
 

 

SIMULAATIO-OPPIMISEN HYÖDYNTÄMINEN 

LIIKE-ELÄMÄN NEUVOTTELUTAITOJEN 

KEHITTÄMISESSÄ 

 

LAB-ammattikorkeakoulu 
Tradenomi (AMK) Logistiikka 
Syksy 2020 
Paula Rupponen 
 



 

 

 

 Tiivistelmä 

Tekijä(t)  

Rupponen, Paula 

Julkaisun laji  

Opinnäytetyö, AMK 

Valmistumisaika 

Syksy 2020 
Sivumäärä  

43 

 

Työn nimi  

Simulaatio-oppimisen hyödyntäminen liike-elämän neuvottelutaitojen kehittämi-
sessä 
 Tutkinto 

Tradenomi (AMK) 

Tiivistelmä  

Tutkimuksissa pyrittiin selvittämään miten simulaatio-oppimisen menetelmää voisi 
hyödyntää liike-elämän neuvottelutaitojen opetuksessa. Työssä pohdittiin myös, mil-
lainen on hyvä neuvottelutaitojen simulaatioharjoitus ja mitä simulaatiotilanteiden har-
joittelusta voisi oppia. Tutkimus toteutettiin toiminnallisena opinnäytetyönä.  

Teoreettinen viitekehys muodostui neuvottelutaidoista ja simulaatio-oppimisesta. Teo-
riaosuudessa perehdyttiin neuvotteluprosessiin, sen vaiheisiin ja niissä tarvittaviin tai-
toihin. Erityisesti paneuduttiin neuvottelijoiden vuorovaikutustaitoihin. Toinen osa teo-
riaa muodostui simulaatio-oppimisesta. Tässä kohtaa selitettiin simulaatio-oppimista 
menetelmänä ja esiteltiin simulaatio-oppimistilanteen hyödyt ja oppimistilanteen vai-
heet.  

Toiminnallinen osuus työstä muodostui simulaatioharjoitustilanteen järjestämisestä. 
Sitä varten luotiin tilaisuudessa käytetyt harjoitukset ja tilanteeseen liittyneiden oppi-
miskeskusteluiden kysymykset. Tilaisuus raportoitiin toiminnallisena prosessina ja tu-
lokset analysoitiin. 

Tutkimusmenetelmänä käytettiin pääasiassa havainnointia. Tutkija havainnoi simulaa-
tiotehtävien toimintaa käytännössä, simulaatiotilanteen kulkua ja esiin nousseita 
haasteita. Tutkijan havaintoja täydennettiin suorittamalla kyselytutkimus simulaatioti-
lanteeseen osallistuneille henkilöille. Näitä kvalitatiivisia vastauksia syvennettiin teke-
mällä osallistujille myös teemahaastatteluja tilaisuuden jälkeen. 

Tulosten perusteella simulaatio-opetuksen käyttö neuvottelutaitojen opetuksessa voisi 
olla mielekästä tietyissä tilanteissa.  

 

Asiasanat 

Neuvottelutaidot, Neuvotteluprosessi, Simulaatio-oppiminen 

 



 

 

 

 Abstract 

Author(s) 

Rupponen, Paula 

Type of publication  

Bachelor’s thesis 

Published 

Autumn 2020 
Number of pages 

43 

 

Title of publication  

Utilizing simulation learning to develop business negotiation skills 
 

Name of Degree 

Bachelor of Business Administration 
Abstract  

Purpose of this thesis was to find out how simulation learning could benefit teaching 
negotiation skills in business, and in addition to figure out best practices for simulation 
learning. Research part for the thesis was implemented with functional methods. 
 
Theoretical frame of reference was a model of negotiation skills and simulation learn-
ing, and it consisted of a process of negotiation, phases of negotiation and skills 
which are required for negotiation in addition to specially needed interaction skills. 
Second part consists of simulation learning theory, which includes simulation learning 
as a method as well as phases and benefits from simulation learning. 
 
Functional part consists of simulation practice for test participants. Practice and learn-
ing questions were made separately for this simulation and results were parsed and 
analyzed afterwards. 
 
Primary research method for simulation practice was observation. Researcher ob-
served the ongoing simulation, proceeding of the simulation and which challenges 
were encountered during the simulation. These observations were supplemented with 
questionnaires for the participants. These qualitative questions were supplements fur-
ther with thematic interviews later after the simulation practice. 
 
Results show that simulation learning could be useful when teaching negotiation 
skills. 
. 

 

Keywords 

Negotiation skills, Negotiation process, Simulation learning 

 



 

 

 

SISÄLLYS 

1 JOHDANTO ............................................................................................................... 1 

1.1 Opinnäytetyön tavoitteet ja tutkimuskysymykset ................................................. 1 

1.2 Tutkimusmenetelmät ja tutkimusaineisto ............................................................ 1 

1.3 Opinnäytetyön rakenne ....................................................................................... 2 

2 NEUVOTTELUT LIIKE-ELÄMÄSSÄ ........................................................................... 4 

2.1 Neuvottelun määritelmä ...................................................................................... 4 

2.2 Neuvotteluprosessi ............................................................................................. 4 

2.2.1 Valmistautuminen neuvotteluun ................................................................... 5 

2.2.2 Neuvottelun kulku ........................................................................................ 7 

2.2.3 Neuvottelutilanteen jälkihoito ....................................................................... 8 

2.3 Neuvottelustrategiat ja -taktiikat .......................................................................... 8 

2.4 Neuvottelussa tarvittavat vuorovaikutustaidot ....................................................11 

3 SIMULAATIO-OPPIMINEN .......................................................................................14 

3.1 Simulaatio-oppimisen menetelmä ......................................................................14 

3.2 Simulaatio-oppimisen tavoitteet ja hyödyt ..........................................................15 

3.3 Simulaatio-opetuksen vaiheet ............................................................................16 

4 TOIMINNALLINEN PROSESSI JA SEN TOTEUTUS ...............................................20 

4.1 Toiminnallisen prosessin tavoitteet ja raportointi ................................................20 

4.1.1 Simulaatiotehtävien valmistelu ....................................................................21 

4.1.2 Simulaatiotilaisuuden järjestäminen ............................................................22 

4.2 Muun aineiston hankinta ja käsittely ..................................................................24 

5 TOIMINNALLISEN PROSESSIN TULOKSET JA ANALYSOINTI .............................26 

5.1 Simulaatio harjoitusten toimivuus .......................................................................26 

5.2 Oppimiskeskusteluiden tulokset .........................................................................28 

5.3 Kyselytutkimuksen ja haastatteluiden tulokset ...................................................30 

6 JOHTOPÄÄTÖKSET JA KEHITYSEHDOTUKSET ...................................................37 

6.1 Johtopäätökset ..................................................................................................37 

6.2 Kehitys- ja jatkotutkimusehdotukset ...................................................................40 

7 YHTEENVETO .........................................................................................................42 

LÄHTEET 

LIITTEET 

 

 



 

 

 

Liite 1. Simulaatiotilaisuuden harjoitustehtävät 

Liite 2. Palautekysely simulaatiotilaisuudesta 

Liite 3. Haastattelujen kysymysrunko 

Liite 4. Palautekyselyn vastaajajakaumat 

 



1 

 

1 JOHDANTO 

1.1 Opinnäytetyön tavoitteet ja tutkimuskysymykset 

Tämän opinnäytetyön tavoitteena on selvittää, voidaanko simulaatio-oppimisen keinoja 

hyödyntää liike-elämän neuvottelutaitojen opetuksessa. Työ tehtiin osin yhteistyössä LAB-

ammattikorkeakoulun simulaatiokeskus SimuLtin kanssa. SimuLti tarjoaa simulaatio-oppi-

misen menetelmän keinoin simulaatiopedagogista opetusta tutkintoon johtavassa koulu-

tuksessa, täydennyskoulutuksessa ja erilaisissa työelämän kehittämishankkeissa.  

Opinnäytetyössä pyritään vastaamaan kysymykseen, miten simulaatio-oppimista voisi 

hyödyntää liike-elämän neuvottelutaitojen opetuksessa, tai voiko sitä ylipäätään hyödyn-

tää. Lisäksi työssä raportoidaan ja pohditaan mitä neuvottelutaitojen simulaatiotilanteen 

järjestämisessä tulisi huomioida ja millainen on hyvä neuvottelutaitojen simulaatioharjoi-

tus. Näiden kysymysten lisäksi selvitetään simulaatiotilanteeseen osallistujien kokemuksia 

tilanteesta. Osallistujien mielipiteitä selvitetään paitsi palautekyselyllä myös syventävällä 

teemahaastattelulla.  

Tavoitteena on siis saada kokemuksia siitä, voiko neuvottelutilanteiden harjoittelulla simu-

laatio-oppimisen keinoin kasvattaa neuvottelijoiden osaamista, itsevarmuutta ja tehoa 

neuvottelutilanteissa. Johtopäätöksissä pohditaan antaako simulaatioharjoitus kokeneelle 

neuvottelijalle mitään, tai mitä se antaa kokemattomalle. Yleisesti neuvottelutilanteissa 

neuvottelijan kokemattomuus tilanteesta ja siinä käytettävistä ja tarvittavista vuorovaiku-

tustaidoista, on keskeinen haaste. Simulaatioharjoitukset voisivat olla keino lisätä opiskeli-

joiden valmiuksia työelämässä eteen tulevia neuvottelutilanteita varten.  Simulaatiotilanne 

tarjoaa paitsi mahdollisuuden reflektoida omaa suhtautumista ja käytöstä neuvottelutilan-

teessa, myös oppia havainnoimalla muiden reaktioita. 

1.2 Tutkimusmenetelmät ja tutkimusaineisto 

Työ on toiminnallinen opinnäytetyö. Määritelmän mukaan toiminnallisella opinnäytetyöllä 

pyritään ratkaisemaan jokin kohdeyrityksessä oleva ongelma tai kuvailemaan jokin pro-

sessi ja analysoimaan sen vaiheita. Sen avulla voidaan myös rakentaa palvelua, kehittää 

käytäntöjä tai luoda toimintatapoja. Toiminnallisessa opinnäytetyössä on tarkoitus yhdis-

tää käytännön toteutus ja sen raportointi teoreettiseen tietoperustaan. (Vilkka & Airaksinen 

2003, 9-10.) 

Tässä työssä kirjallisena tietoperustana käytetään liike-elämän neuvottelutaidoista ja nii-

den soveltamisesta kirjoitettuja teorioita ja ohjeita. Aiheeseen perehdytään käsittelemällä 
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neuvotteluprosessia, sen vaiheita ja erilaisia neuvottelussa tarvittavia taitoja. Toinen osa 

teoriaa muodostuu simulaatio-oppimisen menetelmästä ja sen eduista ja mahdollisuuk-

sista opetuksessa.   

Opinnäytetyön toiminnallinen osuus muodostuu LAB:n opiskelijoille järjestetyn simulaatio-

harjoituksen järjestämisestä. Ennen tilaisuutta valmistellaan tarvittavat harjoitustehtävät ja 

muut käytettävät materiaalit. Harjoitustilaisuudessa havainnoidaan tilaisuuden kulkua ja 

arvioidaan sen toteutumista. Tilaisuuden lopuksi osallistujille toteutetaan kyselytutkimus ja 

heitä haastatellaan heidän kokemuksistaan.  

Tulosten raportointi perustuu tutkijan simulaation aikana tekemiin havaintoihin, huomioihin 

ja muistiinpanoihin. Havainnointi on laadullisissa tutkimuksissa usein käytetty tapa kerätä 

tutkimusaineistoa. Havainnointi jaetaan kirjallisuudessa osallistuvaan ja ei-osallistuvaan 

havainnointiin. Tässä käytettiin pääosin ei-osallistuvaa havainnointia. Opiskelijoilta kerätyn 

kvalitatiivisen kyselylomakkeen ja haastatteluiden perusteella tarkennetaan ja syvenne-

tään opiskelijoiden kokemuksia simulaatiotilanteesta ja menetelmän käytöstä opetuk-

sessa. Näiden tutkimusmenetelmien avulla tutkija pyrkii vastaamaan alussa esitettyihin 

tutkimuskysymyksiin.  

1.3 Opinnäytetyön rakenne 

Opinnäytetyön rakenne voidaan kuvata seuraavalla helposti hahmotettavalla kuviolla (ku-

vio 1.). 

 

 

Kuvio 1. Opinnäytetyön rakenne 
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Opinnäytetyön ensimmäinen pääluku muodostuu johdannosta, jossa esitellään tutkimuk-

sen tavoitteet ja määritellään asiat, joihin tutkimuksessa haetaan vastauksia. Lisäksi joh-

dannossa esitellään opinnäytetyön rakenne. Johdannon tavoitteena on esitellä opinnäyte-

työssä käsiteltävät asiat. Opinnäytetyön rakenne etenee johdonmukaisesti teoria osuuden 

käsittelystä simulaatiotilaisuuden toteutukseen ja siitä saatujen tulosten analysointitiin ja 

johtopäätöksiin.  

Johdanto luvun jälkeen käsitellään aiheeseen liittyvät teoriaosuudet. Luvussa 2 perehdy-

tään liike-elämän neuvotteluihin, niiden rakenteeseen ja neuvotteluissa käytettäviin strate-

gioihin ja taktiikoihin. Tässä kohtaa esille tuodaan myös neuvotteluissa tarvittavia vuoro-

vaikutustaitoja. Kolmas pääluku muodostuu simulaatio-oppimisesta, sen menetelmästä ja 

simulaatio-oppimisen vaiheista. Lisäksi käsitellään simulaatio-oppimisen hyötyjä.  

Luvussa 4 kuvataan toiminnallinen prosessi eli simulaatiotilanteeseen valmistautuminen ja 

harjoitustehtävien rakentaminen. Tutkimuksen kohteena olevissa harjoituksissa keskity-

tään erityisesti osto- ja myyntineuvotteluihin ja niiden problematiikkaan. Luvussa 5 pohdi-

taan simulaatiotilanteessa tehtyjä havaintoja ja raportoidaan palautekyselyssä ja haastat-

teluissa saatuja tuloksia. Kuudennessa luvussa tehdään johtopäätökset tutkimuksesta ja 

pohditaan jatkokehitysmahdollisuuksia. Lopuksi esitetään vielä yhteenveto tutkimuksesta. 
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2 NEUVOTTELUT LIIKE-ELÄMÄSSÄ 

2.1 Neuvottelun määritelmä 

Neuvottelulla tarkoitetaan tilanteita, joissa kaksi tai useampi osapuoli ovat halukkaita pää-

semään yhteiseen ratkaisuun, vaikka alussa heillä on erilaisia ja toisistaan poikkeavia ta-

voitteita, aikeita ja intressejä. Neuvottelussa pyritään siis saavuttamaan yhteinen, kaikkia 

osapuolia tyydyttävä, lopputulos. Keskinäisten sopimusten valmistelun ja ristiriitatilantei-

den ratkomisen ohella neuvottelutilanne on aina myös osapuolten yhteydenpitokeino ja 

eräs tapa edistää osapuolten välistä yhteistyötä. (Lehtonen & Kortetjärvi-Nurmi 1993, 28.) 

Monet arkipäivässä vastaantulevat tilanteet ovat tavalla tai toisella erilaisia neuvottelutilan-

teita. Arkipäivän neuvotteluista meillä kaikilla on kokemusta ja tiedämme sen perusteella, 

miten selviytyä näistä tilanteista parhaiten. Tällaiset neuvottelut tuntuvat siis helpoille ei-

vätkä ne vaadi erityisesti valmistautumista. Työelämässä sen sijaan, vastaan tulee enem-

män tai vähemmän haastavia neuvotteluja, joihin on syytä valmistautua etukäteen. Liike-

elämässä tavallisimpia neuvotteluja ovat erilaiset osapuolten väliset neuvottelut, kuten 

osto- ja myyntineuvottelut, esimies-alaiskeskustelut, rekrytointineuvottelut ja koulutusneu-

vottelut (Kansanen 2002, 75).  

