluu kehittd& uudenlaista yrittajyysopetusta
uudenlaisissa opetusymparist6issa ja -prosesseissa monialaisesti. Opinnaytety6n aihe
syntyi luonnostaan, koska toimin yrittdjyysvalmentajana Turun ammatti-instituutin
yrittdjyysvalmentamiseen kehitetyssd oppimisymparistossa Wisiossa. Opiskelijat
opiskelevat yrittajyytta 12h-leirilla, jossa he kehittelevat yritysideoitaan, tekevéat
idealleen liiketoimintasuunnitelman ja esittelevat paivan aikana kerddmansa tuotoksen

leirin ulkopuolisille tuomareille.

Leirej& on pidetty kolmena perdkkaisena lukuvuonna 2016—2019 Wision
valmennustilassa yhteensa 120 kappaletta. Jokainen leiri on toteutettu
ammattiopettajan kanssa raataloidylla ohjelmalla. Leiripéivan ohjelma
tehtavasisaltdineen on suunniteltu niin, etté se ei ole liian haastava, mutta tarpeeksi
tietoa ja haastetta antava. Leiritehtavat suunnitellaan jokaiselle leirille yksilGidysti
vastaamaan opiskelijaryhman tarpeita. Suunnittelu tehd&aén yhteistydssa

ammattiaineen opettajan kanssa (liite 3). Leiripaivan aikana tehdaan erilaisia tehtavia,



leirirasteja, jotka kehittavat yrittdjyys- ja tiimityotaitoja. Pyrin kehittamaan tehtavia, jotka
auttavat opiskelijoita viema&an eteenpain omia lilkeideoitaan ja kartuttamaan tietojaan
liketoiminnasta. Teht&vien tulee olla vaikeusasteeltaan sisallollisesti erilaisia, jotta
kulloisellekin leiriryhmalle I6ydetaan ryhmaldisten osaamistaidoille sopivan haastavat

tehtavat.

Tassa opinnaytetydssa kehitetdan 12h-leirin liikketoimintamallin valmennustydkalua ja
kerrotaan leirin kehittAmisprosessista avaamalla kolme kehittAmisvaihetta kolmesta eri
kokeilusta sekéa niista saaduista opeista ja niiden vaikutuksesta seuraavaan
kehittamisvaiheeseen. Olen kehittAmisessa kayttanyt toimintatutkimuksen viitekehysta
ja tehnyt ja dokumentoinut kolme kehittamisluuppia keskittyen Business Model

Canvasin tehtavaohjeisiin.

Tassa opinnaytetydssa kehitan leirimateriaalia eri koulutusaloille sopiviksi
monipuolisiksi tehtaviksi yritystoiminnan ideointiin seka yrittajyyden oppimiseen. Kerron
my6s havainnoistani siitd, minkalainen vaikutus oppimisympéaristolla on uuden

luomiseen.

Canvasista on tehty vaativuusasteeltaan erilaisia versioita, koska kokonaisuutena
canvasiin siséllon tuottaminen yhden leirin aikana on liian laaja tehtdva. Canvasista
poimitaan keskeisimmat asiat, joita leiritimien tarvitsee miettid toimeksiantonsa
liketoiminnan vahvistamiseksi. Yleisimmin ensimmaista kertaa leireille tulevat
opiskelijat pohtivat arvolupausta, asiakasryhmid, tarkeimpid kumppaneita ja

jakelukanavia.
Tutkimuskysymyksikseni on valikoitunut seuraavat:

1. Mitk& ovat ne keskeisimméat Business Model Canvas:n (Osterealder) osa-alueet,

joihin leirilla pitaa keskittya

2. Miten selkeyttdd Business Model Canvas nuoren oppijan tekemisen, testaamisen

ja kehittdmisen tyokaluksi?



1 LHKETOIMINTAMALLI JA VALMENTAMINEN

1.1 Liiketoimintamalli

Yrittdjyyden ideointileirien liiketoiminnan suunnittelussa kaytetaan Alexander
Osterwalderin (2010) kehittaméaéa Business Model Canvasia, josta jatkossa kaytan
lyhennetta BMC. BMC:n avulla pohditaan syvéllisemmin tulevan asiakkaan tarpeita,
ongelmia ja hyotyja. BMC auttaa myds pohtimaan, mita kaikkea tarvitaan ideoitujen
tuotteiden ja palvelujen toimittamiseksi. BMC on visuaalinen tydkalu uuden
liketoimintamallin kehittdmiseen ja testaamiseen. Turun ammatti-instituutin yrittajyyden
ideointileireilla on kaytossa A3-koossa tulostettu visuaalinen kaavakuva, jossa
liketoimintamalli on jaettu yhdeksdan ruutuun tai rakennuspalikkaan, kuten kuvasta 1
kay ilmi. Jokaisella ruudulla on oma otsakkeensa, joka johdattaa leirildistd pohtimaan

liikketoimintaa annetusta ndkdkulmasta.

Keskella BMC:ta on yritysidean arvolupaus. Arvolupaus vastaa tietyn asiakasryhman
olemassa olevaan tarpeeseen paremmin kuin kilpailijansa. Arvolupaus kertoo, miksi

asiakas ostaa tuotteen ja mihin asiakkaan tarpeeseen tai ongelmaan se on ratkaisu.

(Osterwalder 2010, 23.)
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Kuva 1. Business Model Canvas (SAMK luentomateriaali)

Oikea laita keskittyy asiakkaisiin. Tassa keskitytddn asiakasryhman kartoitukseen ja
valitaan kanavat, joita kaytetaan, kun tuote tai palvelu toimitetaan asiakkaalle ja kun
viestitdan asiakkaalle tuotteesta tai palvelusta. Asiakassuhde kuvaa, millaista
asiakassuhteen hoitoa, jakelukanavaa seka ansaintamallia edellytetaan. (Osterwalder
2010, 20-21.)

Vasen laita kuvaa yrityksen infrastruktuuria. Tasséa kohtaa pohditaan ydintoimintoja,
resursseja ja kumppaneita. Kaikki nAma kolme osa-aluetta tarvitaan arvolupauksen
lunastamiseen. Toimiva lilkketoimintamalli on sellainen, jossa kaikki nama edella
luetellut osat ovat tasapainossa. Mitdan osa-aluetta ei ole liikaa, resurssit ja
ydintoiminnot saadaan pidettya tasapainossa, jotta kustannukset pysyvat kurissa.
(Osterwalder 2010.)

Alalaidassa keskitytaan rahaan. Oikea laita kuvaa yrityksen tulovirtoja ja tdssa kohtaa
tehdéan myos tuotteen tai palvelun hinnoittelumalli (Osterwalder 2010, 30-33). Vasen
laita kuvaa kulurakennetta, siséltéaen liikketoiminnan kiinteiden ja muuttuvien
kustannusten maarittamisen (Osterwalder 2010, 40—41). Tamé& osa BMC:té kertoo,

mista ja miten raha tulee ja menee yrityksessa.



BMC sisaltaa paljon isoja pohdintakokonaisuuksia. Tassa opinnaytetydssa keskitytaan
leirimateriaalien kehittAmiseen arvolupauksen ja asiakasryhmien ymmartamisen tueksi.
Kehittamisessé on my0s huomioitu eri taustaisia opiskelijaryhmia, joiden tarpeisiin on

kehitetty heille sopivia tehtavakokonaisuuksia.

1.2 Arvolupaus erilaistajana

Arvolupaus viestii asiakkaalle hyodyista, joita han saa ostaessaan tuotteen tai palvelun.
Se myds kertoo milla tavalla tuote tai palvelu ratkaisee asiakkaan ongelman. Hyva
arvolupaus on selked, ymmarrettava ja helppo viestia. Sen tulee keskittya esittelemaan

tuotteen tai palvelun uutuusarvo seka etu asiakkaalle. (Osterwalder 2010, 22-25.)

Hyva arvolupaus herattaé kiinnostuksen ja parhaimmillaan se pystytaan kertomaan

muutamalla sanalla. Arvolupauksen kiteytyksen apuna voidaan kayttéaa kuvaa 2.

(Strategyzer AG, https://www.strategyzer.com, lainattu 1.8.2019.)
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Kuva 2. Arvolupauksen kiteytys

Arvolupaus kohdentuu maaritetyn asiakasryhman tarpeisiin. Asiakasryhman tarpeet

tulee selvittda tunnistettavasti. Kun tuote tai palvelu vastaa hyvin asiakkaan



tarpeeseen, se on helpompi myydé asiakkaalle. On tarkeda tunnistaa, onko
markkinoilla jo olemassa vaihtoehtoisia tuotteita ja palveluja. Tuotetta kehitetdan niin,

ettd se eroaa selkeé&sti kilpailevista vaihtoehdoista. (Jarvinen & Kari 2017, 94.)

Mikali ei kyeté erottumaan markkinoilla jo olevista vaihtoehdoista, asiakas helposti
kysyy, miksi ostaisi juuri tdméan kilpailijan vastaavan sijaan. Yrityksen tulee siis
asemoida tuote tai palvelu eli maaritelld miten tuotteet ja palvelut eroavat markkinoilla

olevista kilpailevista vaihtoehdoista. (Jarvinen & Kari 2017, 94.)

Kun hyodyt ja kipukohdat on analysoitu, tulee ne asettaa tarkeysjarjestykseen eli mitka
kipukohdat sattuvat eniten ja mitk& hyddyt olisivat asiakkaalle tarkeimmat. N&in
voidaan tarjota erottuva ja kiinnostava arvolupaus. Mitéd merkittdvimmista kipukohdista
ja arvokkaammasta hyddysté on kyse, sitéd helpompi asiakkaan on tehda ostopaatos.
Toisaalta tulee myds pohtia, minkéa kipujen kanssa asiakas tulee toimeen ja mitka
hyodyt eivat ole asiakkaalle merkittavia. Nain ei tarjota asiakkaalle mitaéan turhaa ja

talla on positiivinen tulosvaikutus.

1.3 Asiakasryhmat ja tarpeiden kartoitus

Asiakasryhma méaaritetdén niilla ominaisuuksilla, jotka yhdistavat yrityksen asiakkaita.
Yrityksella voi olla useita asiakasryhmid, jotka ovat kayttaytymiseltaan selkedasti
erilaisia. Kukin asiakasryhma on tarpeiltaan erilaisia ja siksi muista erottuvia On
tarke&a tietdd, minkalaiset asiat yhdistavat asiakasryhmia. Kuva 3 avaa auki sitd, mita

asiakkaista on hyva tietaa
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Kuva 3. Ideakuva asiakasryhmien etsimiseen ja heidén tarpeittensa kartoittamiseen.
(luentomuistiinpano, Tiimiakatemia 2018)

Asiakasryhmaa voi tarkentaa myos demografisilla rajauksilla. TAmanlaisia rajauksia
ovat ika, sukupuoli tai maantieteellinen sijainti. Jos yritys toimii paikallisesti, kuten
esimerkiksi parturi-kampaamo tai ravintola, sijainti on tarkea asiakasryhman kannalta.
Kannattaa pohtia myos psykografisia, kayttaytymisté ja asenteita rajaavia tekijoita
(Jarvinen&Kari 2017, 97).

Osterwalder on kehittanyt tyokaluja, joilla selvittaé asiakkaan tarpeita. On tarkeaa
pohtia niitd hyotyja, joita asiakas tavoittelee (gain creators, liite 1/1) ja niita kipukohtia,
joita asiakas haluaa valttaa (pain relievers, liite 1/2). Liséksi tulee tarkastella, mita
asiakas haluaa saada aikaiseksi (customer jobs, lite 1/3). (Strategyzer AG,
https://www.strategyzer.com, lainattu 1.8.2019.)

Asiakkaan kipukohtia ovat sellaiset toiminnat, jotka liittyvat h&nen tehtaviinsé. Ne voivat
olla kustannuksia, riskeja, negatiivisia tunteita tai muita ei-toivottuja tehtavia. Esimerkki
kipukohdasta voi olla siivoamiseen kuluva aika ja energia tai hyvien myynti- ideoiden

puuttuminen. Kipukohdat voivat olla myds emotionaalisia. Tehtavan tekeminen voi



tuntua raskaalta, vaikealta tai sen tekeminen tuottaa mielipahaa. Parhaimmillaan
asiakkaan kipukohta on sellainen, joka on helppo méaérittaa ja siihen loytyy vastaus tai
helpotus uudesta kehitellysta yritysideasta (Jarvinen & Kari 2017, 96). Kuva 3 sivulla 7
havainnollistaa, mita arvoa asiakas etsii tuotteelta tai palvelulta. naihin ydinasioihin
keskittymalla heti yritysidean kehittelyn alkuvaiheessa valtytdéan monelta turhalta

tuotetestaukselta.

Asiakkaan tarvetta voi avata kuvaamalla tehtavat, joihin asiakas tarvitsee ratkaisua.
Talloin asiakas ostaa tuotteen tekemaan tehtévan, josta han haluaa suoriutua.
Esimerkiksi: tehtdva voi olla toiminnallinen, kuten kodin siivoaminen tai vaikkapa
myynnin lisddminen. Se voi olla myds emotionaalinen tai sosiaalinen, kuten kotona
viihtyminen tai ammatillisen arvostuksen saaminen. (Strategyzer AG,

https://www.strategyzer.com, lainattu 1.8.2019.)

1.4 Valmentaminen ja oppiminen

Polanyin mukaan valmentamisen ideana on se, etté oppija on keskiossa ja kantaa
vastuuta omasta oppimisestaan tehden ja reflektoiden tehtya ja tapahtunutta.
Tiimilaisia innostetaan ja kannustetaan erilaisten tehtavien tekemisessa ja korostetaan,
ettd vaaria vastauksia tai huonoja toteutuksia ei ole. Prosessi etenee jatkuvasti
ideoiden, hiljaista, nakyméatonta tietoa hyddyntéen. Hiljainen tieto on kehollista ja
pohjautuu kokemukseen ja sitd ei voi helposti selostaa teksting, ja k&desta pitden

opettaminenkin on vaikeaa.

Valmennettaessa opiskelijoille ei anneta valmiita vastauksia vaan tarkentavin ja
ohjaavin kysymyksin autetaan heita maarittelemaan ongelmia ja tuottamaan ratkaisuja

niihin.

Valmennuksen aikana voidaan ideoita testata oikeilla asiakkailla esimerkiksi soittamalla
valitulle kohderyhmalle ja ottamalla heilté palautetta ideoidusta tuotteesta tai
palvelusta. Palautetta keratddn myos tiimin jasenilta. Tiimin jasenet oppivat jatkuvasti
toinen toisiltaan. Palautteen tarkoituksena on saada kehitettya mahdollisimman toimiva
tuote- tai palveluidea, joka vastaa markkinoilla olevaan asiakkaan ongelmaan. Prosessi
aloitetaan dialogilla. Dialogin osaamisen perusperiaatteet ovat kuunteleminen, aidon
itsensa ja aitojen tunteiden ilmaisu; kunnioittaminen, ei vastarintaa eika pakon

asennetta; odottaminen, tietoisuus toisen aseman oikeudesta ja sen ymmartamisen



mahdottomuudesta; suoraan puhuminen, pidattaytyminen muodostamasta oletuksia,

arvioita ja varmoja mielipiteité (Isaacs 1999).

Dialogirinki on yksi yrittdjyysvalmennuksen uusista tyokaluista. Dialogiringissa saadaan
vaivattomasti opiskelijat rauhoittumaan ja kuuntelemaan leirin aloittamiseen kuuluva

tarked informaatio (Partanen 2016, 9).

Dialogiringissa kuunnellaan, kunnioitetaan, odotetaan ja puhutaan suoraan (Partanen
2016, 8). Ringissa opiskelijat saadaan helposti ja vaivattomasti kuuntelemaan. Mikali
opiskelijat ovat levottomia, valmentaja antaa tilaa rauhattomalle opiskelijalle ohjaavin
kysymyksin, jolloin tilanne saadaan aina rauhalliseksi. Jokainen henkil6 haluaa tulla
nahdyksi, aito huomioiminen ja kuunteleminen rauhoittaa leirille saapunutta opiskelijaa.
"Ihminen haluaa tulla n&hdyksi”, kuten John Wikstrom on todennut. Tarkeaa leirin
avauksessa on se, etta opiskelijat saavat riittavasti tietoa siita, mitd paivan aikana tulee
tapahtumaan ja mitd heiltd odotetaan. Avaustilanteessa opiskelijoille kerrotaan
kiteytetysti, mita he tulevat paivan aikana oppimaan. Oppimisen keskitssa
valmentamisessa on tarjota opiskelijoille mahdollisuus kokeilla tiimioppimista oikeassa

tiimivalmentamisen ohjauksessa ja ymparistossa (Partanen 2016, 10).

Tiimin dialogin kehittyessa, tiimilaiset antavat tilaa toinen toisilleen ja oppivat toisiltaan
kuuntelemalla. Kukaan ei halua maarata kaikesta, koska tiimissd on monta erilaista
osaajaa omine vahvuuksineen. Tiimildiset oppivat tunnistamaan toistensa vahvuuksia
ja arvostamaan niitd. Hyva dialogiosaaminen harjaannuttaa jatkamaan toistensa
aloitteita ja viemaan niitd eteenpéin innokkaasti. Tiimi alkaa parhaimmillaan toimia kuin
jazzyhtye (Furu 2013). Tehtavat suoritetaan yhdessa tiimin kaikkien jasenten
osallistuessa tehtavien tekoon (Lencioni 2016, 171). Dialogiringissé opiskelijat jaetaan
tiimeihin ja heille annetaan leiripassit. Leiripassista heille selvidd paivan ohjelma

paapiirteittain.
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2 TUTKIMUSMENETELMA JA LIIKETOIMINTAMALLIN
KOKEILUSTA NOUSSEET KEHITYSKOHDAT JA
UUDEN KOKEILUN TOTEUTTAMINEN

2.1 Tutkimusmenetelma

Opinnaytety6 on toiminnallinen opinndyte. Toiminnallisen opinnaytetytn avulla
kehitetaan leirin toimintaa eli ratkaistaan maaritelty ongelma. Kehittdmisen
lopputuloksena eli produktina on toiminnan kehittdmisen kautta saatu ohjeistus
johonkin. Sen avulla voidaan jarjestaa ja jarkeistaa yrittéajyyden valmennusleirin
toimintaa. Toiminnallinen opinnaytetyo sisaltdé toiminnan eli kehittdmisprojektin ja
raportin, jossa kerrotaan projektin kulusta, kayttoteorioista ja lopputuloksesta eli

produktista. Kehittdmisprojekti raportoidaan tutkimusviestinnallisin keinoin.