 Neuvottelutilanteiden haastavuus syntyy yleensä asetelmasta, jossa ei tarkalleen tiedetä, 

mitä vastapuolelta on tulossa vastaan. Ei siis osata arvioida neuvottelukumppania, hänen 

tulevaa toimintaansa tai neuvottelutilannetta etukäteen riittävästi. Näissä ennakoimatto-

missa tilanteissa voidaan pärjätä paremmin kehittämällä omia neuvottelutaitoja erilaisten 

neuvottelustrategioiden ja -taktiikoiden avulla. (Schranner 2002, 13.) 

2.2 Neuvotteluprosessi  

Neuvotteluprosessi jaetaan yleensä ennen neuvottelua toteutettavaan valmisteluvaihee-

seen, varsinaiseen neuvotteluun ja lopuksi päästävään ratkaisuun ja sen käsittelyyn. Toi-

nen tapa käsitellä neuvotteluprosessia on jakaa se prosessissa tarvittavien taitojen mu-

kaan. Huhtinen (2002, 15-17) jakaakin neuvottelussa tarvittavat taidot neljään eri kategori-

aan. Nämä osa-alueet ovat valmistautumisvaiheessa tarvittavat taidot, neuvottelukeskus-

telussa tarvittavat taidot, erimielisyyksien käsittelyssä tarvittavat taidot ja sopimusten teke-

misessä ja toteuttamisessa tarvittavat taidot. Näistä neuvottelukeskustelussa ja erimieli-

syyksien ratkaisussa tarvittavat taidot voidaan nähdä neuvottelun aikaisina taitoina ja vai-

heina. 
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2.2.1 Valmistautuminen neuvotteluun 

Neuvotteluun valmistautuminen on kenties koko neuvotteluprosessin tärkein vaihe. Pa-

remmin valmistautunut osapuoli on yleensä neuvottelussa aina vahvemmassa asemassa 

muista tekijöistä riippumatta. Ennen neuvottelua on olennaista kerätä tarvittavat taustatie-

dot tulevasta neuvottelukumppanista sekä neuvottelutilanteesta. Tärkeää on myös asettaa 

omat tavoitteet neuvottelulle ja luoda valmiiksi erilaisia ratkaisuvaihtoehtoja haluttuun neu-

vottelutulokseen pääsemiseksi. (Huhtinen 2002, 15.)  

Neuvotteluun valmistautuminen on monesti helpointa aloittaa tarvittavan faktatiedon ka-

saamisella. Olennaista on selvittää neuvottelun lähtötilanne. Mikä on neuvottelijoiden kes-

kinäinen suhde ja mahdollinen aikaisempi historia. Miten nykyiseen tilanteeseen on pää-

dytty ja onko olemassa esimerkiksi joku konflikti, joka neuvottelussa pyritään ratkaise-

maan. Faktatiedon kerääminen on luonnollisesti vaivattomampaa, jos neuvottelukumppa-

nista on saatavilla oleellista tietoa yrityksen omista tietojärjestelmistä tai asia on muuten 

tuttu omalle organisaatiolle. Mikäli tiedot eivät ole saatavilla yrityksen omista järjestel-

mistä, internet on nykyään helppo tapa selvittää vastapuolen yrityksen ja henkilöiden taus-

toja. Esimerkiksi yrityksen kotisivuilta on usein löydettävissä tietoa yrityksen strategiasta, 

arvoista ja isoista kehityshankkeista. Näihin on hyvä tutustua ennen uuden neuvottelu-

kumppanin tapaamista. (Schranner 2002, 25.) 

Valmistautumisen seuraavassa vaiheessa määritellään omat tavoitteet neuvottelulle. On 

olennaista pohtia mitä neuvottelulta tarkalleen halutaan, mitä neuvottelussa on saavutet-

tava vähintään ja missä kohdissa vaatimuksista voidaan joustaa. Näiden tavoitteiden 

avulla omia neuvottelupäämääriä on helpompi viedä eteenpäin neuvottelukeskustelussa. 

Reagointi vastapuolelta tuleviin yllättäviinkin asioihin on helpompaa, kun omat tavoitteet ja 

vähimmäisvaatimukset neuvottelun tuloksille ovat kirkkaana mielessä. Olennainen osa hy-

vää valmistautumista on myös miettiä mitä tavoitteita vastapuolella kenties on ja miten he 

hyötyisivät täyttäessään sinun neuvottelussa esittämäsi tarpeet. Omien tavoitteiden toteut-

tamisen hyödyt vastapuolelle tulisi siis osata ilmaista ja perustella hyvin. (Huhtinen 2002, 

21.) 

Oman neuvotteluaseman määrittelyä ja vastapuolen toimien ennakointia voidaan kuvata 

alla olevalla kuviolla (kuvio 2). Eli, mitä paremmin omat tavoitteet ovat selvillä, ja mitä pa-

remmin vastapuolen tavoitteet osataan ennakoida, sitä paremmat ovat neuvottelussa me-

nestymisen edellytykset. Neuvotteluun valmistautumisvaiheessa tavoitteena on muodos-

taa mahdollisimman osuva kuva vastapuolen neuvotteluasemasta ja tavoitteista. Sen jäl-
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keen itse neuvottelutilanteessa pyritään sitten saavuttamaan mahdollisimman hyvä vas-

taavuus omien ja vastapuolen näkemysten välille. (Lehtonen & Kortetjärvi-Nurmi 1993, 

37.) 

 

 

Kuvio 2. Neuvotteluosapuolten käsitykset toistensa neuvottelunäkökulmasta (Lehtonen & 

Kortetjärvi-Nurmi 1993, 37) 

 

Faktatiedon keräämisen ja tavoitteiden asettamisen ohella valmistaututumisvaiheessa ko-

rostuvat erityisesti taidot, jotka liittyvät neuvottelijan omiin henkilökohtaisiin ominaisuuk-

siin. Omat uskomukset vaikuttavat suhtautumiseen neuvottelutilanteeseen. Myönteiset us-

komukset neuvottelusta ja omista neuvottelukyvyistä saattavat auttaa itse neuvottelutilan-

teessa (Huhtinen 2002, 19). Oma neuvottelutilanteeseen valmistautuminen riippuu tietysti 

paljon siitä, onko vastapuoli entuudestaan tuttu neuvottelukumppani vai täysin vieras. Mi-

käli vastapuoli on tuttu, on hyödyllistä muistella aikaisempia tapaamisia ja niiden kulkua. 

Tässä kohtaa pitäisi arvioida paitsi vastapuolen viestintätyyliä, myös omaa onnistumista 

edellisellä kerralla. (Huhtinen 2002, 25-26.)  
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2.2.2 Neuvottelun kulku  

Jokaisen neuvottelutilanteen voidaan ajatella olevan ainutlaatuinen. Itse neuvottelutilan-

teessa vuorovaikutus ja neuvottelun ilmapiiri alkavat muodostua heti, kun osapuolet koh-

taavat. Neuvottelutilanne muodostuu aina niiden ihmisten vuorovaikutustaitojen sum-

mana, jotka ovat neuvottelussa läsnä. Neuvotteluun vaikuttaa siis osallistujien sanallisen 

viestinnän ohella, heidän ajatuksensa, tunteensa ja reagointitapansa. (Huhtinen 2002, 20, 

29.) 

Neuvottelun aloitus luo vaikutelman koko neuvottelulle. Mikäli aloituksessa pystytään luo-

maan kiinnostava, innostunut ja vuorovaikutuksellinen ilmapiiri, on itse asia käsittelykin 

yleensä yhteistyön kannalta helpompaa. Kannattaa siis panostaa neuvottelutilaisuuden 

alkuun. Ilmapiirin luomisen lisäksi neuvottelun alussa on syytä sopia menettelytavoista ku-

ten ajankäytöstä ja tilaisuuden dokumentoinnista. Mikäli mukana on toisilleen vieraita hen-

kilöitä, myös pieni esittelykierros neuvottelun aluksi on usein paikallaan. (Kansanen 2002, 

60.) 

Asioiden käsittelyvaihe riippuu tietysti tilanteesta ja on erilainen yrityksen sisäisissä pala-

vereissa verrattuna ulkoisen toimijan kanssa käytäviin neuvotteluihin. Keskustelu- ja käsit-

telyvaiheen lisäksi myös toteutusvaihe on eri neuvotteluissa erilainen. Neuvottelukeskus-

telujen rakenne vaihtelee pohtivasta yleiskeskustelusta aina yksityiskohtia määrittelevään 

keskusteluun. Varsinaisessa asioiden käsittelyvaiheessa on syytä miettiä, voidaanko asi-

oita helpottaa ja säästää aikaa niputtamalla asioita yhteen vai onko järkevämpää jakaa 

asiat erikseen neuvoteltaviksi osiksi prosessin monimutkaisuuden tai laajuuden vuoksi. 

(Kansanen 2002, 62.) 

Neuvottelutilanteessa tulee pystyä käsittelemään eteen tulevia erimielisyyksiä ja ratkaise-

maan niitä. Tarvittavia taitoja ovat luonnollisesti konfliktien hallintataidot, mutta myös yksi-

löön liittyvät taidot. Neuvottelun osapuolen tulee osata käsitellä omia tunteitaan ja pitää 

erillään asiat ja ihmiset. Liikeneuvottelussa neuvottelija edustaa yritystä ja pyrkii yrityksen 

kannalta parhaaseen mahdolliseen lopputulokseen. Tässä kohtaa neuvottelijan tulee si-

vuuttaa omat mielipiteensä ja asenteensa. Konfliktit ja niiden ratkaiseminen ovat avaimia 

uusiin ratkaisuihin ja hyviin neuvottelutuloksiin. Neuvottelun voidaankin sanoa usein pe-

rustuvan jonkin asteiseen konfliktiin osapuolten välillä. (Huhtinen 2002, 63, 71.) 

Konfliktin ratkaisemisessa voidaan nähdä neljä erilaista vaihetta: Tarpeiden toteaminen, 

ristiriidan selvittäminen ja toteaminen, ratkaisujen esittäminen ja niistä sopiminen sekä 

päätösten tekeminen konfliktin ratkaisemiseksi (Huhtinen 2002, 72-73). 
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Osapuolten suhtautuminen erimielisyyttä aiheuttavaan asiaan voi olla hyvin erilainen. 

Huhtinen (2002, 74-75.) esittää kirjassaan K.W. Thomasin kehittelemät viisi erilaista tapaa 

suhtautua konfliktiin. Nämä tavat ovat: välttely, mukautuminen, kilpailu, kompromissi ja yh-

teistyö. Konfliktiin suhtautumisen keinot ovat hyvin samankaltaisia kuin ylipäätään neuvot-

telustrategiat. Näitä neuvottelutaitojen strategioita ja konfliktiin suhtautumistapoja osana 

strategiaa käsitellään laajemmin luvussa 2.3.  

2.2.3 Neuvottelutilanteen jälkihoito 

Neuvottelun lopputuloksena saavutetaan yleensä jonkinlainen tulos. Tämä on usein sopi-

mus, jota sitoudutaan noudattamaan ja toteuttamaan. Se voi kuitenkin olla myös yhteinen 

näkemys asioista, joiden selvittelyä tulee vielä jatkaa lopullisen sopimuksen saavutta-

miseksi. Joka tapauksessa neuvottelun jälkihoidossa tulee huolehtia niistä asioista, jotka 

neuvottelun tuloksena sovittiin kunkin henkilön osalta suoritettavaksi. (Kansanen 2002, 

70.) 

Neuvottelutapaamisen jälkihoitoon kuuluu olennaisena osana jonkin muotoinen neuvotte-

lun kulusta ja tuloksista raportointi. Tästä on hyvä sopia jo neuvottelutilanteessa kaikkien 

osallistujien kesken. Neuvottelun dokumentaatio voi olla raportti, muistio, sopimus, suun-

nitelma, tiedote tai jopa pöytäkirja. Yleensä muodolla ei ole nii paljon merkitystä, kuin do-

kumentoinnin nopeudella ja ajankohtaisuudella. Neuvottelun dokumentoinnin on usein tar-

peen olla lyhyt, selkeä ja helppolukuinen. Olennaista on myös tehdä se kirjallisessa muo-

dossa, jotta sovitut asiat eivät unohdu. (Kansanen 2002, 71-72.) 

2.3 Neuvottelustrategiat ja -taktiikat  

Haastavissa neuvottelutilanteissa erilaisen neuvottelustrategioiden ja -taktiikoiden merki-

tys korostuu. Liikkeelle kannattaa lähteä omista tavoitteista ja muista valmistelussa esille 

tulleista asioista. Sen jälkeen voidaan suunnitella itselle paras neuvottelun kulku ja valita 

siihen sopivat strategiat ja taktiikat. 

Neuvottelulle tulee aina suunnitella tavoite, joka on lähtöisin neuvottelun motiivista.  

Schranner (2002, 57.) kuvaa tavoitteeseen pääsyä alla olevalla kuviolla (kuvio 3.). Motiivit 

ovat lähtökohta, josta lähtee johtoajatus tavoitteeseen pääsemiseksi. Neuvottelustrategia 

on tämä johtoajatus ja taktiikka on puolestaan käytännön konkreettinen toteutustapa, 

jonka avulla strategia tavoitteeseen pääsemiseksi pyritään toteuttamaan. 
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Kuvio 3. Motiivista tavoitteeseen (Schranner 2002, 57) 

 

Neuvottelustrategian periaatteelliset vaihtoehdot ovat painostaminen, väistäminen, myön-

tyminen ja kumppanuus. Usein lopputulos on kuitenkin kompromissi näiden kaikkien vä-

liltä. Käytettävää strategiaa valitessa tulisi miettiä seuraavia asioita: 

• Kuinka tärkeä sopimus on itselle.  

• Miten valta on jakaantunut osapuolten kesken.  

• Mitä yhteisiä intressejä tilanteessa on löydettävissä.  

• Millainen suhde neuvottelukumppaniin on, tai millainen sen pitäisi olla neuvottelun 

jälkeen.  

Tiedostamalla nämä seikat, voidaan valita itselle paras neuvottelustrategia. (Schranner 

2002, 61-62.) 

Painostamalla voimakkaasti neuvottelukumppania pyritään yleensä ainoastaan voittami-

seen. Merkitystä on vain omien neuvottelutavoitteiden täyttymisellä. Mikäli vastapuolen 

suhtautuminen on samanlaista, neuvottelu päättyy yleensä ilman tulosta. Molemmat osa-

puolet eivät voi voittaa. Painostamisen ohella voidaan puhua myös kilpailevasta strategi-

asta. Strategiaa noudattava henkilö on monesti jo ennen neuvotteluun saapumista päättä-

nyt kantansa ja haluaa kaikin keinon pysyä valitsemassaan strategiassa. Tämä strategia 

ei edistä vuorovaikutusta, koska vastapuolen näkemyksille ei anneta tilaa. Strategia on 

tästä syystä harvoin käyttökelpoinen vaihtoehto, mikäli pyritään molempia tyydyttävään 

neuvottelutulokseen. (Huhtinen 2002, 75; Schanner 2002,58-59.) 