Kehittdmisen kohteeksi on valittu 12h-yrittajyysleirilla kaytetyn Business Model Canvas
—tyOkalusta arvolupaus ja asiakasryhmat eli produktina on mahdollisimman selkea

ohjeistus heterogeeniselle opiskelijajoukolle.

Toiminnan kehittdmismenetelmana on toimintatutkimuksellinen l1ahestymistapa.
"Toimintatutkimus pyrkii tutkimusstrategiana k&ytannon toiminnan ja teoreettisen
tutkimuksen vuorovaikutukseen. Sen tavoitteena on toiminnan kehittdminen ja
ongelmalliseen tilanteeseen vaikuttaminen” (Carr&Kemmis 1983, 152). Kemmis jakaa
toimintatutkimuksen prosessin neljaan osaan eli suunnittelu-, toiminta-, havainnointi- ja
reflektointivaiheisiin. TAssa opinndytetydssa kuvataan kolmea kehittdmissyklia.
Jokaisessa kehittamissyklissa testataan liiketoiminnan osaamiseen suunniteltuja
tehtavid. Kokeilujen jélkeen tuloksia analysoidaan ja niiden pohjalta tehtavia kehitetaan

eteenpdain kohti seuraavaa syklia.

Toimintatutkimusta voidaan kuvata spiraalina, kuten kuvassa 4 on esitetty.
Toteutettavassa opinnaytetytssa kuvataan kolme 12h-yrittajyysleirin kehittdmissyklia
eli ongelmaa. Ongelmaa on tarkasteltu jatkuvalla reflektoinnilla yh& uudestaan ja pyritty

lIoytamaan ratkaisu ongelmaan kokeiluin.
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REFLEKTORY,,

REFLEKTOy,

Kuva 4. Toimintatutkimuksen spiraali

Ryhmissé toimiminen on tunnusomaista toimintatutkimuksellisessa havainnointi ja
kehittamistydssa. Silloin keskitytd&n yhteisvastuulliseen kehittamiseen, taustatietoihin
perehtymiseen ja kokemuksista syntyneiden havaintojen analysointiin. Havainnoista
tehd&&n muistiinpanoja ja niiden avulla kehitetd&n syntyneita ideoita kohti ideoiden
testaus vaihetta. Muistiinpanoja hyodynnetaan kaytannon toimenpiteiden
suunnittelussa. (Suojanen, Metodix, Toimintatutkimus ammatillisen kehittymisen
valineend https://metodix.fi/’2014/05/19/suojanen-toimintatutkimus/, lainattu 17.3.2019.)

Opiskelijoiden leirikayttaytymista ja tiimityoskentelya havainnoitiin leirin aikana ja tehtiin
muistiinpanoja, joita analysoimalla pystyttiin kehittamaan leiritehtavia
monipuolisimmiksi. Toimintatutkimuksellisessa otteessa hyddynnettiin alla olevaa viitta
teesia:

1. Toimintatutkimus etsii ratkaisuja organisaatioiden konkreettisiin toiminnallisiin

ongelmiin.

2. Tutkimus etenee syklisesti ongelmien tunnistamisesta toiminnan suunnitteluun,

itse toimintaan seké toiminnan tulosten arviointiin.

3. Toimintatutkimuksessa on etusijalla koulutukselliset toimenpiteet, joilla pyritaan
osallistujien kayttaytymisen ja ajattelutapojen muuttamiseen.

4. Toimintatutkimus kyseenalaistaa olemassa olevan status quon demokraattisten

arvojen nakokulmasta.
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5. Toimintatutkimus pyrkii samanaikaisesti edistimaan tutkimiensa ilmiéiden

teoreettista kasittamista ja niiden kaytannollista hallintaa.
(Suojanen, lainattu 17.3.2019.)

Havainnointi oli my6s yksi leirilla aktiivisessa kaytdssé oleva valmennusmenetelma ja
se toimi hyvin myds leiritydkalun kehittdmisen menetelméané. Havannoimalla eli
observoimalla saatiin tietoa siitd, miten opiskelijat todella toimivat. Leirilla opiskelijat
valmennetaan itsendisesti tiimeina tuottamaan ratkaisuja heille annettuihin yrittajyytta
k&sitteleviin ongelmiin. Esimerkiksi ihmisten arvostuksia selvitettaesséa saadaan
erilaisia tuloksia riippuen siita, luotetaanko ihmisten puheisiin vai seurataanko, miten
ihmiset todellisuudessa toimivat. Havainnointi kohdistuu erilaisiin asioihin paivittain,
mutta tieteellinen havainnointi ei ole vain satunnaista katselemista vaan systemaattista
tarkkailua. (Hirsjarvi ym. 2004, 201-203.)

Leiriolosuhteissa havainnointia kaytetiin joko itsenaisesti tai esimerkiksi haastattelun
lisdna ja tukena. Havainnoinnin etuna oli, ettd sen avulla saatiin valitonta ja suoraa
informaatiota opiskelijan ja tiimien toiminnasta ja kayttaytymisesta. Havainnointi sopii
menetelméné hyvin myds laadullisen tutkimuksen menetelméksi ja erinomaisesti
esimerkiksi dialogin tutkimiseen. Havainnoiden voi mygs tutkia tilanteita, jotka
muuttuvat nopeasti tai ovat vaikeasti ennakoitavissa, kuten esimerkiksi ristiriitatilanteet.
Havainnointi sopii menetelmaksi myds silloin, kun tutkittavilla on kielellisia vaikeuksia
(esim. maahanmuuttajat) tai haluttaessa tietoa, josta tutkittavat eivat mielelladn kerro

haastattelijalle suoraan. (Hirsjarvi ym. 2004, 201—-203.)

Havainnointia voidaan jakaa osallistuvaan ja ei-osallistuvaan, suoraan havainnointiin.
Ensin mainitussa valmentajalla on aktiivinen rooli havainnoitavassa toiminnassa, kuten
useimmiten toimintatutkimuksessa, jalkimmaisessa valmentaja taas pitaytyy
havainnoijana. Havainnointitekniikoita on useita, mutta leiriolosuhteissa parhaaksi
havainnointitekniikaksi muotoutui strukturoimaton eli ei-systemaattinen havainnointi. Ei-
systemaattisesta havainnoinnista on myds variaatiota: se voi olla systemaattista ja
standardoitua. Havainnointi voi olla myds ei-strukturoitua, joka oli parhaiten
leiritilanteeseen sopivaa, joustavaa ja valjaa. Strukturoitu havainnointi edellyttéisi, etta
valmentaja jasentelee ongelman ennen varsinaista havainnointia ja laatii sita varten
tutkimusongelmasta riippuvia luokitteluja. TAssa tapauksessa tutkittavasta aiheesta
taytyisi olla jo ennestaan sellaista tietoa, ettd voitaisiin paattaa mita ja milloin

havainnoidaan. Havainnointitekniikasta riippumatta havainnoinnin tavoitteet maaritettiin
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ennen jokaisen syklin alkua. Havainnonnin aikana tavoitteita tarkennettiin tilanteen
mukaisesti. (Anttila 1996, 218-224; Flick 1998, 137.)

Ydinkysymyksena havainnointia suunniteltaessa oli, mika valmentajan rooli tulee
olemaan; miten nakyva han on ja kuinka han lasnéolollaan vaikuttaa opiskelijoiden
ideointiprosesseihin. Flick (1998, 137-138) erottelee nelja mahdollista havainnoitsijan

positiota suhteessa havainnoitavaan kohteeseen:
e taysin osallistuva
o osallistuja havainnoitsijana
¢ havainnoitsija osallistujana
e taysin havainnoitsija.

Jotta valmentaja saa tarkan kasityksen siita, mitd hanen havaintonsa todellisuudessa
kertovat, on hénelld oltava asiasta paljon sellaista taustatietoa, mita itse havainto ei
suoraan osoita. Valmentajan on esimerkiksi ymmarrettava, miten vakuuttava hanen
havaitsemansa asia on itse ideoinnin siséltdon nahden. Havainnointi ei kohdistu
pelkastdan verbaaliseen asioiden ilmaisuun. Myds eleet, ilmeet, asennot, liikehdinta
jne. ovat havainnoinnin kohteena. Havainnointi leiriolosuhteissa kohdennettiin myés

siihen, mita opiskelijat tuottivat kirjallisesti leiripdivan kuluessa. (Anttila 1996, 218—-224.)