Väistämisstrategia, tai välttelevä strategia, neuvottelussa tarkoittaa puolestaan nimensä 

mukaisesti tilanteen väistämistä ja konfliktista pakenemista. Helpoin tapa toteuttaa vältte-

levää suhtautumistapaa on yleensä vaikeneminen. Henkilö ei tässä tapauksessa ilmaise 
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eriävää mielipidettään asiaan, vaan tyytyy olemaan hiljaa jostakin syystä. Välttely ei ole 

suositeltava konfliktin ratkaisukeino, koska se jättää osan mielipiteistä piiloon ja näin kaik-

kien mielipiteet eivät tule julki. Tässä strategiassa ei pyritä löytämään yhteistä sopimusta 

ja ratkaisussa, vaan luovutaan suoraan omista vaatimuksista. Strategiaa voi käyttää saa-

dakseen ylivoimaisen vastustajan vaatimukset valumaan hukkaan hetkellisesti. Strategia 

ei ole kuitenkaan pysyvä, vaan jossain kohtaa on neuvoteltava uudelleen ja uudella strate-

gialla. (Huhtinen 2002, 74; Schranner 2002, 58-59.)  

Kolmas neuvottelustrategia on myöntyminen tai mukautuminen konfliktitilanteessa. Teke-

mällä myönnytyksiä vastapuolelle, voidaan osoittaa sovinnollisuutta ja halua ratkaisun löy-

tymiseen. Tämä voi olla erityisen hyödyllinen strategia joissakin tilanteissa. Tekemällä 

myönnytyksiä vähäpätöisissä tavoitteissa, voidaan mahdollisesti saavuttaa joitakin itselle 

kokonaisuuden kannalta tärkeämpiä tavoitteita. Mukautuva suhtautuminen konfliktin rat-

kaisuun saattaa jättää myös osan mielipiteistä tai mahdollisesti hyvistäkin ratkaisuista pii-

loon. Tämä voi aiheuttaa mukautujalle ongelmia ratkaisuun sitoutumisessa, koska hänen 

näkemyksensä ei ole tullut otetuksi huomioon. Vaaran paikka on erityisesti silloin, jos 

alussa annetaan liian suuria myönnytyksiä ja vastapuoli tulkitsee sen niin, että hänellä on 

mahdollisuus painostaa entistä enemmän ja voittaa kaikissa omissa tavoitteissaan. (Huhti-

nen 2002, 74; Schranner 2002, 59.) 

Neljäs periaatteellinen neuvottelustrategia on kumppanuus. Siinä molemmat osapuolet 

saavuttavat itselle tärkeitä tavoitteita ja pyrkivät tekemään tämän yhteistyössä. Tämä stra-

tegia on nykyisin liike-elämässä, varsinkin osto- ja myyntineuvotteluissa, varsin käytetty 

strategia. Tilanne perustuu usein syvempään yhteistyöhön, jonka pohjalta pyritään ratkai-

semaan konfliktit molempia osapuolia mahdollisimman paljon hyödyttävällä, tai vähän 

haittaavalla, tavalla. Strategian käyttämisen edellytyksenä osapuolten tulee voida luottaa 

toisiinsa. Tässä toimintatavassa kaikki osapuolten näkemykset pyritään käsittelemään ja 

sen jälkeen löytämään yhdessä luova ratkaisu asiaan. Tämä työskentelytapa perustuu 

osapuolen haluun keskittyä asiakysymyksiin ja niiden ratkaisuihin sekä hyvien keskinäis-

ten suhteiden ylläpitoon. Yhteistyön malli, ratkottaessa konflikteja, on yleensä hedelmälli-

sin tapa neuvotella. (Huhtinen 2002, 76; Schranner 2002, 60.) 

Kuten aikaimmin todettiin, neuvottelutulos on usein eri strategioiden yhdistelmä. Osapuo-

let päätyvät siis neuvottelutuloksena kompromissiin. Kompromissiratkaisussa neuvottelijat 

pyrkivät löytämään ratkaisun, jossa kaikkien osapuolten tärkeimmät päämäärät saavute-

taan. Samalla yleensä joudutaan luopumaan osasta omia periaatteita ja tavoitteita. Komp-

romissiratkaisun toteuttaminen edellyttää osallistujilta hyviä vuorovaikutustaitoja ja toisen 

osapuolen kuuntelua. Tämän ratkaisun käyttö edellyttää, että kaikki osapuolet saavuttavat 
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joitakin päämääristään ja sopimuksen ehdot tuntuvat kaikista kokonaisuutena siedettä-

viltä. Neuvottelutuloksen saavuttamiseksi tehdään siis osaksi yhteistyötä ja osaksi myön-

nytään toisen tavoitteisiin. Lopputukoksena on puolittain tyydyttävä sopimus. Paras etu on 

itse sopimukseen pääseminen, vaikka se ei kenties olekaan kummankaan neuvottelu-

kumppanin osalta täysin sitä, mitä oli alkuaan toivottu. (Huhtinen 2002, 75; Schranner 

2002, 60.) 

Neuvottelutaktiikoista puhuttaessa tarkoitetaan neuvottelijoiden valitsemia keinoja ja erilai-

sia menettelytapoja oman neuvottelutavoitteen saavuttamiseksi. Taktiikat liittyvät kaikkiin 

neuvotteluprosessin eri vaiheisiin aina valmistumisesta itse neuvottelutilanteeseen ja lo-

puksi sen jälkihoitoon. Valmistautumisvaiheessa taktiikalla voidaan tarkoittaa esimerkiksi 

paikan valintaa, neuvotteluryhmän kokoonpanoa tai mahdollisten asiantuntijoiden käyttöä 

osana neuvottelua. Tässä kohtaa tehdään yleensä myös roolijako osallistujien kesken ja 

päätetään, kuka esittää vaatimuksia ja kuka on sovittelevammalla kannalla. Varsinaisessa 

neuvottelutilanteessa erilaisia taukoja, viivytyksiä ja jopa istumajärjestystä tai havainnollis-

tamismateriaalia voidaan käyttää hyväksi omaan tavoitteeseen pääsemisessä. Neuvotte-

luprosessin jälkihoitovaiheessa voidaan tietyissä tilanteissa lähettää esimerkiksi kiitoskirje 

tai muu pieni muistaminen. Taktiikka tulee aina valmistella etukäteen. Siihen olisi hyvä 

luoda myös vaihtoehtoisia etenemismalleja, joita voidaan ottaa käyttöön tilanteen mahdol-

lisesti muuttuessa neuvottelun aikana. Taktiikka on siis monipuolista asiat ja tilanteet huo-

mioon ottavaa toimintaa neuvottelutilanteessa. (Kansanen 2002, 65-66.) 

2.4 Neuvottelussa tarvittavat vuorovaikutustaidot 

Jokaisen neuvottelutilanteen erilaisuudesta huolimatta neuvottelutilanteet sisältävät paljon 

piirteitä, joita voidaan yleistää tavallisimpiin neuvotteluihin. Neuvottelukeskustelun perus-

viestintätaitoihin kuuluvat erityisesti kontaktin luomisen kyky ja erilaiset viestintä- ja vuoro-

vaikutustaidot. Näistä taidoista tärkeimpiä ovat kuunteleminen, kysyminen, erilaisten tun-

teiden huomioiminen ja myönteiseen viestintään keskittyminen. (Huhtinen 2001, 21.)  

Hyvälle neuvottelijalle voidaan määritellä näitä yleisiä taitoja, jotka koetaan hyvän neuvot-

telijan ominaispiirteiksi. Viestintä- ja vuorovaikutustaitojen soveltaminen on aina henki-

lösidonnaista, mutta silti muutamat yleiset neuvot koetaan hyödyllisiksi. Kuunteleminen on 

kenties keskeisin taito vuorovaikutuksessa. Ehkä suurin syy erilaisiin ongelmiin ja väärin-

käsityksiin viestintätilanteissa, liittyy heikkoon kuuntelemiseen. Vastapuoli saattaa kuulla 

asiat, jotka hän haluaa kuulla ja mahdollisesti joissakin tilanteissa myös pelkää kuule-

vansa. Hyvä kuuntelija on paljon muutakin kuin kuulija. Hyvä kuuntelijan ominaisuuksiin 

luetaan myös katsominen, kysyminen ja tarkentavien asioiden esiintuominen. Tämä aktii-

vinen kuuntelu tarkoittaa kuultujen asioiden uudelleen toistamista ja tarkentamista omin 
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sanoin. Aktiivisen kuuntelemisen suurimmat hyödyt saadaan vuorovaikutuksesta, jossa 

puhuja kokee tulleensa kuulluksi. Lisäksi aktiivinen kuuntelu ja tarkennusten tekeminen 

vähentävät väärinymmärrysten määrää ja näin yhteiseen lopputulokseen pääseminen hel-

pottuu. (Huhtinen 2001, 21.) 

Toinen tärkeä vuorovaikutustaito kuuntelemisen ohella on kysyminen. Tämä nähdään 

usein osana kuuntelemista, mutta neuvottelutilanteessa kysymisellä on tärkeä rooli osa-

puolten välisen vuorovaikutuksen synnyttäjänä ja kehittäjänä. Kysymykseen vaaditaan 

aina vastausta, joten niiden avulla voidaan aktivoida ja osallistaa neuvottelun vastapuolta. 

Molempien osapuolten osallistuminen keskusteluun viestii sitoutumisesta yhteiseen asi-

aan ja siten sitouttaa osaltaan molemmat osapuolet neuvottelun tulokseen. Kysymysten 

avulla neuvottelutilanne etenee luonnollistesti, kun taas väittely ja puolustuskannalle aset-

tuminen usein jähmettävät neuvottelutilanteen. (Huhtinen 2001, 23.) 

Neuvottelunaikaisissa taidoissa tulee huomioida myös sekä omien että vastapuolen tun-

teiden vaikutus neuvottelutilanteeseen. Suurin osa neuvottelussa esiin tulevista tunteista 

on itseasiassa opittuja reagointipajoja ympäristön ärsykkeisiin. Tunteisiin suhtautumisen 

prosessia voidaan kuvata seuraavalla tavalla (kuvio 4.) 

 

 

Kuvio 4. Reagointimalli (Huhtinen 2001, 25) 

 

Neuvottelutilanteessa pitää kyetä käsittelemään tarvittaessa sekä positiivisia, mutta eten-

kin negatiivisia tunteita. Reagointimallit tunteisiin voivat kummuta kaukaa lapsuudesta ja 

sen vuosi itsetuntemus ja kyky erilaisen tunnetilojen käsittelyyn, ovat osa neuvottelutilan-

teissa vaadittavia taitoja. (Huhtinen 2001, 25.) 

Tärkeä ulottuvuus vuorovaikutustaidoissa on myös viestintätyyli. Myönteisellä viestinnällä 

saavutetaan lähes aina parempia tuloksia kuin negatiivisella. Pyrkimällä kääntämään 

omat ilmaisut myönteisiksi ja välttämällä kielteisten ilmaisujen käyttämistä, voidaan vaikut-

taa myönteiseen neuvotteluilmapiiriin. Tämä helpottaa monesti osapuolten vuorovaiku-
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tusta. Myönteisyyden ohella suoranaista vastaan väittämistä tulisi mahdollisuuksien mu-

kaan välttää. Asioita pitäisi pystyä ilmaisemaan rakentavasti suoranaisen väittelyn sijaan. 

(Huhtinen 2001, 26-27.)  
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3 SIMULAATIO-OPPIMINEN 

3.1 Simulaatio-oppimisen menetelmä 

Nykyisessä melko hektisessä, dynaamisessa ja informaation täyttämässä tietoyhteiskun-

nassa ja työelämässä tarvitaan uudenlaisia valmiuksia. Perinteinen tietoon perustuva op-

piminen perustuu pitkälti faktojen muistamiseen. Simulaatio-oppimisen avulla voidaan op-

pia teoriaopiskelun lisäksi käytännössä tarvittavia taitoja ja kriittistä ajattelua. (Salakari 

2009, 84.)  

Simulaatio-oppiminen on menetelmä, jonka avulla voidaan vahvistaa ja jäljitellä todellisia 

kokemuksia. Siinä pyritään toteuttamaan tietty tapahtuma mahdollisimman aidon tuntui-

sessa ja todellisuutta muistuttavassa tilanteessa tai ympäristössä. Tällä tavoin mahdollis-

tetaan osallistujien kokemuksellinen oppiminen. Hyvän ohjauksen ja aidon simulaatioym-

päristön avulla pystytään saavuttamaan hyviä oppimistilanteita, joissa oppija unohtaa ole-

vansa simulaatioharjoituksessa ja toimii samalla tavalla kuin aidossa tilanteessa. Simulaa-

tioharjoituksessa tähdätään kykyyn tuottaa opiskelijoille mentaalisia malleja eli konkreetti-

sia toimintatapoja, joita voidaan hyödyntää elävässä elämässä. Simulaatiossa toiminnan 

tarkoituksena on taitojen harjoittelu, tiedon ja kokemusten vaihto, ajattelun aktivointi sekä 

oman ja toisten toiminnan arviointi. Simulaatioon liittyy oppijoiden innostava kokeilu ja tut-

kiminen. Oppijat heittäytyvät tilanteeseen ja konkreettinen toiminta on heille tärkeää. Oppi-

mistilanteet on suunniteltava huolellisesti tavoitteiden pohjalta niin, että simulaatiotilantei-

den vaikeusastetta voidaan muuttaa opiskelijan taitoja vastaavaksi ja ne ovat mielenkiin-

toisia. (Koli 2003, 179; Salakari 2009, 61-62; Eteläpelto ym. 2013, 28). 

Erilaisilla simulaatiovälineillä eli simulaattoreilla voidaan luoda oppimistilanteita ja oppia 

taitoja, joita muuten olisi mahdollista oppia vain todellisessa ympäristössä. Simulaatioiden 

avulla voidaan siis luoda lukemattomia erilaisia opetustilanteita, joista voidaan sitten oppia 

erilaisia taitoja, toimintamalleja, käytännön päätöksentekoa ja yhteistoimintaa. Simulaatio-

opetus tarjoaa myös erään keinon harjoitella työelämässä tarvittavia taitoja kuten tietojen 

suodattamista, löytämistä ja soveltamista. (Koli 2003, 179; Salakari 2009, 60.) 

Simulaatio-oppimisen rinnalla puhutaan myös simulaattorioppimista ja simulaattoriopetuk-

sesta. Simulaatio-oppiminen on laajempi ja väljemmin määritelty käsite ja sisältää erilaisia 

simulaatioon perustuvia opetusmetodeja. Simulaattoriopetus on puolestaan vain yksi osa 

tätä laajempaa simulaatio-oppimisen kokonaisuutta. Simulaattorilla puolestaan tarkoite-

taan usein opetuksen välineenä olevaa teknistä laitetta. Monet käsitteet ja tosiasiat ovat 

kuitenkin samoja molemmille käsitteille. (Salakari 2009, 84.)   
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Simulaatio-oppimisympäristöt voidaan jakaa kahteen eri osaan. Oppinen voi olla pääasi-

assa joko fyysisten, teknisten, taitojen tai enemmän ongelmanratkaisu- ja päätöksenteko-

taitojen oppimiseen tähtäävää. Lisäksi mahdollisia ovat toki näiden taitojen yhdistelmät. 

Usein fyysisiin suoritteisiin liittyykin myös ongelmanratkaisua ja päätöksentekoa. Esimerk-

kinä fyysisestä oppimisympäristöstä on vaikkapa ajoneuvosimulaattori. Ongelmanrat-

kaisu- ja päätöksentekoon keskittyviä oppimisympäristöjä ovat erilaiset business-simulaat-

torit, johtamissimulaattorit tai oppimissimulaatiopelit. (Salakari 2009, 84.) 

Simulaatio-oppimista on käytetty eri aloilla jo vuosikymmeniä. Simulaatio-opetuksen kat-

sotaan alkaneen varsinaisesti lento-opetuksesta ja nykyään sitä käytetään paljon esimer-

kiksi terveydenhuollossa. Liike-elämän puolella simulaatio-oppiminen metodeja voidaan 

käyttää monissa työyhteisöntilanteissa kuten tiimin johtamisessa, johtoryhmätyöskente-

lyssä, esimies-alaiskeskusteluissa, rekrytoinnissa tai myynti- ja asiakaspalvelutilanteissa. 

Uusimmat käyttökohteet, joissa simulaatio-oppimisen menetelmiä on testattu, ovat palve-

lumuotoilun ja ilmiösimulaation alalta. Palvelumuotoilussa voidaan testata esimerkiksi pal-

veluprosessia tai sen osia, havainnollistaa asiakaskokemusta tai testata palveluiden ja 

tuotteiden käytettävyyttä. Ilmiösimulaatiota voidaan puolestaan hyödyntää ideointiin, tie-

don saamiseen ja näkökulmien avartamiseen organisaation sisällä. Sitä voidaan käyttää 

myös apuna ongelmanratkaisussa. (Niemi ym. 2020, 9 - 22). 

3.2 Simulaatio-oppimisen tavoitteet ja hyödyt 

Hyvällä suunnittelulla ja etukäteisvalmistelulla voidaan varmistaa paras mahdollinen on-

nistuminen simulaatiotilanteessa. Simulaatio-oppiselle pitäisi aina asettaa konkreettiset 

tavoitteet. Simulaattorioppimissa, jossa puhtaan fyysisten tai teknisten taitojen opiske-

lusta, on helpompi asettaa tavoitteita. Tällaisessa tapauksessa voidaan melko helposti 

määritellä, mitä taitoja opiskelijoiden tulisi hallita simulaatioharjoituksen jälkeen. Vuorovai-

kutukseen ja päättelykykyyn tähtäävien simulaatioharjoitusten tavoitteita sen sijaan on 

haasteellisempaa määrittää. Tavoitteiden saavuttaminen liittyy vahvasti opiskelijoiden 

omiin kokemuksiin tilanteesta. (Tervaskanto-Mäentausta & Roivanen 2013, 54.) 

Merkittävimmät hyödyt simulaatio-opetuksesta saadaan opiskelijan taitotason kannalta. 

Aiemmin opiskelu on ollut mahdollista vain teoriapohjalta ja käytännön suoritteiden harjoit-

telu on jäänyt suoritettavaksi vasta oikeassa työympäristössä. Simulaatio-opiskelun avulla 

voidaan opiskella käytännön taitoja ja tehtäviin perustuvaa päätöksentekoa turvallisesti ja 

usein myös tehokkaammin, kuin se tapahtuisi perinteisillä opetusmetodeilla. Simulaatto-

reilla voidaan luoda riskittömiä tilanteita, jotka voisivat muuten olla niin vaarallisia, ettei 

niitä voida harjoitella aidossa ympäristössä. Lisäksi simulaattoreiden avulla voidaan ope-

tella asioita jokaisen oman taitotason mukaan. Simulaatioharjoitukset voidaan myös rajata 
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koskemaan vain tiettyä erityistaitoa ja sitä voidaan näin käyttää osana täydennyskoulu-

tusta. (Salakari 2010, 13-16.) 

Opiskelijat pitävät simulaatioharjoituksia yleensä varsin mielekkäänä tapana omaksua tai-

toja. Simulaatiotilanteiden tarjoamat mahdollisuudet toistaa, harjaannuttaa ja reflektoida 

eli analysoida simulaatiotilannetta mahdollistavat opiskelijoille taitojen hallinnan opettelua 

ja lisäävät varmuutta opittujen taitojen suhteen. Lisäksi itse tekemällä oppinen motivoi 

yleensä opiskelijoita oppimaan. (Salakari 2009, 61-62.)  

Simulaatio-opetukset saadaan hyötyjä opiskelijoiden lisäksi myös opetusmetodia käyttä-

välle organisaatiolle. Organisaation kannalta simulaatio-opetuksen avulla koulutuksen 

kestoa voidaan lyhentää ja siihen liittyvät riskit pienenevät. Simulaattoreiden avulla voi-

daan harjoitella asioita turvallisesti ilman pelkoa taloudellisesta tai turvallisuuteen liittyvistä 

riskeistä. Lisäksi simulaatio-opetus on varsin kustannustehokasta ja näin organisaatio voi 

keventää kustannuksiaan. Paremmat oppimistulokset johtavat usein nopeampaan opetuk-

sen läpäisykykyyn ja näin ollen lyhyempään koulutuksen kestoon. Samalla organisaatio 

voi käyttää simulaatiokoulutusmahdollisuutta vetovoimatekijänä ja saada motivoituneem-

pia opiskelijoita tarjoamalla muita organisaatioita laadukkaampaa koulutusta. Simulaatio-

opetuksen tarjontaa voidaan siis käyttää parantamaan organisaation imagoa. (Salakari 

2010, 15-16.) 

3.3 Simulaatio-opetuksen vaiheet 

Simulaatio-opetuksessa valmistautumisvaihe ennen varsinaista simulaatiotilannetta sisäl-

tää harjoituksen suunnittelun ja tavoitteiden asettamisen. Tavoitteiden tulisi ohjata selke-

ästi määriteltyjä opetuksellisia tavoitteita. Suunnittelu vaatii huolellista etukäteisvalmiste-

lua ja siinä täytyy aina huomioida oppijoiden lähtötaso ja oppimistavoitteet. Näiden poh-

jalta laaditaan tavoitteet, sisältö, harjoituksen kulku ja oppimiskeskustelu. Tavoitteiden jäl-

keen rakennetaan simulaatiotilanteet ja kuvataan simuloitava organisaatio taustatietoi-

neen, määritellään tilanteessa olevien henkilöiden roolit ja simulaatioharjoituksen perusti-

lanne, jossa toimintaa harjoitellaan. (Tervaskanto-Mäentausta & Roivanen 2013, 52.) 

Opiskelijoiden osalta valmistautumisvaihe ennen varsinaista simulaatioharjoitusta vaihte-

lee harjoituksen mukaan. Monissa tapauksissa osallistujilta ei vaadita ennakkovalmistatu-

tumista. Tällainen tilanne on usein työyhteisösimulaatioissa, jossa osallistujilta löytyy jo 

työnsä puolesta tarvittavat taustatiedot harjoiteltavasta aihealueesta. Joka tapauksessa 

osallistujia on tärkeää informoida lyhyesti tilaisuuden luonteesta ja suoritettavasta harjoi-

tuksesta. Osallistujille on lisäksi tarpeen tarjota etukäteen perustiedot simulaatio-oppimi-

sesta opetusmenetelmänä. Tämä informaatio voidaan antaa myös simulaatiotilanteen 
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aluksi. Tutkintoon tähtäävässä opiskelussa simulaatioharjoitukselle saatetaan, ja voi olla 

hyväkin, asettaa esitietovaatimuksia ja ennakkotehtäviä. Tällaisia ennakkotehtäviä voivat 

olla esimerkiksi opintomateriaaliin perehtymistä, reflektointia tai kirjallisen ennakkotehtä-

vän suorittamista. (Niemi ym. 2019, 10). 

Varsinainen simulaatiotilanne koostuu kolmesta eri vaiheesta. Ensimmäinen vaihe on teh-

tävänanto (briefing), toinen itse simulaatioharjoitus ja kolmas tilanteen jälkipuinti (deb-

riefing). Jälkipuinnista käytetään myös ilmausta oppimiskeskustelu. (Salakari 2010, 17.) 

 

 

Kuvio 5. Simulaatiotilanteen vaiheet 

 

Ensimmäisessä vaiheessa opiskelijoille annetaan tehtävänanto ja he saavat määritellyn 

ajan valmistautua tehtävän suorittamiseen. Tämä vaihe käsittää paitsi tehtävänantoon tu-

tustumisen myös mahdollisesti tarvittavia lisätietoja aiheesta. Tehtävänantoon tutustumi-

nen voidaan tehdä joko itsenäisesti tai ohjaajan johdolla. Monimutkaisissa tapauksissa oh-

jaajan opastus tehtävänantoon on välttämätöntä, mutta lyhyiden tehtävien ohjeet voidaan 

toimittaa opiskelijoille kirjallisesti. Tehtävänantovaiheessa voidaan myös esimerkiksi de-

monstroida tehtävää tai näyttää esimerkkisuoritus videolta. Ensimmäisen vaiheen kesto 

riippuu paljon suoritettavasta simulaatioharjoituksesta ja sen vaativuudesta opiskelijoille. 

(Salakari 2010, 17-18.) 

Toinen vaihe koostuu itse simulaation suorittamisesta. Se voidaan tilanteen mukaan suo-

rittaa joko yksin tai ryhmässä. Ryhmäsimulaatioiden etuna on varsinaisen simulaatiotehtä-

vän ohella mahdollisuus oppia samalla myös yhteistyötaitoja, kuten tiimityötaitoja ja kom-

munikointia. Simulaatioharjoituksen tarkoituksina on soveltaa aiemmin hankittua tietoa ja 

taitoja käytännössä. Tarkoituksena on siis muuttaa aikeisemmin opitut tiedot harjoituksen 

avulla käytännön taidoiksi. Tilanteen mukaan ohjaajan rooli voi olla joko aktiivinen ja osal-

listuva tai taustalla tilannetta havainnoiva ja seuraava. Ohjaaja voi tarvittaessa auttaa si-

mulaation suorittamisessa, jos tehtävä ei muuten onnistu. Simuloitavan tilanne on tarkoi-
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tus olla oppijalle mahdollisimman aito ja todellinen kokemus, vaikka tilanne onkin kuvit-

teellinen tai jäljitelty. Simulaatiossa harjoituksessa olosuhteet luodaan ja tehdään siis niin 

todellisiksi kuin mahdollista. 

Simulaatio-opetuksen kolmas vaihe on jälkipuinti tai sitä voidaan kutsua myös oppimis- 

keskusteluksi. Se kostuu tehtävän suorituksen arvioinnista ja palautteen antamisesta ja 

saamisesta. Ohjaajan antama palaute opiskelijoille on simulaatio-opetuksessa erityisen 

tärkeää, koska muuten opiskelijat eivät tiedä mikä harjoituksessa meni hyvin ja missä jäi 

parannettavaa. Palautteen perusteella opiskelijat voivat analysoida toimintansa syitä ja 

seurauksia. Oppimiskeskustelussa oppilaat arvioivat myös itseään ja antavat palautetta 

toisilleen. Palautteen tulisi olla aina tehtävän suorittamisen tuloksia koskevaa ja kuvaile-

vaa. Oppimiskeskustelun on tarkoitus olla turvallinen paikka antaa ja saada palautetta. 

Epäonnistumiset tulee käsitellä tilaisuudessa, mutta osoittelevaa ja syyllistävää tapaa tu-

lisi välttää. Lisäksi olennaista on simulaatioharjoituksen luottamuksellisuus, esimerkiksi 

epäonnistumisia ei käsitellä enää oppimiskeskustelun jälkeen. (Salakari 2009, 61; Sala-

kari 2010, 59.) 

Jälkipuinti voidaan toteuttaa usealla tavalla. Yksi tapa jäsentää oppimiskeskustelua on ja-

kaa se vaiheisiin timanttimallin mukaan. Timanttimallissa ensimmäisessä, kuvailuvai-

heessa, kuvaillaan suoritettua harjoitusta ja keskustellaan mitä harjoituksessa tapahtui. 

Toisessa, analysointivaiheessa, pyritään analysoimaan, miksi tapahtumat etenivät tietyllä 

tavalla ja mitä vahvuuksia tai heikkouksia tilanteesta oli löydettävissä. Viimeisessä, kol-

mannessa vaiheessa, keskustellaan mitä tilanteesta opittiin ja miten opittua voisi hyödyn-

tää jatkossa tai yleistää muuhun toimintaan. Timantin muodon mukaisesti laajin vaihe on 

keskimmäinen vaihe, jossa analysoidaan harjoituksen kulkua. (Jaye ym. 2015, 171-174.) 

Analyysivaiheessa käydään läpi itse simulaatioharjoitus. Se voidaan tarvittaessa katsoa 

osin tai kokonaan myös videolta, jolloin osallistujat näkevät omat reaktionsa simulaatioti-

lanteessa. Simulaatio-ohjaajan tehtävänä on ohjata oppimiskeskustelua kohti oleellisia 

asioita ja auttaa oppijoita havaitsemaan, mitä tilanteessa tapahtui. Olennaista on käsitellä 

myös mitä tilanteissa olisi voinut tehdä toisin ja miten se olisi vaikuttanut lopputulokseen. 

Tässä kohtaa annetaan puheenvuoro myös mahdollisille seurantaryhmän jäsenille, jotka 

ovat tarkkailleet harjoituksen kulkua videoyhteyden välityksellä erillisestä tilasta. Videotal-

lenteita katselemalla oppijat tekevät hyviä huomioita omista toimintatavoistaan tai saa-

vat aiheen keskustella ratkaisuistaan Opettajan palautteen lisäksi oppimiskeskustelussa 

on vertaisarviointi erittäin hyödyllistä ja motivoivaa. (Dieckmann ym. 2013, 195–196, 208; 

Eräpelto ym. 2013, 44; Salakari 2010, 17–18.) 
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Oppimiskeskustelun aikana käsitellään myös opiskelijoiden henkilökohtaisia tilanteita. Op-

pimiskeskustelussa opiskelijoita rohkaistaan arvioimaan ja analysoimaan itseään ja harjoi-

tustilanteen kulkua. Oppimisprosessin kannalta on keskeistä, että opiskelijat kertovat ko-

kemuksistaan ja esittävät tarvittaessa kysymyksiä tilanteesta. Simulaatioharjoitus on usein 

jännittävä tilanne ja sen vuoksi tilannetta pitää pystyä purkamaan jälkikäteen. Opiskelijat, 

jotka kykenevät purkutilanteessa analysoimaan itseään, ovat valmiimpia kohtaamaan tun-

teensa myös aidossa toimintaympäristössä. Simulaatio-ohjaajan tehtävänä on esittää 

avoimia kysymyksiä ja reflektoivia väitteitä opiskelijoiden kysymyksiin. Jokaisella opiskeli-

jalla tulisi olla mahdollisuus kertoa henkilökohtaisista tuntemuksistaan. (Salakari 2010, 63; 

Dieckmann ym. 2013, 197–198.) 
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4 TOIMINNALLINEN PROSESSI JA SEN TOTEUTUS 

4.1 Toiminnallisen prosessin tavoitteet ja raportointi 

Luvussa 4 esitellään tarkasteltava ilmiö ja raportoidaan aineiston kerääminen ja tutkimuk-

sen toteutus. Tutkimuksen kohteena olevaa ilmiötä tarkastellaan toiminnallisen prosessin 

havaintojen perusteella. Lisäksi tähän yhdistellään sekä kvantitatiivinen että kvalitatiivinen 

tutkimusmenetelmä. Näin saavutetaan tutkijan omien havaintojen ja prosessikokemuksen 

lisäksi osallistujien kokemuksia oppimistilanteesta. Kvantitatiivinen kysely ja kvalitatiivien 

teemahaastelu ovat kuitenkin luonteeltaan vain toiminnallista prosessia tukevia element-

tejä.  

Opinnäytetyön toiminnallinen prosessi toteutettiin järjestämällä neuvottelutaitojen simulaa-

tioharjoitus workshop -tapahtumana. Ennen varsinaista workshopia valmisteltiin simulaa-

tioharjoituksessa käytettävät tehtävät, oppimiskeskustelussa käytettävät kysymykset, 

workshopin päätteeksi kerättävä palautelomake ja simulaatioharjoituksen jälkeen tehtä-

vien teemahaastattelujen kysymykset. Tavoitteena oli luoda simulaatiotilanteeseen 3 eri-

laista harjoitustehtävää. Näiden harjoitustehtävien päämääränä oli testata neuvotteluhar-

joituksen kulkua ja havainnoida neuvottelussa esiin nousevia näkökulmia. Tällä tavoin tes-

tattiin paitsi harjoitusten myös koko prosessin toimivuutta. 