Havainnointimenetelmien heikkous on siing, ettéd valmentaja saattaa hairita tutkittavaa
tilannetta lasnéolollaan tai jopa muuttaa sitéa (puhutaan ns. kontrolliefektistd). Joissakin
valmennustilanteissa on huomattu tutkittavien opiskelijoiden kayttaytymisen
muuttuneen valmentajan astuttua valmennustilaan. Tata ongelmaa voidaan lieventda
silla, ettd valmentaja vierailee tutkittavassa tilanteessa useamman kerran etukateen
ennen kuin alkaa keraté varsinaista tutkimustietoa. Nain tutkittavat tottuvat h&nen
lasnaoloonsa. Vaikeutena havainnoinnissa voi olla myds se, etté valmentaja sitoutuu
emotionaalisesti tutkittavaan ryhmaan tai tilanteeseen ja heikentédé nain tutkimuksen
objektiivisuutta. Joissakin havainnoinnin tilanteissa on liséksi vaikea tallentaa
havaintoja valittémasti, jolloin valmentaja on vain luotettava muistiinsa ja kirjattava

havainnot tilanteen paatyttyd. (Hirsjarvi ym. 2004, 202-203.)



2.2 Leirimateriaalin syklinen kehittdminen
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Yrittdjyyden 12H leirid on kehitetty neljd vuotta ja alla olevasta taulukosta 1 nakyy koko

Projektin ositus Vuosi 2016-2019
syyskuu- lokakuu- marraskuu-joulukuu-tam-
KK mikuu
1,23 |4 1
Vko 0
Vastuuhen-
Osaprojekti 1 kilo
e Leirimateriaalin ke- X | X | X |X
hittdminen AM
o Palautejarjestelman X | X
kehittaminen AM
Osaprojekti 2
o Palautteen kerddmi-
nen ja analysointi AM
e Leirimateriaalin X
jatkokehittami-
nen AM

leiritoiminnan kehittdmisen painopistealueet. Leirilla opiskelijat kehittavat ryhmassa
joko ryhman yhteista yritysideaa tai yrittajalta tullutta toimeksiantoa. Leirin

lopputuloksena on yritysidea, jolle on maaritetty asiakasryhma ja jonka tarpeet on

maadritetty ja priorisoitu. Asiakkaan tarpeita tyydyttava tuote tai palvelu on hahmotettu ja

kilpailuetuperustainen arvolupaus on laadittu. Liiketoiminnan suunnittelun ja

kehittamisen kuvaamisessa kaytetaan apuna BMC:t4, jota tyostetdan erilaisin

tehtavarastein.

Taulukko 1.
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Keskeista yrittdjyyden ideointileirin toiminnalle on tekemalla oppiminen eli yritysideaa
testataan leirilla usein eri tavoin mm. haastattelemalla leirin muita tiimeja ja
l&hestymalla suoraan valittua asiakasryhméé esimerkiksi puhelimitse. Testauksesta
saatu palaute seka oivallukset jaetaan tiimissa eli reflektoidaan tehtya ja mietitaan,
miten saatu palaute hyédynnetaan yritysidean kehittdmisesséa (Ries 2016, 104-114).
Oppimisessa hyddynnetdén lkujiro Nonakan ja Hirataka Takeuchin tietoteoriaa (1995,
62—74), jossa hiljaista tietoa pyritdan sanallistamaan ja siihen liittdmé&aéan kokeiluin uutta
tietoa, kuten kuvasta 5 selvida. Voidaan myds todeta leirin hy6dyntavan

toimintatutkimuksen syklia eli suunnittelu, toiminta, havainnointi ja reflektointi.



Kuva 5. Tietoteoria, olennainen tydkalu valmennusjulisteena (Tiimiakatemia Global
2016; Nonaka & Takeuchi 1995, 62—74).

Toimeksiantoa viedaan eteenpdin niin monenlaisilla ja eritasoisilla tehtavilla

tehtavarasteissa, ettd kokonaisuus syntyy tiimien toteuttamana automaattisesti.
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Opiskelijat tekevat tehtavia omaan tahtiin, pitavat tarvittaessa taukoja ja ilmapiiri

valmennusleirilla on aina rento, mutta touhukas.

Tehtavien tulee olla tarpeeksi haastavia, jotta tekemiseen sailyy mielenkiinto ja
tapahtuu yrittajyyteen liittyvien asioiden oppimista. Jos tehtavat ovat liian haastavia,
opiskelijat vasyvat, turhautuvat ja luovuttavat helposti. Siksi on tarkeda, etté prosessia
seurataan ja tehdaan tarvittavat korjausliikkeet heti, kun tilanne alkaa niita

tarvitsemaan. (Liite 2.)

Asiakasryhmien kartoittaminen ja jonkinlainen rajaaminen on osoittautunut todella
haastavaksi leirildisille yrittdjyysleireilla. Useimmiten puhuttaessa asiakkaista ja
asiakasryhmista, leirilaiset méaarittelevat ideansa tarvitsijoiksi "kaikki” tai "vauvasta
vaariin”. Toki voi olla, etta tuote- tai palveluidea toimii laajalle kohderyhmalle, mutta
tehokkaan tavoitteellisen myyntitydn saavuttamiseksi kohderyhma on méaaritettava

tarkemmin.

Asiakkaiden tarpeiden maaritteleminen aloitetaan pohtimalla asiakkaan viikoittaisia
tehtavia ja niista suoriutumista. Kun tehtavat, kipukohdat, hyddyt ja muut rajaukset on

maaritelty, on saatu kartoitettua, minkalaiselle asiakkaalle idea on kohdennettu.

Opiskelijoita ohjeistetaan keskittymaéan aina yhteen asiakasryhmaan kerrallaan.
Asiakasryhmia ja niiden ominaisuuksia kannattaa listata ensin post-it-lapuille. Samalla
kun tehtéavid méaaritetdan, alkavat myos asiakasryhmaét rajaantua. Potentiaalisiin
asiakkaisiin kuuluu vain ne asiakkaat, jotka haluavat tai joiden taytyy tehda néaita
tehtavia. (Osterwalder 2010, 150-151)

Asiakasryhman rajaaminen on mygs oleellista. Jos asiakasryhma rajataan lilan tarkasti,
maksavien asiakkaiden maara jaa liian pieneksi. Jos rajaus on liian valja, saattaa

arvolupauksesta tulla epaméaéarainen ja asiakkaita on vaikea tavoittaa.

Leirildisten pohtiessa markkinoita, kaytettiin apuna seuraavia aiheeseen johdattelevia

kysymyksia:
e Onko asiakasryhmalla varaa ostaa tuotteita tai palveluja?
o Pystytddnko asiakasryhma tavoittamaan ja pystytddnkd sille myymaan?
e Onko asiakkaalla vetovoimainen syy ostaa tuote tai palvelu?

o Pystytddnko tuote tai palvelu toimittamaan asiakkaalle?



18

e Onko jokin kilpailija, joka estaa myynnin?

e Halutaanko olla talla markkinalla? (Jarvinen & Kari 2017, 89-90.)

Siksi, yksi tarkeimmista BMC:n annista on asiakasryhmien maarittdminen ja

rajaaminen.

2.3 Ensimmainen kehittAmissykli

Arvolupausta maéritettaessé opiskelijat ohjataan valitsemaan kolmesta viiteen tarkeinté
kipua ja hyotya, joihin halutaan keskittya arvolupauksessa. Seuraavaksi he miettivat
tuotteen tai palvelun toiminnallisuutta eli minkalaisen ratkaisun he voivat tarjota, joilla
lievittaa asiakkaan kokemia kipukohtia ja miten tuottaa asiakkaalle hanella olevaan

ongelmaan ratkaisu.

Naita kysymyksia kaytettiin ensimmaisilla 12h-yrittdjyyden ideointileireillda opiskelijoiden

pohtiessa oman yritysideansa arvolupausta:

e Miten tuotat asiakkaalle sdast6ja? Miten sdastat asiakkaan rahaa, aikaa ja

vaivaa?

e Miten saat asiakkaasi paremmalle tuulelle? Miten poistat turhautumista, harmia

ja paékipua?

e Miten korvaat nykyisia, alisuorittavia ratkaisuja? Tarjoatko uusia ominaisuuksia,

parempaa suorituskykya tai parempaa laatua?

e Miten lopetat vaikeudet ja haasteet, joita asiakkaasi kohtaa? Teetkd asiat

helpommiksi tai helpotatko asiakkaan tehtavien tekemista?

e Miten poistat riskeja, joita asiakkaasi pelkdavat? Autatko lievittamaan

taloudellista, sosiaalista tai teknista riskia?

e Miten autat asiakastasi nukkumaan paremmin disin? Miten autat hanta isoissa

ongelmissa ja miten lievitdt hdnen huoltaan?

e Miten rajoitat tai poistat asiakkaan tyypillisia virheita?



Miten poistat esteitd, jotka estavat asiakasta ottamaan kaytt6on ratkaisuja?
Pienennét alkuinvestointeja, teetkd oppimisesta helpompaa, vahennatko

muutosvastarintaa?

Miten saat aikaan tuloksia, joita asiakkaasi odottaa tai jotka ylittdvat hanen

odotuksensa?