Simulaatiotilanteessa tiedonkeruumenetelmänä käytettiin havainnointia. Havainnoinnin 

avulla voidaan selvittää, toimivatko asiat niin kuin niiden on tarkoitettu ja suunniteltu toimi-

van. Tieteellinen havainnointi on hyvä laadullisen tutkimuksen menetelmä, jonka avulla 

voidaan tutkia muuttuvia tilanteita ja saada suoraa tietoa yksilöiden ja ryhmän käyttäytymi-

sestä. Havainnointi voidaan jakaa osallistuvaan ja ei-osallistuvaan havainnointiin. Tässä 

tapauksessa käytettiin ei-osallistuvaa havainnointia ja tutkija seurasi tilannetta pääosin 

täysin ulkopuolisena tarkkailijana. Havainnointi on kuitenkin aina subjektiivinen näkemys 

asiasta ja siihen vaikuttavat tutkijan aikaisemmat kokemukset. Kaksi tutkijaa voi siis saada 

samasta aiheesta erilaisia havaintoja. (Eskola & Suoranta 2014,103.) 

Simulaatiotilanteelle tulisi aina asettaa oppimistavoitteet ja määritellä mitä opiskelijoiden 

tulisi harjoituksen jälkeen osata. Tälle neuvottelutaitojen simulaatioharjoitukselle asetettiin 

muutamia yleisiä tavoitteita, jotka olivat linjassa tämän opinnäytetyön raportoinnin kanssa. 

Workshopissa luotiin tilanne, jossa opiskelijat osallistuvat simuloituihin liike-elämän neu-

vottelutilanteisiin. Tavoitteena oli saada kokemuksia tilanteen järjestämisestä, simulaatio-

harjoitusten rakentamisesta ja niiden toimivuudesta käytännössä. Tämän lisäksi havain-

nointiin oppimiskeskustelun kulkua ja siinä esiin nousseita asioita ja lopuksi selvitettiin 
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opiskelijoiden suhtautumisesta tämän tyyliseen simulaatio-opetukseen. Varsinaisia oppi-

mistavoitteita opiskelijoille ei asetettu, koska tilaisuudella pyrittiin saamaan lähinnä koke-

muksia tämän kaltaisen simulaatio-oppimistapahtuman järjestämisestä ja toteutuksesta. 

Opiskelijoiden osalta simulaatioharjoitusten toivottiin kuitenkin herättävän ajatuksia, miten 

eri tavalla neuvottelutilanne voi ylipäätään edetä ja kehittyä. Lisäksi haluttiin tuoda esille, 

miten erilaisia reagointitapoja tilanteissa voidaan käyttää ja miten niiden käyttäminen vai-

kuttaa neuvottelun lopputulokseen. Tilaisuuteen osallistuvien opiskelijoiden neuvotteluko-

kemustaidot vaihtelivat suuresti. Osallistujien joukossa oli sekä perustason tutkinto-opis-

kelijoita, että vankan työelämäkokemuksen omaavia aikuisopiskelijoita. Tästäkään syystä 

opiskelijaryhmälle ei ollut mielekästä asettaa yhteisiä opetuksellisia tavoitteita. 

4.1.1 Simulaatiotehtävien valmistelu 

Simulaatioharjoitusten pitäisi muodostua määritellyistä oppimistavoitteista lähtien ja harjoi-

tuksessa pitäisi pystyä toteuttamaan asioita, joiden avulla oppimistavoitteet täyttyvät. Si-

mulaatioharjoituksen tulisi siis sisältää riittävässä määrin tavoiteltavien taitojen harjoittele-

mista ja tehtävien tulisi tarjota opiskelijoille riittävän mielenkiintoisia ja haastavia tilanteita. 

Simulaatiotilanteen keston tulisi olla riittävän lyhyt, jotta osallistujien mielenkiinto säilyy ja 

jotta simulaatioharjoituksen jälkeiselle oppimiskeskustelulle jää riittävästi aikaan. (Salakari 

2009, 63.) 

Simulaatiotilannetta varten päädyttiin valmistelemaan kolme eri tasoista harjoitustehtävää, 

jotka toteutettiin simulaatiotapahtumassa. Tavoitteena oli rakentaa oppimistilanteet niin, 

että ne rakentuisivat osittain toistensa päälle ja tehtävien haastavuus kasvaisi workshopin 

edetessä. Suurimpana käytännön haasteena oli määritellä harjoitukset niin, että ne olisivat 

tarpeeksi itsenäisiä ja kuitenkin nopeasti ja yksiselitteisesti opiskelijoiden omaksuttavissa 

tehtävänanto vaiheessa. Harjoitustehtävät muodostuivat alla olevan mukaisiksi. Alla on 

kuvattu myös tavoitteet ja vaihtoehtoskenaariot, joita olin tutkijana tehtäville asettanut. Ko-

konaisuudessaan tehtävänannot ovat nähtävillä liitteessä 1. 

Ensimmäinen harjoitustehtävä oli mahdollisimman yksinkertainen liike-elämän osto-myyn-

tineuvottelutilanne. Siinä sekä ostajalle että myyjälle oli annettu tavoitehinta, jonka yli tai 

alle sopimusta ei saisi toteuttaa. Tehtävänä oli siis neuvottelemalla löytää mahdollisimman 

hyvä lopputulos omalta kannalta. Oppimistilanteen oli tarkoitus olla hyvin yksinkertainen ja 

pelkistetty. Tässä tehtävässä uskoin neuvottelijoiden löytävän melko nopeasti ratkaisun, 

joka osui molempien tehtävänannossa määriteltyyn tavoitteeseen. Neuvottelustrategialla 

en juuri uskonut olevan etukäteen merkitystä lopputulokseen. 
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Toinen harjoitus käsitteli huomattavasti monimutkaisempaa ostajan ja myyjän välistä neu-

vottelutilannetta. Siinä kyse ei ollut enää pelkästään tuotteesta ja sen hinnasta, vaan mu-

kaan kytkettiin myös muita elementtejä. Tehtävässä molemmille osapuolille annettiin teh-

täväksi saada oma tavoite tuotteiden osalta toteutumaan. Ostaja tavoitteli myymättömien 

tuotteiden palauttamista ja lisäresurssina heillä oli mahdollisuus toteuttaa ylimääräinen 

markkinointikampanja. Myyjäosapuoli puolestaan oli varautunut ennalta osapalautukseen 

myymättömistä tuotteista ja lisäresurssina tarvitsi asiakkaan ylimääräisille kampanjatuot-

teilleen. Ideana oli siis luoda keskustelu, jonka lopputuloksena olisi mahdollista toteuttaa 

molempien tavoitteet. Ostajalla oli mahdollisuus saada palautus ja kampanja ja myyjällä 

hoitaa paitsi palautustilanne myös saada asiakas myymättömille tuotteilleen. Harjoitusteh-

tävää luodessa uskoin neuvotteluosapuolien löytävän ratkaisun tilanteeseen, mutta yhtä 

lailla pidin mahdollisena, että aika loppuisi neuvoteltavien asioiden suhteen kesken. Ra-

kensin harjoituksen sillä periaatteella, että neuvottelijat tekevät yhteistyötä ja saavat mo-

lemmat ainakin ensisijaisen tavoitteensa toteutumaan.  

Kolmas ja monimutkaisin simulaatioharjoitus muodostui liike-elämälle tyypillisestä ristirii-

taisten etujen neuvottelutilanteesta. Simulaatioharjoitus laadittiin tarkoituksella monimut-

kaisemmaksi ja se suunnattiin jo suunnitteluvaiheessa aikuisopiskelijoille, joilla oli käytän-

nön kokemusta vastaavista tilanteista työelämässä. Myyjäpuolelle annettiin tavoitteeksi 

myydä vanhat tuotteet alimmillaan valmistuskustannuksilla ja lisäresurssina oli mahdolli-

suus tarjota etuosto-oikeutta uudesta rajallisen tuotantomäärän tuotteesta. Ostajalle puo-

lestaan annetiin ensisijaiseksi tavoitteeksi ostaa tätä rajallisen tuotantomäärän tuotetta ja 

lisäresurssina mahdollisuus hankkia hyvä kampanjatuote. Simulaatiossa on mahdollista 

saavuttaa neuvottelutulos, mutta harjoitus on rakennettu niin, että neuvottelutuloksen ai-

kaan saaminen lyhyessä ajassa ei ollut itsestäänselvyys. Tässä tapauksessa neuvottelijoi-

den täytyy pystyä jonkinlaiseen kompromissiin ja kaikkia omia tavoitteita ei ole mahdollista 

saavuttaa. Tässä kohtaa myös strategialla on merkitystä. Eli neuvotteluosapuolet voivat 

valita strategiakseen yhteistyön tekemisen, mutta yhtä lailla tähdätä myös vain omien ta-

voitteidensa toteuttamiseen. 

4.1.2 Simulaatiotilaisuuden järjestäminen 

Workshop simulaatioharjoitusten toteuttamiseksi järjestettiin maaliskuun loppupuolella 

LAB-ammattikorkeakoulun tiloissa Lahdessa. Osallistujat olivat kahden eri opettajan kurs-

sien opiskelijoita. Osalle opiskelijoista workshop oli osa heidän osallistumistaan Neuvotte-

lutaitojen -kurssille. Opiskelijoiden hankkimisen simulaatiotilanteeseen suorittivat kyseis-

ten kurssien opettajat. Opettajilla oli näkemys ja kontaktit harjoitukseen sopivista henki-
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löistä, joten minä tutkimuksen suorittajana en osallistunut opiskelijoiden valitsemiseen ti-

laisuuteen. Osallistujille annettiin rekrytointivaiheessa ennakkotieto ainoastaan siitä, että 

kyseessä on simulaatioharjoitus ja aiheena ovat liike-elämän neuvottelutilanteet. Lisäksi 

kerrottiin, että osallistuminen ei edellytä ennakkovalmistautumista. Kaikki osallistujat olivat 

siis vapaaehtoisia osallistumaan tilaisuuteen. 

Simulaatiotilanteeseen osallistui paikan päällä 11 opiskelijaa. Taustoiltaan ja tasoltaan 

opiskelijat olivat hyvin monenlaisia. Osalla oli paljon kokemusta käytännön neuvottelutilan-

teista työelämässä ja osa oli täysin noviiseja eikä työkokemusta vastaavista tilanteista ol-

lut lainkaan. Workshop -tilaisuudessa opettaja toimi simulaatio-ohjaajana ja hänellä oli ve-

tovastuu tilausuuden eteenpäin viemisestä sekä oppimiskeskusteluiden johtamisesta. Mi-

nulle tutkimuksen suorittajana jäi rooli havainnoida tapahtumia ja tehdä muistiinpanot tilai-

suuden etenemisestä tämän työn raportointia varten.  

Tilaisuuden aluksi pidettiin lyhyt johdanto aiheeseen ja opiskelijoille kerrottiin harjoituksen 

kulku ja säännöt lyhyesti, paljastamatta kuitenkaan liikaa yksityiskohtia. Tavoitteeksi ker-

rottiin halu kokeilla neuvottelusimulaatiota ja havainnoida tilaisuuteen liittyviä asioita. Opis-

kelijoille kerrottiin myös tutkijan paikallaolosta ja tilaisuuden kulun raportoinnista opinnäy-

tetyöksi. Mukana vetämässä tilaisuutta oli myös toinen henkilö opettajan lisäksi, joka toimi 

tilaisuuden toisena fasilitaattorina. Hänen tehtävänään oli huolehtia tilaisuuden video- ja 

ääniyhteydestä simulaatio- ja seuranta tiloissa ja valvoa aikataulun noudattamista. 

Opiskelijat jaettiin simulaatioharjoitusta varten 6 ryhmään. Opettajan avustuksella ryhmiin 

pyrittiin jakamaan sekä kokeneita neuvottelutaitojen osaajia, että vasta-alkajia. Osallistuja-

määrän takia kaikkiin ryhmiin paitsi yhteen saatiin aina kaksi henkilöä. Jokaisella ryhmällä 

oli yksi joko myyjän tai ostajan rooli simulaatioharjoituksen toteutuksessa. Simulaatio-ope-

tuksen menetelmän mukaisesti tilaisuus koostui kolmesta osasta:  

• Tehtävänanto 

• Simulaatioharjoitus 

• Oppimiskeskustelu. 

Tehtävänanto 

Tehtävänantovaiheessa simulaatioharjoitukseen osallistuville ryhmille annettiin aikaa val-

mistautua simulaatioharjoitukseen. Tehtävänanto annettiin ryhmille paperilla ja kaikki ryh-

mät valmistautuivat samaan aikaan omissa ryhmissään. Tämä osa harjoituksesta suoritet-

tiin luokkatiloissa. Ryhmien tehtävänään oli suunnitella strategia ja mahdollinen roolijako 

tehtävän suorittamista vasten. Tämä osuus simulaatiosta kesti noin 10 minuuttia. 



24 

 

Simulaatioharjoitus 

Simulaatioharjoituksen suorittamiseksi siirryttiin simulaatio- ja seurantatiloihin. Tilanteessa 

käsiteltiin ennakolta laaditut 3 eri tasoista harjoitustehtävää alkaen helpoimmasta ja yksin-

kertaisimmasta harjoituksesta. Ryhmän jäsenet saivat valita joukostaan vapaaehtoisen 

esiintyjän tai esiintyjät. Tilanne meni mukavasti ja kaikkiin harjoituksiin osallistuivat kaikki 

ryhmän jäsenet. Simulaatioon osallistuvat ryhmät siirtyivät erilliseen simulaatiotilaan, joka 

oli järjestetty neuvotteluhuoneeksi. Muut ryhmät jäivät erilliseen seurantatilaan, josta he 

pystyivät seuraamaan simulaatioharjoitusta video- ja ääniyhteyden avulla. Seurantatilaan 

jääneille ryhmille jaettiin harjoituksen seuraamista varten ennakolta laadittuja purku- ja 

seurantatehtäviä ja heitä pyydettiin tarkkailemaan tiettyjä asioita simulaatioharjoituksen 

aikana. Simulaatioharjoituksen toteuttamiseen annettiin aikaa 10 minuuttia. 

Oppimiskeskustelu 

Simulaatiotehtävän jälkeen tilanne käytiin välittömästi läpi oppimiskeskustelussa ennen 

seuraavan simulaation suorittamista. Aikaa oppikeskusteluun käytettiin noin 30 minuuttia. 

Ensimmäisen simulaatioharjoituksen purku oli nopeampaa, kuin kahden jälkimmäisen har-

joituksen, sen yksinkertaisuuden vuoksi. Oppimiskeskustelun aluksi opettaja kysyi osallis-

tujilta tunnelmia tehtävän suorittamista ja jokainen osallisituja sai kertoa omat tunnel-

mansa. Sen jälkeen kuvailtiin läpi simulaation tapahtumat ja käytettiin apuna seurantaryh-

mien tekemiä havaintoja. Sekä harjoitukseen osallistujat että seurantaryhmän jäsenet 

osallistuvat kuvailu- ja analysointivaiheeseen simulaatio-ohjaajan vetämänä. Seurantaryh-

män purkukysymyksiä käsittelemällä tilanne eteni luonnosesti ja esiin nousivat asiat, joita 

oli tavoiteltukin. Tarvittaessa simulaatio-ohjaaja johdatteli keskustelua haluttuun suuntaan 

kysymyksillä ja esittämällä havaintoja tapahtumista. Purkukysymyksiä ei annettu valmiiksi 

viimeiseen simulaatioharjoitukseen, vaan ryhmät ohjeistettiin ainoastaan seuraamaan ta-

pahtumia simulaatiotilassa. Lopuksi simulaatioharjoituksissa esiin nousseet havainnot ja 

asiat vedettiin yhteen ja pohdittiin mitä tilaisuudesta opittiin. 

4.2 Muun aineiston hankinta ja käsittely  

Simulaatioharjoituksen jälkeen osallistujat vastasivat palautelomakkeeseen. Kyselylomak-

keena käytettiin samaa pohjaa, kuin LAB:in simulaatiokeskus SimuLti oli käyttänyt aikai-

semmin toteutetuissa työelämän ryhmille suunnatuissa simulaatioharjoituksissa. Kysy-

myslomakkeessa vastaajia pyydettiin arvioimaan itse simulaatiotilannetta ja sen lisäksi 

omia kokemuksiaan simulaatiotilanteesta. Palautelomake oli kolmiosainen. Ensimmäi-

sessä osassa arvioitiin 11 eri ominaisuutta liittyen simulaatiotilanteeseen. Arviot toteutet-

tiin asteikolla 1-5. Asteikon vaihtoehdot olivat 1= täysin eri mieltä ja 5= täysin samaa 
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mieltä tai jotakin siltä väliltä. Lisäksi arviointikohta oli mahdollista jättää ohjeen mukaan 

tyhjäksi, jos asiasta ei ollut mielipidettä. Toisessa osassa kysyttiin yleisarviota tilaisuu-

desta ja halua osallistua itse vastaavaan tilaisuuteen jatkossa tai suositella vastaavaa ta-

pahtumaa muille. Tässä kohtaa arviot annettiin asteikolla 1-5. 1= heikoin arvosana ja 5= 

paras arvosana. Muut vaihtoehdot sijoittuivat tälle välille. Kolmannessa osiossa kyselyä 

annettiin mahdollisuus jättää tilaisuudesta avointa palautetta. Palautelomake oli tulostettu 

paperille tilaisuutta varten ja opiskelijat täyttivät sen tilaisuuden lopuksi. Samassa kohtaa 

tutkija keräsi opiskelijoiden yhteystiedot seuraavalla viikolla toteutettavaa puhelinhaastat-

telua varten. Palautekysely on esitetty liitteessä 2. Puhelimessä toteutetun teemahaastat-

telun kysymysrunko löytyy liitteessä 3. 

Kyselytutkimuksen tulokset on analysoitu Excel taulukkolaskentaohjelman avulla. Analy-

soinnin tarkkuutta heikensi hieman vastaajien taustatietojen puute. Kyselylomakkeella ei 

kysytty esimerkiksi vastaajien ikää, jonka perusteella olisi voitu analysoida vastauksia. 

Sekä palautekysely että haastatteluissa kerätty aineisto käsiteltiin nimettömänä eikä vas-

taajien tietoja paljasteta tutkimuksen tuloksissa.  
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5 TOIMINNALLISEN PROSESSIN TULOKSET JA ANALYSOINTI 

5.1 Simulaatio harjoitusten toimivuus  

Toiminnallisessa prosessissa toteutettiin neuvottelutaitojen simulaatioharjoitus. Ennen 

varsinaista simulaatiotilaisuutta rakennettiin tilaisuudessa käytettävät harjoitustehtävät. Ti-

laisuuden tavoitteena oli selvittää, miten nämä harjoitustehtävät toimivat simulaatiotilan-

teessa, miten niissä oli onnistunutta ja mihin kohtiin tulisi mahdollisesti kiinnittää enem-

män huomiota jatkossa. Simulaatioharjoituksia tutkija seurasi täysin ulkopuolisena havain-

noitsijana eikä osallistunut millään tavalla tilaisuuden vetämiseen, opiskelijoiden tehtä-

vänantoon tai ryhmien muodostamiseen.  

Ensimmäinen harjoitus 

Ensimmäinen simulaatioharjoitus toteutettiin niin, että ostajan puolella oli 2 henkilöä, 

mutta myyjäpuolella vain yksi. Tässä kohtaa ryhmien jako oli tehty niin, että myyjäpuolen 

kaksikko oli kokemattomampi neuvottelutilanteessa ja myyjä vastaavasti selvästi koke-

neempi. Tilanne oli hieman epätasapainoinen siis paitsi osallistujamäärän myös aikaisem-

man kokemuksen osalta. Harjoitustilanteessa tämä johti siihen, että keskustelun alusta 

asti myyjä hallitsi tilannetta melko vahvasti. Tehtävänannossa oli määritelty tuotteiden os-

tolle ja myynnille asetetut hintarajat sen verran väljästi, että väliin jäi melko paljon sopi-

musvaraa. Näin ollen neuvottelutilanne ratkesi niin, että myyjä esitti ensimmäisen tarjouk-

sensa ja ostaja hyväksyi sen. Tämä oli periaatteessa ihan oikein ostajan puolelta, koska 

asetetut tavoitteet hinnan suhteen täyttyivät. Tilanteessa myyjällä oli, kenties kokemuksen 

myötä, selvä valta-asema neuvottelutilanteessa ja hän johti sitä käytännössä tervehdyk-

sistä lähtien. 

Tilanne voi edetä tällä tavalla toki oikeassakin neuvottelutilanteessa. Tässä kohtaa näin 

pelkistetty harjoitus olisi voinut olla hieman vaativampi annettujen hintatavoitteiden suh-

teen. Näin osapuolten keskustelusta olisi muodostunut hieman pidempi ja heidän olisi pi-

tänyt oikeasti neuvotella tilanteessa. Lisäksi tässä kohtaa tehtävän laatimisessa oli tutki-

jalle käynyt pieni virhe. Myyjän tehtävänannossa luki, että ostaja on iso asiakas, mutta os-

tajan paperissa ei ollut muistettu kertoa tätä olennaista neuvotteluvaltatekijää. Se johti sii-

hen, että ostaja ei tiennyt, olisiko hänellä vielä enemmän neuvotteluvaltaa hinnan suhteen 

vai ei. Niinpä ostaja päätti hyväksyä ensimmäisen tarjouksen. Muuten tilanne eteni jouhe-

vasti ja neuvottelutulos saatiin aikaan ennen määritellyn ajan loppumista. Kokonaisuutena 

neuvottelutilanne saattoi olla ehkä liiankin helppo. Harjoitus oli kuitenkin hyvä avaus tilai-

suudelle ja sen sujuminen helposti vähensi selvästi seuraavien ryhmien kokemaa jänni-

tystä.  
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Toinen harjoitus 

Toinen tehtävä eteni huomattavasti tasapuolisemmin kuin ensimmäinen. Molemmilla osa-

puolilla oli kaksi henkilöä ja osalla neuvottelijoista oli lisäksi käytännön kokemusta neuvot-

teluista. Neuvottelun alussa esittely ja kuulumistenvaihto eteni mutkattomasti ja asiaan 

siirryttiin yhteisymmärryksessä. Ostaja osapuoli esitti aluksi omat vaatimuksensa ja myyjä 

pitkälti myönsi reklamaation aiheellisuuden ja toivoi sen ratkaisua yhteistyössä. Tunnelma 

oli sopuisa. Myyjäosapuoli esitti seuraavaksi oman vastineensa reklamaation hoitoon. 

Seuraavassa vaiheessa molemmat osapuolet esittivät lisäresurssina annetun vaihtoeh-

tonsa. Tämän jälkeen osapuolet huomasivat pian tavoitteidensa yhtenevyydet ja lopussa, 

ajan käydessä vähiin, rutistivat vielä yhteisen sovinnon asiasta. Molemmat pääsivät tavoit-

teisiinsa tehtyään yhteistyötä.  

Harjoitus toimi pitkälti niin kuin se oli ennakolta suunniteltukin. Osallistujat eläytyivät hyvin 

rooleihinsa ja innostuivat tehtävästään. Neuvottelijoiden välillä oli hyvä dialogia ja osallis-

tujat pitivät keskustelun jatkumisesta ja etenemisestä kaikki yhdessä huolta. Tässä simu-

laatiotilanteessa hienoa oli puheenvuorojen ottaminen ja antaminen, toisten kuuntelemi-

nen ja ratkaisujen tekeminen, kun yllättäviä mahdollisuuksia lisäresurssina esitettyjen ta-

voitteiden täyttämiseen tuli. Tässä tehtävässä oli tarkoituksena esittämällä omia tavoitteita 

ja kysymällä vastapuolen intressejä, löytää neuvotteluratkaisu. Ratkaisu onnistuttiin löytä-

mään ja kaikki osapuolet ovat selvästi iloisia siitä. He kokivat selvästi suorittaneensa teh-

tävän kuten se oli tarkoitettu.  

Kolmas harjoitus 

Kolmas simulaatioharjoitus oli selvästi haastavampi tavoitteisiin pääsemisen kannalta kuin 

kaksi ensimmäistä. Tämä oli tavoitteenakin jo laatimisvaiheessa. Kolmannessa harjoituk-

sessa ostajan ensisijaisena tavoitteena oli ostaa rajallisen saatavilla olevaa tuotetta ja toi-

sena resurssina tai tavoitteena annettiin mahdollisuus toteuttaa hyvä kampanja. Myyjän 

esisijainen tavoite puolestaan oli myydä ylimääräiset tuotteet pois. Tämän tavoitteen oli 

tarkoitus sopia ostajan toissijaiseen tavoitteeseen. Myyjällä oli puolestaan toisena resurs-

sina antaa etuosto-oikeus rajallisen tuotantomäärän hyödykkeeseen, jonka ostaminen oli 

ostajalla ensisijaisena tavoitteena. Neuvottelu eteni hyvin ja osapuolet pääsivät selville 

toistensa tavoitteista melko nopeasti. Tämä ristikkäisten tavoitteiden saavuttaminen oli 

kuitenkin sen verran monimutkainen asia, että neuvottelutilanteessa ei ehditty päästä so-

pimukseen. Osapuolet osasivat kuitenkin vetää hienosti käsitellyt asiat yhteen ja sopia uu-

desta neuvottelusta ennen kuin annettu harjoitusaika päättyi. Tässä harjoituksessa tuli ilmi 

jo enemmän strategisia valintoja ja osallistujat olivat selvästi sopineet tehtävänantovai-

heessa keskinäisiä rooleja.  
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Harjoitustehtävät poikkesivat toisistaan vaatimustasoltaan ja niissä nousi esiin erityylisiä 

asioita. Yhteistä kaikille harjoituksille oli opiskelijoiden hieno ja ennakkoluuloton heittäyty-

minen tilanteisiin. Osallistujat varmasti jännittivät tilannetta jonkin verran, mutta tilaisuuden 

edetessä jännityskin mielestäni väheni. Kaikki harjoitustehtävät etenivät eri tavalla ja 

niissä tuli esiin erilaisia rooleja neuvottelijoille. Varsinkin viimeisessä harjoituksessa piti 

luoda jo jonkinlaista strategiaakin omiin tavoitteisiin pääsemiseksi. Mielestäni oli jopa hyö-

dyllistä, että viimeisessä harjoituksessa ei päästy sopimukseen. Neuvottelutilanteessa on 

varsin yleistä, että sopimus ei synny heti ensi yrittämällä, vaan asiaan pitää palata uudel-

leen.  

5.2 Oppimiskeskusteluiden tulokset 

Simulaatioharjoitukset ovat keskeinen osa tilaisuutta, mutta itseasiassa tärkein osa oppi-

mista ovat usein harjoitusten jälkeen käytävät oppimiskeskustelut. Näitä varten oli valmis-

teltu seurantaryhmälle erilaisia purkukysymyksiä. Seurantaryhmä jaettiin 2-3 henkilön 

pienryhmiin ja ryhmille annettiin erilaiset seurantatehtävät. Tehtävänä oli seurata esimer-

kiksi neuvottelijoiden eleitä, ilmeitä, sanatonta viestintää tai kysymysten esittämistä. Oppi-

miskeskusteluiden vetäminen oli simulaatio-ohjaajan vastuulla ja hänellä oli kokeneena 

ammattilaisena taito ohjata oppimiskeskusteluja tarvittavalla tavalla eteenpäin. Keskuste-

lut etenivät teoriassa esitetyn timanttimallin mukaisesti. Tutkija osallistui oppimiskeskuste-

luihin osana seurantaryhmää. Pääpaino oli oppimiskeskusteluiden havainnoinnissa, mutta 

tutkija osallistui myös vähän itse keskusteluihin ja esitti muutamia omia näkemyksiään ti-

lanteista. Pyrkimys oli kuitenkin pysytellä taustalla ja antaa muille osallistujille mahdolli-

suus esittää näkemyksiään ja kirjata havainnot ylös. 

Oppimiskeskustelussa sekä simulaatioon osallistuneet että seurantaryhmän jäsenet saivat 

esittää huomioitaan harjoitustilanteesta. Lisäksi ohjaaja antoi palautetta tilanteista. Oppi-

miskeskusteluiden anti oli tässä tilaisuudessa monipuolista ja esiin nostettiin monia hyviä 

näkökulmia. Kaikille oppimiskeskusteluille oli löydettävissä muutamia yhteisiä piirteitä: 

• Ilmapiiri oli hyvä ja avoin. 

• Koko ryhmä osallistui oppimiskeskusteluun ja kertoi omia huomioitaan. 

• Harjoitukseen osallistujat olivat purkutilaisuudessa hyvin vapautuneita, vaikka ker-

toivat jännittäneensä simulaatiota. 

• Neuvottelijat kokivat ajan menneen todella nopeasti. 

• Seuranryhmässä oli helppo huomata toistuvia eleitä, joihin neuvottelijat eivät vält-

tämättä itse kiinnittäneet huomiota. 
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• Neuvottelun eteneminen vaati osallistujien halua viedä tilannetta eteenpäin. 

• Muita seuraamalla voi oppia yllättävän paljon. 

 

Osallistujat uskalsivat kertoa simulaatioharjoituksen herättämistä tunteista avoimesti. Moni 

osallistujista kertoi jännittäneestä harjoitustilannetta aluksi, mutta vapautuneensa melko 

nopeasti ja sen jälkeen uppoutuneensa harjoituksen suorittamiseen. Itse havaitsin saman. 

Eli alussa osallistujat jännittivät jonkin verran, mutta harjoituksen edetessä heillä näytti 

olevan melko mukavaa ja moni toimi roolinsa mukaisesti ja halusi edistää neuvottelun kul-

kua. Varsinkin ensimmäiseen harjoitukseen osallistuneet opiskelijat kestoivat jännittä-

neensä neuvottelutilannetta, koska he eivät oikein tienneet mitä oli tulossa. Muilla ryhmillä 

oli selvästi helpompaa, kun yksi harjoitus oli jo toteutettu. Tämä tilanne oli etukäteen tie-

dossa ja siksi harjoitukset oli suunniteltu alkaen helposta ja vaikeutuen loppua kohden. 

Seuranryhmän kommenteissa tosin todettiin moneen kertaan, että neuvottelijoiden jänni-

tys ei ollut häiritsevää tai edes välttämättä havaittavaa. Oppimiskeskustelussa harjoituk-

sen suorittaneet opiskelijat olivat vapautuneita ja moni kertoi jännityksen purkaantuneen. 

Lähes kaikki kertoivat uppoutuneensa rooliinsa niin vahvasti, että he eivät muistaneet jäl-

keenpäin simulaatiotilanteesta kovinkaan paljoa. Tilanne vei heidät mukanaan ja aika ku-

lui todella nopeasti.  