Miten kopioit tai parannat nykyisia ratkaisuja tavalla, joka tekee asiakkaasta

iloisen?
Miten teet asiakkaasi tehtavista tai elaméasta helpompaa?

Miten teet jotakin, jota asiakkaasi etsivat? Miten teet parempaa suunnittelua,

annat parempia takuita tai sopivampia ominaisuuksia?

Miten toteutat asiakkaasi unelman, miten autat h&nt& saavuttamaan jotain

suurta tai poistamaan hanelta suuria huolenaiheita?

Miten toimitat positiivisia tuloksia, jotka vastaavat asiakkaasi onnistumisen

kriteereja? Tuotko parempaa suorituskykya tai halvempaa hintaa?

Miten teet kayttdonotosta helpompaa?

Kipukohtia kirkastettiin pohtimalla seuraavia kysymyksia:
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Mink& asiakas kokee talla hetkella liian kalliiksi? Vieko tehtava nykyiselldén liian

paljon aikaa, rahaa ja energiaa?

Mika saa asiakkaan pahalle tuulelle? minkd h&n kokee turhauttavaksi,

arsyttavaksi, mika aiheuttaa hénelle paansarkya?

Miten kilpailevat tuotteet ja palvelut alitoimittavat? Puuttuuko niista

ominaisuuksia, suorituskykya tai vikaantuvatko ne usein? Onko asiakaspalvelu

riittAmatonta tai asiointi hankalaa?

Mitk& ovat tarkeimmat hankaluudet ja haasteet, jotka asiakas kohtaa? Minka

vuoksi tehtavien tekeminen on hanelle vaikeaa?

Mit& negatiivisia sosiaalisia seurauksia asiakas pelk&da? Onko luottamuksen,

statuksen tai kasvojen menettaminen hanelle riski?
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o Mita riskejd asiakas pelkaa? Mika voisi menna pieleen?

o Mik& estda asiakasta ottamasta kilpailevia tuotteita ja palveluja vastaan?
Estavatko etupainotteiset kustannukset, uuden ratkaisun opetteleminen tai

muutosvastarinta? (Jarvinen & Kari 2017, 86.)

Kipukohtien maarittAmisen ja asiakkaan ongelman ratkaisun jalkeen keskityttiin
hyotyihin, joita asiakkaat odottavat saavansa. Opiskelijat listasivat asiakkaan saamia
positiivisia odotuksia ja tuloksia, joita asiakas saa uuden ideoidun tuotteen tai palvelun
hankkimalla. Hyodyista on helppo viestid, jos ne ovat emotionaalisia ja vetoavat

asiakkaan positiivisiin tuntemuksiin.

Hyotyja pohdittiin seuraavien kysymysten avulla:
e Minkalaiset sdastot tekevat asiakkaan iloiseksi? Haluaako hédn saastaa aikaa,

rahaa, vaivaa vai kaikkia naista?

o Mitd hyotya asiakas odottaa idealtasi, minkalaiset hyodyt ylittavéat hdnen
odotuksensa? Odottaako han tiettya laatua tai suorituskykya, enemman

ominaisuuksia tai kenties vahemman ominaisuuksia?

o Miten nykyiset kilpailijoiden tuotteet ja palvelut ilahduttavat asiakasta? Enta

mitk& ominaisuudet, minkalainen laatu tai suorituskyky?

o Mik& tekee asiakkaan tydsta tai elamasta helpompaa? Voisiko jokin olla

helpommin opittavissa, tai olisiko sen omistaminen ja yllapito halvempaa?

e Mita positiivisia sosiaalisia tuloksia asiakas toivoo? Mika saa h&net nayttamaan

hyvaltd, lishdmaén valtaansa tai parantamaan statustaan?
o Mita asiakas etsii? Hyvaa designia, takuuta, ominaisuutta?
o Mistd asiakas unelmoi? Saavutuksesta, helpotuksesta?

e Miten asiakas mittaa onnistumista ja epaonnistumista? Mita mittareita he

kayttavat tuloksen arviointiin?

o Mika liséisi asiakkaan todennakdisyytta ottaa kayttdon ratkaisusi? Auttaako
matalampi hinta, pienempi sijoitus tai matalampi riski? (Jarvinen & Kari, 2017,
86-88).
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Kun oli testattu arvolupauksen auki kirjoittamista edella olevia kysymyksia hyédyntaen,
kaytanto osoitti, etta tehtavaan oli sisallytetty liikaa tietoa ja pohdittavat teemat jaivat
liian abstrakteiksi opiskelijoille. Lopputuloksena oli, etté opiskelijat kylla keskustelivat
tiimeissé annetuista tehtavasisalldistd, mutta eivat saaneet kiteytettyd esitykseensa
arvolupaukseen liittyvia keskeisiad asioita. Opiskelijoilta keratysta palautteesta selvisi,
ettd ohjaavia kysymyksia oli liian paljon ja ne olivat opiskelijoiden mielesta liian

samankaltaisia ja samoja asioita toistavia.

Opiskelijat tiivistivat muutaman ajatuksen arvolupauksen merkityksesta asiakkaalle,
mutta perusteellisempi pohdinta jai keskustelun tasolle. Suurinta osaa kysymyksisté ei

ymmarretty lainkaan.

Heikkoon lopputulokseen on varmasti montakin syyta. lltapéaivasta opiskelijat kokivat
vasymystd, turhautumista, jotkut opiskelijat ovat artyisia ja osa nukahteli tyopdydan
aareen. Samalla kun opiskelijoiden tehtavan tekoa havainnoitiin, valmentaja oli |asna
vastailemassa opiskelijoiden tekemiin kysymyksiin. Valmentaja avasi kysymyksien
siséltod ja selitti opiskelijoille, mita kysymykset tarkoittavat. Opiskelijatiimeja autettiin
vastailemalla heidan kysymyksiinsa ja kysymyksia avattiin k&ytannon esimerkein.
Tama tehtavien suorittamisen avustaminen vei paljon aikaa ja lisasi leiripdivan pituutta

oleellisesti.

Liiketoimintamallin tehtavakysymyksia testattiin neljalla 12h-leirill& ja lopputulos oli se,
ettd opiskelijat kokivat kysymyksié olevan liian paljon. He myds kokivat, etta
kysymykset ovat liian samankaltaisia. Opiskelijoilta saadun palautteen pohjalta
kysymyksia véhennettiin ja selkeytettiin niin, ettd ne ovat ymmarrettavampia.
Odotuksena oli, ettd opiskelijatiimit pystyisivat tuottamaan liiketoiminnan sisaltoa
yritysideaansa tehtavakysymyksia pohtimalla. Kahden ensimmaisen tehtavien
testauksen aikana kavi ilmi, etté opiskelijat eivat kyenneet tuottamaan vastauksia

kysymyksiin ja he kokivat kysymyksien olevan aivan liian saman kaltaisia.

Opiskelijapalautteen analysoinnin jalkeen tehtéavid yksinkertaistettiin ja selkeytettiin.
Huomioitavaa oli myds se, etté kun tehtavien kysymykset olivat liian haastavia, osa
opiskelijatiimeista turhautui ja ohitti tehtavat kokonaan. Tehtavien kysymykset tulee olla

riittAvan selkeité ja niité ei saa olla liian paljon per pohdittava aihe.
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3.4. Toinen kehittAmissykili

Ensimmaisessa leiritehtavien testausvaiheessa leiritehtavia testattiin neljalla erilaisella
12h-yrittajyyden ideointileiriyhmalla. Tehtavat ohjeistettiin samalla tavalla kaikille
neljalle ryhmalle. Tiimit toteuttivat liiketoimintamallin mukaiset tehtavat, keskustellen
annettujen kysymyksien pohjalta. Vaikka tehtavien tekoa tiimeissa ohjattiin
valmentajien toimesta johdattelevin kysymyksin, lopputulos oli se, etta tiimit kokivat
kysymykset lilan hankaliksi ja samankaltaisiksi. Samankaltainen palaute tuli jokaiselta
neljalta eri leirikerralta ja osa opiskelijatimeista ei kasitellyt loppuesityksessédén
lainkaan esimerkiksi ideansa arvolupausta. Tehtavia tulee siis selkeytettavaa,
yksinkertaistaa ja miettid kysymykset sellaisiksi, ettéd ne ovat helpommin

ymmarrettavissa.

BMC on vaativa toteuttaa ja kahdentoista tunnin leiri ei tarjoa riittdvasti aikaa koko
canvasin toteuttamiseen. Siksi canvasia kehitetiin niin, etta sen sisélto jaetiin kolmeen

osaan:
1. arvolupaus, asiakasryhmat
2. kanavat, kumppanuudet, resurssit

3. tulorakenne, tulot ja menot.

Yhté leiria kohden on selkeda ottaa pohdittavaksi vain yksi osa-alue kolmesta ja
keskittya siihen tdsmallisemmin. Muita osa-alueita voidaan pohtia seuraavilla leirilla tai

opettajan kanssa luokkaopetuksessa.