Seurantaryhmä esitti hyviä palautteita ja kaikki osallistuivat keskusteluun. Kiinnostavaa oli 

huomata, että eri ihmiset kiinnittivät huomiota eri asioihin. Tosin heitä pyydettiin myös seu-

raamaan hieman eri asioita. Simulaatioharjoituksen suorittajien elekieli, tilanteiden eteen-

päinvieminen ja vuorovaikutuksen synnyttämä tilanne olivat jokaisessa harjoituksessa eri-

laisia. Purkutilanteessa osallistuin itse oppimiskeskusteluun olemalla osa seurantaryhmiä 

ja toteuttamalla annettuja seurantatehtäviä, jotka suoritettiin 2-3 henkilön ryhmissä. Tar-

koitukseni oli kuitenkin olla tilaisuudessa lähinnä tarkkailijana ja osallistuin oppimiskeskus-

teluihin muutaman kerran lähinnä virittääkseni keskustelua ryhmän jäsenissä.  

Oppimiskeskusteluissa nousi esille seurantaryhmän osalta tilanteen tarkkailun hyödylli-

syys. Seuraamalla muiden toimintaa neuvottelutilanteessa, voidaan oppia hyödyllisiä toi-

mintatapoja ja mahdollisesti myös nähdä miten tilanteissa ei ehkä kannata toimia. Harjoi-

tuksissa ei kuitenkaan päädytty varsinaisesti konflikteihin, kiistelyyn tai muihin vähemmän 

toivottuihin tilanteisiin. Negatiivisiksi tulkittavat huomiot keskittyivät pieniin sivuseikkoihin, 

kuten hiusten pyörittelyyn tai kynän jatkuvaan napsutteluun neuvottelun aikana. Positiivi-

siksi asioiksi kirjattiin sen sijaan ainakin vastapuolen huomioiminen, kuunteleminen, kysy-

mysten esittäminen hymyily ja nyökyttely.  
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Kokonaisuutena simulaatioon osallistumisen suurin hyöty valtaosalle opiskelijoille tuli itse 

harjoitustehtävien suorittamisen sijasta nimenomaan seurantaryhmissä toimimisesta ja 

oppimiskeskusteluista. Tämä huomio vahvistui haastatteluissa ja lisäksi huomasin asian 

omassa toiminnassani osana seurantaryhmää. Minulla on vuosien vankka kokemus osto- 

ja sopimusneuvotteluista työelämässä. Seuraamalla ja tarkkailemalla muiden suoritusta 

neuvottelutilanteissa sain pieniä vinkkejä nimenomaan elekielen kehittämiseen ja kommu-

nikaatioon. Oli siis varsin mielenkiintoista nähdä muiden käyttäytymistä neuvottelutilan-

teissa. Koin siis hyötyneeni tilaisuuteen osallistumisesta myös oman päivätyöni kannalta. 

5.3 Kyselytutkimuksen ja haastatteluiden tulokset 

Opiskelijoilta kerättiin palautetta simulaatiotilanteesta kvalitatiivisella kyselytutkimuksella, 

joka oli tilaisuudessa nimetty palautekyselyksi. Lisäksi osalle osallistujista suoritettiin pu-

helimessa teemahaastattelu. Haastattelussa kysyttiin pitkälti samoja asioita, joita opiskeli-

jat olivat arvioineet numeerisesti jo palautekyselyssä. Näin pyrittiin syventämään palauttei-

den laatua. Kyselytutkimuksen (palautekyselyn) kaikkien kysymysten tulokset on esitetty 

kokonaisuutena vastausjakaumissa liitteessä 4. Tarkempaan analysointiin on valittu tiet-

tyjä tutkimuksen kannalta mielenkiintoisia kysymyksiä. Nämä kysymykset ja vastaukset 

kertovat eniten opiskelijoiden kokemuksista simulaatiotilanteesta. Muut kysymykset on ra-

portoitu yleisemmällä tasolla vastausjakauman perusteella. 

Kvantitatiivisen palautekyselyn vastausprosentti oli 100 % (n=11). Haastatteluun näistä 

osallistujista tavoitetiin 6 henkilöä eli vastausprosentti oli 55 %. Kyselyn ainoaan avoimeen 

kysymykseen vastasi 64 % vastaajista eli 7 vastaajaa. Kyselytutkimuksen tuloksista on 

myös laskettu vastausten keskiarvoja. Keskiarvolla voidaan määritellä mihin kohtaan 

muuttujan jakauman keskikohta asettuu.  

Yleisesti järjestetty simulaatiotilanne koettiin melko onnistuneeksi ja kaikki palautekyselyn 

keskiarvot olivat välillä 3,00 – 4,64. Alhaisin keskiarvo saavutettiin kysymyksessä, jossa 

arvioitiin simulaatiotilanteen aitoutta vastaavaan työelämän tilanteeseen. Tämän kysymys 

toistettiin myös teemahaastatteluissa. Tuloksena tilanteen realistisuuteen vastaukset ja-

kaantuivat melko paljon (kuvio 6.). 
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Kuvio 6. Simulaatio tuntui aidolta työelämätilanteelta 

 

Osa vastaajista koki, että tilanne ei ollut kovinkaan realistinen ja toiset taas pitivät sitä hy-

vinkin realistisana. Haastatteluissa selvisi, että henkilöt, joilla oli aiempaa neuvottelukoke-

musta työelämästä eivät pitäneet tilannetta kovinkaan realistisena. Tämä on luonnollista, 

koska heillä on kokemusta aidoista neuvottelutilanteista. Sen sijaan henkilöt, joilla oli vä-

hän tai ei ollenkaan kokemusta työelämän neuvottelutilanteista, uskoivat että tilanne vas-

tasi hyvin tai erittäin hyvin aitoa neuvottelutilannetta. Tästä voidaan päätellä, että harjoi-

tukset oli onnistuttu rakentamaan melko hyvin. Aitoon tilanteeseen pääseminen rajatussa, 

lyhyessä simulaatiossa on todennäköisesti lähes mahdotonta. Simulaation avulla voidaan 

kuitenkin tarjota mahdollisuus tutustua neuvottelutilanteeseen henkilöille, joilla ei ole aikai-

sempaa kokemusta vastaavista tilanteesta.  

Toisena aiheena otin tarkempaan tarkasteluun ryhmässä toimimisen ja sen mielekkyyden. 

Iso osa vastaajista (73 %) vastasi väittämään ”Ryhmässä löydettiin ja jaettiin pulmatilan-

teiden ratkaisuvaihtoehtoja” olevansa täysin samaa mieltä väittämän kanssa (kuvio 7.).  
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Kuvio 7. Ryhmässä löydettiin ja jaettiin pulmatilanteiden ratkaisuvaihtoehtoja 

 

Tästä voidaan tulkita, että ryhmissä työskentelyä pidettiin onnistuneena vaihtoehtona ja 

mielekkäänä tapana toteuttaa harjoitus. Nämä samat johtopäätökset näkyivät myös haas-

tatteluvastauksissa. Tämä toki oli simulaation luonteen takia melko itsestään selvä tulos. 

Haastatteluista selvisi, että varsinkin kokemattomimmat ryhmien jäsenet tunsivat oppi-

neensa simulaatiotilanteesta paljon seuraamalla harjoitukseen osallisutuvia muita henki-

löitä ja heidän rektioitaan. Oppimiskeskusteluissa todettiin myös moneen kertaan muiden 

harjoituksen seuraamisen hyödyt. Seuraamalla muiden käytöstä neuvottelutilanteessa, 

asioita näkee aivan eri tavalla kuin ollessaan itse osana neuvottelevaa ryhmää.  

Tähän ylläolevaan ryhmässä toimimiseen liittyi olennaisesti myös kysymys purku- tai oppi-

miskeskustelun hyödyllisyydestä. Kaikki osallistujat olivat jokseenkin tai täysin samaa 

mieltä purkukeskustelun hyödyllisyydestä (kuvio 8.). Vastaajista 45 % oli väittämän 

kanssa täysin samaa mieltä ja 55 % melko samaa mieltä. Tästä kysymyksestä annettiin 

koko kyselytutkimuksen korkeimmat arvosanat.  
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Kuvio 8. Purkutilanne oli hyödyllinen 

 

Opiskelijat siis kokivat oppimiskeskustelun erittäin tärkeäksi osaksi simulaatiota ja saivat 

siitä eniten hyötyä itselleen. Haastatteluissa purkutilaisuudesta ja sen tärkeimmästä an-

nista sanottiin seuraavaa: 

”Opin (simulaatio-opetuksen) dynamiikasta, oppiminen tapahtuu nimen-

omaan purussa. Ihmisten erilainen käyttäytyminen opettaa. On erilaisia ta-

poja kommunikoida.” 

 

”(Simulaation) anti on se purkutilanne, tulee havainnot esiin ja kaikilla oma 

perspektiivi ja kiinnittää huomiota eri asioihin.”  

 

”Hyvä, että oli jaettu tehtävät, ei tarvitse keskittyä kaikkeen, vaan voi seurata 

jotain kulmaa, vaikka kysyminen. Siitä sit tulee ahaa -elämys, kun muut on 

seuranneet jotain ihan muita asioista ja niitä käydään läpi.” 

 

”Parasta oli purkutilanteen analysointi. Analysoitiin nimenomaan tilannetta, 

eikä muiden suoriutumista. Huomattiin että ei ole yhtä oikeata ratkaisua, ti-

lanne olisi voinut mennä moneen suuntaan. Käytiin läpi näitä vaihtoehtoja.” 
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Purkukeskustelu, tai oppimiskeskustelu, nähtiin siis erittäin tärkeänä ja paljon antavana 

osana simulaatiota. Tätä tukivat myös omat havaintoni tilanteesta. Koko simulaatiotilan-

teeseen onnistuttiin luomaan mielestäni avoin ja luottavainen ilmapiiri. Kaikille osallistujille 

annettiin puheenvuoro ja muiden puheenvuoroja kuunneltiin ja kommentointiin asiallisesti. 

Loppua kohden ilmapiiri vapautui entisestään ja osallistujat jakoivat avoimesti tuntojaan ja 

havaintojaan tilanteesta.  

Kyselylomakkeessa kysyttiin väittämillä ”perehdytys oli riittävää” ja ”tavoitteet olivat sel-

keät” opiskelijoiden mielipidettä simulaatiotilanteen lähtötilanteen valmisteluista ja johdan-

nosta harjoitustilanteeseen. Vastausjakaumasta (liite 4.) nähdään, että perehdytyksen riit-

tävyydestä 55 % oli täysin samaa mieltä ja 27 % jokseenkin samaa mieltä. Tämän kysy-

myksen keskiarvoksi muodostui 4,27. Tästä voidaan päätellä, että valtaosa oli tyytyväisiä 

perehdytykseen. Tavoitteiden selkeyden osalta tulokset olivat lähes yhtä hyvät. Täysin sa-

maa mieltä oli 45 % vastaajista ja jokseenkin samaa mieltä 36 % vastaajista. Tällä pääs-

tiin samaan keskiarvoon 4,27 kuin perehdytyksenkin osalla. Hieman yllättävää oli siis, että 

kyselylomakkeen lopussa olleissa avoimissa kommenteissa nousi kuitenkin esille pyyntö 

näiden kahden asian syvemmästä käsittelystä. Sama pyyntö tuli esille myös haastatte-

luissa. Ero saataisi johtua esimerkiksi ihmisten erilaisesta suhtautumisesta asioihin. Osa 

henkilöistä haluaa tietää etukäteen, mitä on tulossa ja toiset osaavat enemmän mennä ti-

lanteen mukana.  

Kyselylomakkeen toinen osa (liite 2.) muodostui tilaisuuden arvioinnista kokonaisuutena ja 

halusta osallistua tai suositella vastaavaa tilaisuutta jatkossa. Vastaajia pyydettiin arvioi-

maan tilaisuutta kokonaisuutena ja kokonaisarvion vastaukset näkyvät kuviossa 9. Arvi-

ointi tehtiin asteikolla 1-5, jossa 1= huonoin arvosanan ja 5= paras arvosana. Arviot sijoit-

tuivat tässä kysymyksessä välille 3-5.  
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Kuvio 9. Osallistujien tyytyväisyys simulaatiotilanteeseen kokonaisuutena 

 

Simulaation hyödyllisyys kokonaisuutena sai keskiarvoksi 4,18. Opiskelijat olivat siis 

melko tyytyväisiä, koska 64 % vastaajista antoi arvosanaksi 4/5 ja 27 % vastaajista arvo-

sanan 5/5. Tämän perusteella kaikki osallistujat saivat siis jotakin positiivista hyötyä tilai-

suuteen osallistumista.  

Lisäksi kyselyn 2. osassa kysyttiin, olisiko vastaajalla halua osallistua vastaavaan tilaisuu-

teen uudelleen tai olisiko hän valmis suosittelemaan simulaatioharjoitusta muille. Nämä 

vastausjakaumat olivat hyvällä tasolla (liite 4.). Molempiin väittämiin vastaajista 55 % anto 

parhaan arvosanan 5/5 ja 36 % vastaajista toiseksi parhaan arvosanan 4/5. Ainostaan 9 

% vastaajista antoi tätä heikomman arvosanan. Tämän perusteella opiskelijat suhtautuivat 

todella myönteisesti simulaatio-opetusmenetelmän käyttöön osana opetusta ja suurin osa 

olisi valmis osallistumaan sellaiseen myös jatkossa. 

Kyselylomakkeen viimeisessä osassa kysyttiin ”Mitä muuta palauteta tai kehittämisehdo-

tuksia haluat antaa?” Osallistujilla oli siis mahdollisuus jättää tilaisuudesta avointa pa-

lautetta. Palautteita saatiin 64 % vastaajista. Lukumääräisesti tämä oli 7 kappaletta. Pa-

lautteet poikkesivat melko paljon toisistaan ja ne on kaikki listattu taulukossa 1. 
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Taulukko 1. Kyselytutkimuksen avoimet vastaukset 

 

Avoimet vastaukset olivat pääosin myönteisiä ja niissä tuli esiin myös muutama hyvä kehi-

tysehdotus. Koko tutkimusta koskien tehdään muutamia kehitysehdotuksia luvussa 6.2. 
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6 JOHTOPÄÄTÖKSET JA KEHITYSEHDOTUKSET 

6.1 Johtopäätökset 

Alussa opinnäytetyön tavoitteeksi asetettiin selvittää, miten simulaatio-oppimisen menetel-

mää voitaisiin hyödyntää ammattikorkeakoulussa neuvottelutaitojen opetuksessa. Tätä 

päätutkimuskysymystä tarkennettiin alatutkimuskysymyksillä. Niiden perusteella selvitettiin 

mitä neuvottelutaitojen simulaatiotilanteen järjestämisessä tulisi huomioida ja millainen on 

hyvä neuvottelutaitojen simulaatioharjoitus. Tämän lisäksi tutkittiin osallistujien kokemuk-

sia simulaatiotilaisuuteen osallistumisesta. Toiminnallisen tutkimuksen havaintojen ja sen 

tueksi tehtyjen kyselyiden ja haastatteluiden avulla saatiin vastaukset tutkimuskysymyk-

siin. Tässä luvussa esitetyt johtopäätökset tutkimuksen tuloksista on koottu lyhyesti myös 

luvun lopussa esitettyyn taulukkoon 2. 