Kakkossyklin tehtavia kehitettdessé kysymyssarjoja tiivistettiin ja tehtavalistalle
kirjoitetiin vain selkeitd pd&kohtia kasittelevia kysymyksia. Yksinkertaistetuilla
kysymyksilla pyrittin avaamaan leirilaisille ydinasiat kustakin pohdittavaksi nostetusta

teemasta.
Arvolupausta lahdetddn avaamaan seuraavilla aiheeseen johdattelevilla kysymyksilla:
e Mita lisdarvoa asiakas saa hankkimalla tuotteesi tai palvelusi?

e Miten séastat ideallasi asiakkaan rahaa, aikaa ja vaivaa?
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e Miten saat asiakkaasi paremmalle tuulelle?

e Miten ratkaiset asiakkaan ongelman ja helpotat hanen elamaansa?
o Miten ylitat asiakkaan odotukset?

e Miten toteutat asiakkaasi unelman?

Asiakasryhmia mietittdessa tiimeja lahdettiin ohjaamaan teemaan seuraavilla

kysymyksilla:
o Mitk& kaikki asiakasryhmat tarvitsevat tuotettasi ja palveluasi?
o Misté asiakas loytyy?

e Missa han asuu, mikd on h&nen ammattinsa, harrastuksensa, mieltymyksensa,

arvonsa?

Nailla selkeytetyilla kysymyksilla ohjattiin timeja I6ytamaan yritysidealleen sisélto
arvolupaukseensa ja hahmottamaan idean asiakasryhmat. Yleista oli, etta
asiakasryhmakartoitusta tehtédessa opiskelijat kertoivat, ettd heidan yritysideansa
asiakkaita ovat, edelleenkin, kaikki inmiset. Selvaa on, etta tallainen asiakasryhma
pohdinta ei auta asiakkaiden Idytamisessa. Jotta uusi yritysidea tavoittaisi ostavia
asiakkaita, on asiakkaat pystyttava personoimaan ja saamaan tietoisiksi uudesta
ideasta. Siksi asiakasryhmé pohdinnan ymmartaminen on liikeidean toimivuuden
kannalta yksi keskeisimmisté asiasisalldista. Maksava asiakas saa yritysidean

elamaan.

Tiivistetyt, kiteytetyt kysymykset testattiin jalleen neljalla eri yrittajyyden
valmennusleirilla. N&ma kysymykset osoittautuivat osittain jo toimiviksi ja tehtavien
siséllét ymmarrettiin. Loppuesityksiin alkoikin nousta ajatuksia yritysideoiden

arvolupauksista ja asiakasryhmista.

Toisen testausvaiheen palautteiden analysoinnin pohjalta voidaan todeta, ettéd nyt
testatut, yksinkertaistetut kysymykset seké arvolupauksesta, ettd asiakasryhmista tuotti
toivottua tulosta opiskelijoiden tehtavien suorittamisessa. Nyt testatut kysymykset

voidaan ottaa kayttdon kaikkiin tuleviin yrittdjyyden ideointileireihin.

Turun ammatti-instituutti tarjoaa valmantavaa koulutusta maahanmuuttaja taustaisille

opiskelijoille. Heiddn suomenkielentaitonsa on hyvin vaihtelevan tasoista. Vuosien
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2018 ja 2019 aikana valmentavan ryhméan opiskelijoita on myo6s ollut yrittajyyden
ideointileireilla. Koska sanoina arvolupaus ja asiakasryhmat ovat haastavia ymmartaa,
syntyi ajatus kasitteiden visualisoinnista. Myds opiskelijat, joilla on oppimisvaikeuksia
voisivat hyotya siita, ettd arvolupaus ja asiakasryhmat avattaisiin opiskelijatiimeille
visualisoiden. Seuraavaan tehtéavien kehittamissykliin ideoitiin ja piirrettiin kysymysten

havaintokuvat visuaalisesti fasilitoiden.

Visuaalinen fasilitointi tarkoittaa piirtelyn ja kuvien sekd vuorovaikutuksen keinoin
asiasisalttjen avaamista opiskelijoille ymmarrettavasti. Piirtamalla ja kuvittamalla
voidaan tehostaa oppimisprosessia ja osallistavaa tiimitydskentelya. Oppimis- ja
kehittamistilanteissa ollaan usein tekemisissd monimutkaisten asioiden kanssa.
Tarvitaan yksinkertaisia keinoja kokonaisuuksien hahmottamiseen ja jasentelyyn.
Visuaalisuuden avulla selkeytetdén ajatustyon liséksi koko ideointiprosessia. Taméan
ty6kalun kokeilun kautta pyrittiin [6ytdm&&n uusia toimintamalleja liiketoiminnan

siséltdjen ymmartamiseen leiriymparistdssa.

2.4 Kolmas kehittdmissykli

Koska yrittdjyyden valmennusleireille osallistuvat opiskelijat ovat seka nuoria ettéa
aikuisia, tehtavien tulee olla sisalloltadan erilaisia. Esimerkiksi valmentavan koulutuksen
maahanmuuttajapainotteisiin leiriryhmiin tehtavat tulee laatia selkosuomenkielisesti.
Tama tosiasia vahvisti ajatusta siitd, ettéa liiketalouden leiritehtavéat tulee laatia myos
visuaalisesti fasilitoiden. Visuaalisessa fasilitoimisessa lahdeteoksina ovat David
Sibbetin "Visual Teams” seka Maija Kotamé&en ja Heikki Toivasen "Kaverijohtamisen

visuaalinen innostuskirja” (Sibbet; Kotaméki & Toivanen 2017).

Tehtavien visuaalinen fasilitointi tarkoittaa sitd, etta tehtvien sisallot ajatellaan
piirtdmalla. Tehtavasisaltdjen havainnollistaminen piirtAmalla selkeyttaé tehtavien
ymmartamista visuaalisesti. Tehtavan sisalto esitellaan kuvin opiskelijalle. Samalla kun
kuvaa piirretaan, sisaltéd avataan puhumalla. Tavoitteena on havainnollistaa
opiskelijalle, mita asioita hanen ja h&nen tiiminsa tulee pohtia oman yritysidean
nakokulmasta. Testaukseen otettiin kahden kohdan aukipiirtdminen
liketoimintamallista; arvolupaus ja asiakasryhmat. Seuraavaan testaukseen
liketoimintamallitehtéavia selkeytettiin, yksinkertaistettiin ja tehtaviin liitetiin visuaalisesti
fasilioitu kuvallinen esimerkki. Ensimmainen visuaalinen fasilitointikuva on otsikoitu:

arvolupaus. Siihen on kuvattu piirtAmalla arvolupauksen tarkeimmat sisallét.
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Kuva 6. Arvolupaus.

Visuaaliseen muotoon piirretty selitys arvolupauksesta selkeyttaa kasitteen
ymmartamista. Kuvaan on nostettu arvolupauksen keskeisia tekijoita. Kuva
havainnollistaa miten tuote tai palvelu tuottaa asiakkaalleen lisdarvoa.
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Kuva 7. Asiakasryhmat.

Visuaalinen kuva auttaa opiskelijoita ymmartamaan mita asiakasryhmilla tarkoitetaan.
Kuvassa avataan asiakasryhmien erilaisia segmentointitapoja. Kiteytetyilla
avainsanoilla ohjataan opiskelijaa miettimdan oman ideansa asiakasryhmia. Visuaalista
fasilitointia voi myds kayttaa selkeiden kirjallisten ohjeiden tukena, jotta leirilaisille
syntyisi kasitys siitd, mitd arvolupaus tai asiakasryhmat tarkoittavat ja miten ne nakyvat

heidan liikeideassaan.

Pohdittavien teemojen kuvittaminen on auttanut valmentavan koulutuksen seké
maahanmuuttajataustaisten ryhmien valmennuksessa. Asiat selitetiin
selkosuomenkielella leirildisille ja asioiden ymmartamistd tukemaan otettiin visuaalisen

fasilitoinnin keinot.
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3 POHDINTA

Opinnaytetyon aihevalinta nousi tarpeesta kehittdd Turun ammatti-instituutin
opiskelijoiden yritysopintoihin uudenlainen yrittdjyyden ideointityokalun. Yrittdjyys
kuuluu kiintedn& osana toisen asteen ammatillisen koulutuksen opintosuunnitelmaa.
Opiskelijat saavat opintojensa aikana mahdollisuuden osallistua kaksitoista tuntia
kestavalle yrittdjyyden ideointileirille, jossa péaivan aikana kehitellaéan yritysidea ja sita
voidaan testata oikeilla asiakkailla. Koska yrittajyyden ideointileirin kdy vuositasolla yli
tuhat opiskelijaa, tulee tehtavien olla eritasoisia, jotta opiskelijoiden taidot ja tehtavien
taso kohtaavat. Liian vaikeasti ymmarrettavat tehtadvéakokonaisuuden saavat opiskelijat
tiimeissdan turhautumaan ja tehtévien suorittaminen ja niisté lilkketoiminnan oppiminen

jaé vahaiseksi.

Leirimateriaalia on monipuolistettu opiskelijoilta ja leirinohjaajilta tulleen palautteen
avulla. Socrative-palautejarjestelmén kautta saatu ja analysoitu opiskelijapalaute
osoittaa, etta leiripaiva koetaan yleisesti antoisaksi, mutta myos rankaksi. Yli 70 %

leirille osallistuneista opiskelijoista on valmis suosittelemaan leiri& muille opiskelijoille.

Opiskelijoiden antamasta leiripalautteesta on saatu paljon hyvia kehityskohteita, mutta
kaikkein eniten kehittdmista todettiin olevan yritysideoiden liiketoiminnan suunnittelussa
ja idean kaytantbon viemisessa. Kaytannon jarjestelyjen hoitaminen, opiskelijoiden
itsendinen tyonjako, materiaalien hankinta ja erityisesti asiakkaiden l6ytaminen koettiin

haasteelliseksi.

On todistetusti koettu, miten helppoa on tehda suunnitelmia paperille. Vasta kaytannon
toteutukset ovat saaneet opiskelijat huomaamaan, kuinka innostavaa ja samalla
haastavaa yrittdjamainen opintojen suorittaminen oikeasti on. Lukuvuosien aikana
saatiin lukuisia kokemuksia siitd, miten hankalaa, mutta keskeista asiakashankinta on

yritystoiminnan onnistumisen kannalta.

Uudenlaisen, innostavan oppimisympéariston hyddyntaminen yrittdjyysopinnoissa on
tarjonnut myds opiskelijoita uudella tavalla kiinnostavan ja inspiroivan miljoon
yritystoiminnan ideoimiselle. Yrittdjyyden valmennustila on helposti muunneltavissa
monenlaiseen tyéskentelyyn. Tilan kalusteet ovat helposti siirreltdvissa ja

jarjesteltavissa toimiviksi erilaisiin tydskentelyolosuhteisiin.
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Opinnaytetyon aihevalinta oli opintojeni alkumetreiltd hyvin selva. Halusin ottaa aikaa
pohtiakseni Turun ammatti-instituutin yrittédjyydenvalmennusta, kehittéa

valmennuksessa kaytettavia tydkaluja seka tehtavia.

Tein kolme kehittAmiskokeilua. Nama tehtavien kehittamiskokeilut olivat ty6las osa
opinnaytety6tani, mutta tuotti hyvaa lopputulosta. Eri tasoisia tehtavia testattiin
kymmenella perakkaisella leirilla (yrittdjyyden valmennusleireja jarjestetdan kaksi per
viikko Turun ammatti-instituutin yrittajyyden oppimisympéaristossa, Wisiossa). Myos
opettajat antoivat hyvaa palautetta tastd muutoskokeilusta ja kertoivat, etté tehtvien
selkeyttdminen ja etenkin visualisointi auttoi myos heitd ymmartdmaan liikketoiminnan
suunnittelun peruspohdintojen merkityksen yritystoiminnan suunnittelussa ja

kehittdmisessa.

Kootessani siséltoa opinnaytetyohoni, hyvin keskeiseksi kehittdmiskohteeksi nousi
leirikdytdssdmme oleva Osterwalderin Business Model Canvas. Aiemmin valmensin
opiskelijoita pohtimaan koko Canvasin yhdeksda aihe aluetta; arvolupaus,
asiakassuhde, asiakasryhmat, kanavat, ydintoiminnot, resurssit, kumppanit,

kustannukset ja tulot.

Vaikka yrittdjyydenideointileiri kestadkin kaksitoistatuntia, ei aika siltikaan ollut riittavan
pitka siihen, ettd opiskelijat ehtisivat ja jaksaisivat pohtia huolellisesti jokaista
aihealuetta. Tasta havainnosta syntyikin idea jakaa canvasin sisélté kolmeen osaan.
Ensimmaisessé osassa keskitytddn pohtimaan lilkketoimintaa asiakkuuksien
nakokulmasta. Toisessa osassa paneudutaan ydintoimintoihin ja vasta kolmannessa

kokonaisuudessa kasitelldan yrityksen talousasioita.

BMC:n jakaminen kolmeen osaan ja keskittyminen arvolupauksen ja asiakasryhmien
tunnistamiseen tuotti odotettua tulosta. Tehtavien testauksen ansiosta saatiin myos
paljon tietoa siit4, mita toisen asteen ammatillisessa oppilaitoksessa opiskeleva
opiskelija ajattelee yrittajyydestad. Monelle heista yrittdjyys on ehdottomasti kielteinen
ajatus. Yrittdjyyden ideointileirien syvéllisempi tarkoitus onkin lis&ta opiskelijoiden
yrittdjamaisté asennetta opiskeluun ja tydpaikalla tapahtuvaan harjoitteluun. Kasitteena

se tarkoittaa sisaista yrittajyytta.

Toki kaksitoista tuntia kestévan leirin aikana ehditaan kasitella kaikkia kolmea BMC:n
osa-aluetta, mutta selked muutos aiempiin tehtavasisaltoihin tuli siitd, etta keskitytaan

tarkemmin vain yhteen isompaan osa-alueeseen kolmesta edelld luetelluista. Jokaista
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osa-aluetta ehditdan sivuamaan leiripdivan aikana, mutta opettajan kanssa leiripaivan

ohjelmaa suunniteltaessa paatetdan mita osa-aluetta kasitellaan tarkemmin.

Valmennusleiritoiminnan kautta olen oppinut, etta parhaisiin lopputuloksiin paastaan
siten, ettd annetaan opiskelijoille mahdollisuus l&hted kehittelem&é&n erilaisia
yritysideoita omien vahvuuksiensa, osaamisiensa ja intohimojensa kautta. Mita
itsendaisemmin opiskelijat tiimeissad uusia ideoita kehittelivat, sitd parempiin ja
monipuolisempiin lopputuloksiin paastiin. Huomioitavaa on myos se, etta vaikka
yrittdjyyden ideointileiripdiva on kaksitoistatuntinen, opiskelijat jaksavat tehda t6ita koko
leiripaivan ja kaikki tiimien esitykset ovat aina valmistuneet aikataulussa. Esitysten
hyvasta tasosta on saatu positiivista palautetta esityksia kuuntelemaan tulleilta

tuomareilta seka leiripdivdd seuranneilta opettajilta.

Kaikki leiritehtdvakokeilut, joita opinndytetyOprosessin aikana testasin, eivat ole
onnistuneet niin, etta ne voisi vieda kaytantoon. Saadut kokemukset ovat ohjanneet
minua kehittdmaan tehtavia yha uudelleen eteenpain. Taman opinnaytetyon
toteuttamisen aikana olen tehnyt paljon havaintoja ja 16yt6j&. Matka on ollut
opettavainen ja olen iloinen siitd, ettd tAma kehittamistyoprosessi tuli dokumentoitua
opinnaytetyoksi. Suurimman tyon olen tehnyt kaytannossa leirityokentalla.
Opinnaytetyoni on raportti tehdysté tydsta, kokeiluista, havainnoista ja siita miten leireja

on kehitetty testaamalla opiskelijatiimeilla erilaisia mallitehtavia.

Yrittdjyyden ideointileirien kehitystyo jatkuu edelleen leirien lisdannyttya radikaalisti. Nyt
kaynnissa olevalle lukuvuodelle leirivarauksia on tehty jo yli viisikymmenta. Nykyisin
leireja voidaan toteuttaa my0s 6h-, 8h-,10h-leirein&. Yrittdjyyden ideointileiritoiminnalla
on saatu kehitettya yrittdjyyden oppimispolkua monipuolisemmaksi ja
kaytannonlaheisemmaksi kuin luokkaopetuksena perinteisesti toteutetut
yrittdjyyskurssit ovat. Yrittdjyyshan on kuitenkin tekemisté ja tekemisen kautta
oppimista. Tavoitteena on innostaa opiskelijat itse tekemaan kokeiluja ja oppimaan

tehtyjen kokeilujen kautta.
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Customer Gadins
Trigger Questions

Gains describe the outcomes and benefits your customers want. Some gains are
required, expected, or desired by customers, and some would surprise them.
Gains include functional utility, social gains, positive emcotions, and cost savings.

Use the following trigger questions fo help you think of
different potential customer gains:

1. Which savings weould make your custormers happy ? Which savings in
terms of tme, money, and effort would they value?

2. What quality levels do they expect, and what would they wish
for more or less of?

3. How do current value propositions delight your customers? Which specific
features do they enjoy? What performance and quality do they expect?

4. What would maks your customers’ jobs or lives easier? Could there be
a flatter learning curve, more services, or lower costs of ownership?

5. What positive social consequences do your customers desire?
‘What makes them look good? What increcses their power or their stokus?

6. What are customers looking for most? Are they searching for good
design, guarantees, specific or more features?

T. What do customers dream about? What do they aspire to achieve,
or what would be a big relief to tharm?

8. How doyour customers measure success and failure? How do they
gauge performance or cost?

9. What would increase your customers' ikelihood of adopting a
value proposition? Do thay desire lower cost, less investreant,
loweer risk, or better qualty?
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Customer Pains
Trigger Questions

Pains describe anything that annoys your customers before, during, and after trying
to get a job done or simply prevents them from getting a job done. Pains also describe
risks, that is, potential bad outcomes, related to getting a job done badly or not at all

Lise the following trigger questions o help you think of
different potential custormer pains:

1. How do your customers define too costly? Takes a lot of time, costs too
ruch maoney, or reguires substantial efforts?

2. Whaot makes your customers feal bad? What are their frustraticns,
annoyances, or things that give them a headache?

3. How are current value propositions under performing for your custorners?
Which features are they missing? Are there performance issues
that annoy them or malfunctions they cite?

L. What are the main difficulties and challenges your customers
encounter? Do they undarstand how things work, have difficulties
getting certain things done, or resist particular jobs for specific reasons?

5. What negative social consequeances do your custorners encounter
or fear? Are they ofraid of a loss of facs, power, trust, or status?

6. What risks do your customers fear? Are they ofraid of financial, social,
or technical risks, or are they asking themsalves what could go wrong?

7. What's keaping your customers awake at night? What are their big issues,
concems, and worries?

8. What common mistakes do your customers maka? Are they using
a solution the wrong way?

9. What barriers are keeping your customers from adopting a value
proposition? Are thare upfront investment costs, a steep learning curve,
or other obstacles prevanting adoption?
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Customer Jobs
Trigger Questions

Jobs describe the things your customers are trying to get dong in their work or in their
life. A customer job could be the tasks they are trying to perform and complete, the
problems they are trying to solbve, or the needs they are trying to satisfy.

Use the following trigger questions fo help you think of
different potenticl custormer jobs:

1. What is the ona thing that your customer couldnt lve without
accomplshing? What are the stepping stones that could halp your
custormer achieve this key job?

2. What are the different contexts that your customers might be in? How do
their activities and goals change depending on these different contaxts?

3. What doas your customer need to accomplish that involves interaction
with cthers?

4. What tasks are your customers trying to perform in their work or personal
life? What functional problems are your custorners trying to solver

5. Are there problams that you think custormers have that they may not
aven be aware of ?

6. What emotional needs are your customers trying to satisfy?
What jobs, If completed, would give the user a sense of self-satisfaction?

T. How does your customer want to be perceived by others? What con your
customer do to help themsalves be perceived this way?

8. How does your customer want to feel? What doas your customer need to
do to feal this way?

9. Trock your customer's interaction with a product or service throughout
itz lifespan. What supporting jobs surface throughout this life cycle?
Doss the user switch roles throughout this process?
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Leirin kulku

o Paivan alussa annettava toimeksianto k&ynnistéda prosessin, jota viedaan

eteenpdin erilaisten tehtavien avulla

o Ideointi: Aamupaivan liikeidean ideointiin ja idean esittelyyn leiriohjaajille tai

yrittdjyysvalmentajalle.

Yritysidean kehittelemisen lahtokohtana on opiskelijoiden omien vahvuuksien
tunnistaminen ja niiden esittely tiimille. Dialogi mahdollistaa tiimin vahvuuksien

tunnistamisen ja niiden pohjalta yritysidean kehittelemisen.

e Aamupaivan liikeidean kehittelyssa tyokaluna kaytetaan mindmappia ja SWOT-

analyysia.

o Liiketoimintamalli: lltapdivan aikana syvennytédéan liiketoimintasuunnitelman

opiskeluun ja tyostamiseen.

harjoitellaan myos liikkeidean presentointia ja vaikuttavan, tuloksellisen esityksen

rakentamista.
¢ Idean toimivuudentestaus kaytannossa,

o Liikeideansa toimivuutta kdytannossa aidoissa asiakastilanteissa Turun
ammatti-instituutin uusissa yrittajyyden oppimisymparistoissa, Wision pop up -

tiloissa.

o Opiskelijat joutuvat kontaktoimaan idean kohderyhméan asiakkaita jo leirin
aikana henkilokohtaisesti. Sitd ennen heidan on personoitava asiakkaansa,
jotta he voivat soittaa heille ja kutsua pop up -tilaisuuteen testaamaan tuotetta
tai palvelua. Asiakkaan antama palaute kasitellaan huolella ja mietitd&n

palautteen siséltéa tuotteen tai palvelun kehittdmisen nakodkulmasta.

e Palaute

Tuomarit antavat palautteen jokaiselle tiimille. He kertovat mitd hyvaa ideassa oli ja
minkalaisia asioita pitaa viela kehittaa. Tuomareilta saatava palaute on myos yksi tii-
mien ideoiden jatkokehittamisen kannalta tirkedd materiaalia.



JatkokehittAmiseen liittyva palautteen pohtiminen kuuluu kaikille niille tiimeille, jotka

haluavat l&hted testaamaan ideaansa kaytanndssa yrittajina.

Tuomarit palkitsevat kuulemansa perusteella parhaan idean. Paras idea on sellainen,
jossa on huomioitu toimeksianto, tiimilaisten vahvuudet ja heikkoudet seka Idydetty

ratkaisu asiakkaalla olevaan ongelmaan.

Leiriohjaajat tai yrittdjyysvalmentaja ja opettaja palkitsevat tiimin, jolla on ollut paras
tiimitydskentely leirin aikana. Paras tiimitydskentely on sellaista, etté jokainen
tiimilainen osallistuu tehtavien tekoon ja tiimissa vallitsee positiivinen, kannustava
ilmapiiri. Leireilla on yleensa useampi téllainen tiimi, joka on hyvé asia, koska
palkitsemisella pyritdén siihen, ettd mahdollisimman moni tiimi saisi palkitsemisen

my6ta positiivista palautetta. Naméa kaksi palkintoa jaetaan aina eri tiimeille.

Leiriohjaajat tai yrittdjyysvalmentaja ja opettaja valitsevat leirilaisista myods
leiritsempparin. Han on sellainen henkild, joka on ollut kannustava, positiivinen ja
innostava koko leirin ajan niin omassa tiimissaan kuin myods muita tiimilaisia kohtaan.
Kun palkitsemiset ovat ohi, opettaja antaa vield oman palautteensa opiskelijoille.
Palautteessa han kay lapi leirin aikana tehtyja havaintoja ja kertoo, mihin

opintokokonaisuuteen leiripdivan aikana saatu yksi osaamispiste kirjataan.

o Yrittajyysvalmentaja kokoaa leirin aikana tekemiaan havaintoja

tiimitydskentelyyn, tehtavien tekoon ja yrittajyyteen liittyen.
e Leirin jalkeen
o Liikeidean edelleen kehittdminen

e arvioida yrittdjyysvalmentajan kanssa, voisiko liikkeidean ymparille rakentaa
esimerkiksi NY-vuosi yrittajana koeyrityksen. Opiskelijan on myds mahdollista
toteuttaa lupaavaa liiketoimintaideaansa Turun ammatti-instituutin
pedagogisessa tydosuuskunnassa tai 4H-yrittdjand. kaikki ndma mainitut
yrittdjyyspolut tukevat opiskelijan ammatillista kasvua edistavéat hdnen

ammatillisia opintojaan.
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12h yrittajyyden innovointileirin ohjeet opettajalle
Opettaja ottaa yhteytta leirin jarjestajaan, Anna-Maija Lassilaan ja sopii
suunnittelupalaverin.

Opettaja hoitaa:

e Sopii koulutuspaallikkonsa kanssa, etté h&nella on lupa jarjestaa
opiskelijoilleen 12h-leirin. Selvittd& kustannuspaikan, jonne

opiskelijoiden ruokailut ja mahdolliset palkinnot laskutetaan.

o Leirille osallistuvan rynméan nimiluettelon tiimeihin jaettuna Anna-

Maijalle
¢ llmoittaa opiskelijoiden ruoka-aine allergiat

o Hankkii yrittdjan kertomaan yrittdjatarinansa (12-13). Lounastaa hanen

kanssaan.

o Hankkii tuomarit, kolme kpl tuomaroimaan tiimien liikeideoita.
Tuomarointi tapahtuu 18-19. Tuomarit voivat saapua 17.15-, jolloin he

saavat iltapalan.

o Hankkii palkittaville tiimeille palkinnot. Paras liikeidea ja paras

tiimitydskentely palkitaan.
o Opettaja tiedottaa opiskelijoita leiripaivasta
o Opiskelijoilla oltava Kela-kortti opiskelijaruokailuun
e Opettaja ja opiskelijat saapuvat ajoissa paikalle (8.00)

o Opettajan tehtava leiripaivan aikana on taata, etté opiskelijat saavat
riittdvan tiedon oman ammattialan yritysidean toteuttamiseen,

materiaalien ja laitteiden hankkimisen ndkdkulmasta.

e Opettajalla on mahdollisuus kuunnelle tiimien tehtavien toteutumisen
vaiheita leiriohjaajien kanssa sovittuina aikoina. Opettaja voi esittda

ohjaavia kysymyksia tiimeille.
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o Mikali opiskelijoita on leiriltd poissa, he voivat korvata poissaolon
osallistumalla tuleville leireille. Osallistumisesta sovitaan erikseen

Anna-Maijan kanssa. Poissaolijoita voi ilmoittaa kolme per leiri.

o Opiskelijat saavat leiripdivastd 1 osp. Opettaja tiedottaa opiskelijoita

siité, mihin opintokokonaisuuteen osaamispiste.