Ammattikorkeakoulu pyrkii jo yleisesti strategiansa ja visioiden mukaisesti tuottamaan val-

miuksia työelämään sekä teoriassa että käytännössä. Liiketalouden opetuksessa lähes 

kaikki opetus painottuu kuitenkin teoriaopetukseen ja kirjalliseen materiaaliin. Itse teke-

mällä oppimista on paljon vähemmän. Simulaatioharjoituksilla voitaisiin lisätä konkreettista 

käytännön tekemistä ja kokemusta työelämää jäljittelevissä tilanteissa. Näin ollen simulaa-

tio-oppimisen menetelmän käyttöä voisi harkita liiketalouden opetustilanteissa. Simulaa-

tiotilanteissa opiskelijat saivat kokemusta neuvottelutilanteesta ja mentaalisia käyttäyty-

mismalleja. Erityisen hyödyllisenä koettiin oppimiskeskustelut. Ne saivat monet osallistujat 

huomaamaan, miten tärkeitä vuorovaikutustaidot ovat ja miten eri tavalla neuvottelutilanne 

voi edetä riippuen osallistujien käytöksestä. 

Tutkimusongelman alatavoitteina pyrittiin selvittämään mitä neuvottelutaitojen simulaatioti-

lanteen järjestämisessä tulisi huomioida ja millainen on hyvä neuvottelutaitojen simulaatio-

harjoitus. Tutkimuksen havaintojen ja tulosten perusteella löydettiin muutamia osa-alueita, 

joihin tulisi erityisesti kiinnittää huomiota vastaavia simulaatiotilaisuuksia suunniteltaessa. 

Kyselytutkimuksen ja haastatteluiden avulla saatiin lisäksi lisätietoa osallistujien kokemuk-

sista tilaisuudesta ja arvokasta palautetta järjestelyistä. 

Opiskelijoiden tausta ja pohjatiedot vaikuttavat paljon lähtötilanteeseen. Simulaatio-ohjaa-

jalla tai kurssin opettajalle on siis suuri vastuu toimivien harjoitusryhmien kasaamisessa. 

Haasteita saattaa muodostua, jos opiskelijat ovat keskenään hyvin eritasoisia ja heillä on 

toisistaan suuresti poikkeavat taustatiedot aiheesta. Yksi simulaatio-opetuksen menetel-

män keskeisistä periaatteista on tavoite tarjota jokaiselle osallistujalle juuri oikean tasoi-

nen haaste parhaan oppimistuloksen varmistamiseksi. Opettajan tulisi siis tuntea jonkin 
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verran opiskelijoiden taustoja, jotta ryhmät saadaan jaettua harjoitusten toteutuksen kan-

nalta parhaalla mahdollisella tavalla. 

Opiskelijoiden vaihtelevan lähtötason mukaan myös harjoituksen tavoitteet voivat vaih-

della osallistujien kesken. Simulaatiotilaisuudelle pitäisi aina määritellä oppimistavoitteet. 

Mikäli opiskelijoiden lähtötaso vaihtelee paljon, myös konkreettiset oppimistavoitteet voi-

vat vaihdella. Ammattikorkeakoulussa on sekä lukiosta tulevia opiskelijoita että vankan 

työkokemuksen omaamia henkilöitä. Ja kaikkia siltä väliltä. Simulaatiotilanteen rakentami-

nen kaikkien tasoon sopivaksi on siis haasteellista. Harjoituksen hyöty opiskelijalle tulee 

kuitenkin tavoitteiden täyttymisen myötä. Simulaatio-oppimisen tavoitteiden mukaisesti 

opiskelijoille pitäisi pystyä muodostamaan mentaalisia malleja, joita he voivat käytännön 

elämässä toteuttaa. Tässä kohtaa kokematon neuvottelija voisi oppia käyttäytymismalleja, 

kokea neuvottelutilanteen ja päästä osallistumaan neuvotteludialogiin. Samaan aikaan ko-

keneempi neuvottelija voi oppia yksittäisiä asioita esimerkiksi seuraamalla muiden neuvot-

teluja. Työelämän neuvotteluita kokeneelle henkilölle voisi helposti ajatella tämän tapaisen 

simulaation olevan melko turhaa. Tässä kohtaa on kuitenkin hyvä huomata, että hyöty ei 

välttämättä tarvitse tulla neuvottelusimulaatioharjoituksen kokemisesta, vaan se voi tulla 

myös oppimiskeskusteluista ja muiden seuraamisesta. Simulaatio-oppimisen menetel-

mässä korostetaan harjoitusten jälkeisen jälkipuinnin tai oppimiskeskustelun tärkeyttä. 

Tämä tulee esiin myös tämän tutkimuksen tuloksissa. 

Hyvässä simulaatioharjoituksessa jokaisen vaiheen tulee toimia, mutta kaikki lähtee val-

mistautumisesta. Harjoitustehtävien rakentamisessa ja suunnittelussa tulee olla tarkkana. 

Hintaneuvottelu harjoituksessa neuvottelun osapuolet saivat tehtävänannossa vahingossa 

erilaiset taustatiedot tilanteeseen liittyvien osapuolen koosta markkinoilla. Jälkipuinnissa 

kävi ilmi, että tällä seikalla oli merkitystä osapuolten kokemaan neuvotteluvaltaan tilan-

teessa. Oppina tilanteensa voidaan sanoa, että jokaisella sanalla tehtävänannossa voi 

olla yllättävän suuri merkitys neuvottelun lopputulokseen. Tehtävien laadinnassa tulisi 

myös käyttää riittävän selkeitä esimerkkejä neuvoteltavien asioiden (tuotteiden) nimissä. 

Olisi varmasti hyvä käyttää jokapäiväisiä, helposti erotettavia ja muistettavia tuotteita. 

Näissä harjoituksissa osa tuotteista oli vaikeasti muistettavia neuvotteluosapuolille. Tar-

kalla ja huolellisella harjoitustehtävien suunnittelulla voidaan siis välttää harjoitustehtävien 

laadinnasta aiheutuvat sudenkuopat ja neuvottelijoissa hämmennystä aiheuttavat tilan-

teet. Arvioitaessa näitä harjoitustehtäviä kokonaisuutena, virheet tehtävänannossa eivät 

juurikaan varmasti vaikuttaneet tilaisuuden kokonaisantiin. Sen sijaan opiskelijat kiinnitti-

vät ehkä turhankin paljon huomiota simulaatioharjoitusten pieniin yksityiskohtiin.  
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Viimeinen huomioitava seikka tuli esille opiskelijoille tehdyissä haastatteluissa. Moni vas-

taaja toivoi parempaa perehdytystä tilanteeseen ja enemmän suuntaviivoja simulaatioteh-

tävien ratkaisuun. Tätä olisi helppo parantaa antamalla opiskelijoille ennakkotehtäviä ja 

käymällä ainakin neuvottelutaitojen strategioita läpi teoriaopetuksessa ennen simulaatioti-

lannetta. Lopputulos olisi voinut olla erilainen, jos kaikilla osallistujilla olisi ollut aiempaa 

kokemusta neuvottelutilanteesta. Se ei kuitenkaan olisi välttämättä tehnyt neuvottelutilan-

teista parempia tai lisännyt niiden opetuksellista antia.  

Enemmän kuin itse neuvottelutaitojen strategioiden osaamisella vaikutusta olisi voinut olla 

vuorovaikutustaitojen osaamisella. Nämäkin taidot vaihtelivat ryhmän jäsenten työelämä-

kokemuksen mukaan. Harjoituksista huomasi selvästi, että henkilöt, joilla oli työelämän 

kokemusta neuvottelutilanteesta, osasivat ottaa tilanteen haltuun ja johdatella neuvottelun 

kulkua. Haastatteluissa tämä sama asia vahvistui. Eräskin osallistuja, joilla ei ollut aiem-

paa neuvottelutilanteiden kokemusta, koki hyötyneensä harjoituksesta paljon jatkon kan-

nalta. Hän oli itse harjoituksessa melko hiljaa, mutta koki oppineensa seuraamalla muiden 

käytöstä. Hän oli lisäksi jännittänyt simulaatiotilannetta paljon ja suhtautui melko kriittisesti 

itseensä oppimiskeskustelussa. Haastattelussa muutaman päivän päästä hän kuitenkin 

osasi nähdä tilanteen jo erittäin hyödyllisenä ja opettavaisena itselleen.  

 

 

 

Taulukko 2. Vastaukset tutkimuskysymyksiin 

 

Liike-elämässä simulaatio-oppimista käytetään jo nyt esimerkiksi esimiesvalmennuksessa 

ja asiakaspalvelun ja myynnin valmennustilanteissa. Vuorovaikutustaidot ja esiintyminen 
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ovat arkipäivää työelämässä ja niiden harjoittelu jo opiskeluvaiheessa toisi varmasti mo-

nelle nuorelle lisää itsevarmuutta esiintymiseen ja työelämän eri tilanteisiin. Oppimiskes-

kustelut ovat hyvin keskeinen osa simulaatio-oppimismenetelmää, joten niitä seuraamalla 

saatiin paljon tietoa ja kokemusta menetelmän toimivuudesta neuvottelutaitojen opetuk-

sessa. Oppimiskeskustelujen ja koko tilaisuuden yhteenvetoon kaivattiin joidenkin osallis-

tujien osalta lisää konkreettisuutta. Kenties siis pitäisi harkita jonkinlaisen kirjallisen yh-

teenvedon tai muun materiaalin tuottamista osallistujille. Näin heille jäisi jokin muistijälki, 

jonka perusteella voisi palata saavutettuihin tuloksiin ja kokemuksiin myöhemmin.  

6.2 Kehitys- ja jatkotutkimusehdotukset 

Harjoitustilanteessa onnistuttiin toteuttamaan monia hyvän simulaatio-oppimistilanteen pe-

riaatteita kiitettävällä tavalla. Havaintojen ja haastattelujen perusteella tilaisuudesta jäi kui-

tenkin myös kehitettävää. Seuraavissa kehitysehdotuksissa tuon esille ne kohdat, joihin 

tulisi erityisesti kiinnittää huomiota, mikäli menetelmän käyttöä suunnitellaan opetustarkoi-

tuksessa tutkintoon johtavassa koulutuksessa.  

Simulaatioharjoitustehtäviä pidettiin pääosin onnistuneina, mutta niitä voisi kuitenkin kehit-

tää hieman. Olisi mielenkiintoista määritellä neuvottelijoiden roolit tarkemmin ja antaa 

heille valmis strategia, jota neuvottelutilanteessa tulisi noudattaa. Esimerkiksi reklamaa-

tiotilanne etenisi aivan eri tavalla, jos myyjäosapuoli kiistäisi kaikki ongelmat ja koko rekla-

maation olemassa olon. Neuvottelun kulku olisi hyvin erilainen verrattuna harjoitustilantee-

seen, jossa myyjä oli hyvin sovinnonhaluinen ja pyrki etsimään tilanteeseen ratkaisua yh-

teistyössä ostajan kanssa. Määrittelemällä tarkemmin tehtävänannossa osallistujien roo-

leja, voidaan tilanteita ohjata helpommin kohti tietynlaista ratkaisua. Tällä tavoin voisi nos-

taa esille erilaisia ratkaisumalleja ja ohjata tilaisuuden kulkua.  

Lisäksi opiskelijoiden perehdytykseen tuli kiinnittää huomiota. Ennakkotehtävillä voitaisiin 

varmistaa, että harjoitukseen osallistuvalla ryhmällä on kaikilla ainakin perustiedot neuvot-

telutilanteista, neuvottelun vaiheista ja erilaisista strategisista vaihtoehdoista.  

Jatkotutkimuksen kannalta mahdollisuuksia kehittää ja soveltaa simulaatio-oppimisen me-

netelmiä voidaan varmasti löytää useita. Monessa kohtaa tutkimustuloksia havaittiin, että 

ihmisten vaikutus tilanteeseen on merkittävä. Neuvotteluosapuolten henkilökohtaisilla vuo-

rovaikutustaidoilla ja käyttäytymismalleilla oli merkittävä vaikutus neuvottelutilanteen ete-

nemiseen ja lopputulokseen pääsemiseen. Simulaatio-opetusta voitaisiin siis tarjota tilan-

teissa, jossa vuorovaikutus- ja kommunikaatiotaidoilla on merkitystä. Osto-myyntineuvot-

telun lisäksi tällaisia tilanteista voisivat olla erilaiset asiakaspalvelutilanteet kuten vaikkapa 

myyntikoulutukset, reklamaatiotilanteet tai työhaastattelut.  
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Myös kansainvälisiä, eri kulttuureihin liittyviä, tapoja voisi olla mielenkiintoista opiskella si-

mulaatiotilanteiden avulla. Monissa kulttuureissa liike-elämän etikettiin liittyy kulttuuri-

sidonnaisia käytöstapoja, jotka kansainvälistä kauppaa käyvien henkilöiden tulisi hallita. 

Niiden opiskelu kirjoista on haastavaa, mutta toteuttamalla niitä simulaatiossa asioiden 

omaksuminen voisi helpottua. Simulaatiomenetelmän mukaan harjoituksesta voisi saada 

mentaalisia malleja, jotka muistuisivat mieleen, kun niitä tarvitsisi oikeassa elämässä. Kir-

jasta luettu tieto ei välttämättä jalostu suoraksi toiminnaksi kovinkaan helposti käytännön 

tilanteessa. 

Viime aikoina etätyön suosio on kasvanut suuressa määrin ja valtava määrä ennen henki-

lökohtaisesti toteutettuja tapaamisia toteutetaan nykyään erilaisten sähköisten kanavien 

kautta. Teams tai Zoom -yhteyden kautta toteutettavissa neuvotteluissa vuorovaikutus ja 

viestintätaitojen vaatimukset ovat erilaisia kuin henkilökohtaisissa tapaamisissa. Näitä 

sähköisen neuvotteluiden vuorovaikutustaitoja voisi myös kokeilla harjoitella simulaatio-

opetuksen keinoin. Erityisesti luottamuksen saavuttaminen uuden neuvottelukumppanin 

kanssa etäyhteyden välityksellä voi olla haastavaa ja siksi tilanteen harjoittelulla voisi saa-

vuttaa positiivisia tuloksia. 

Simulaatio-opetusta on jo nyt levitetty liike-elämän yritysyhteistyössä monenlaisiin tilantei-

siin ja sen vuoksi sitä kannattaisi tuoda myös tutkinto-opetuksen menetelmäksi. Vaatimuk-

set työelämässä ovat kovia ja työyhteisö kiireistä, joten aikaa oppia ja harjoitella asioita 

työssä on yhä vähemmän. Opiskelijoilla oletetaan olevan entistä enemmän työelämän val-

miuksia jo siinä vaiheessa, kun he vasta siirtyvät opiskelusta työelämään. Näitä valmiuk-

sia voitaisiin kehittää simulaatio-opetuksen menetelmän keinoin.  
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7 YHTEENVETO 

Tämän opinnäytetyön tarkoituksena oli selvittää, voidaanko simulaatio-opetuksen mene-

telmää hyödyntää liike-elämän neuvottelutaitojen opetuksessa. Päätutkimuskysymystä 

tarkennettiin alakysymyksillä, joissa selvitettiin mitä neuvottelutaitojen simulaatiotilanteen 

järjestämisessä tulisi huomioida ja millainen on hyvä neuvottelutaitojen simulaatioharjoi-

tus. Tämän lisäksi tutkittiin, miten opiskelijat suhtautuivat simulaatiotilaisuuteen osallistu-

miseen.  

Opinnäytetyön teoria osuus oli katsaus neuvottelutaitoihin ja simulaatio-oppimisen mene-

telmään. Neuvotteluista yleensä, neuvottelun vaiheista ja neuvottelussa tarvittavista tai-

doista pyrittiin muodostamaan teoreettinen viitekehys toiminnalliselle prosessille. Toinen 

osa teoreettista viitekehystä olivat simulaatio-oppimisen menetelmä, sen tavoitteet ja me-

netelmän vaiheet opetuksessa. Tutkimuksen toiminnallisessa osassa kerättiin kokemusta 

simulaatioharjoitusten valmistelusta, järjestämisestä ja toteutuksesta käytännössä. Tavoit-

teena oli myös selvittää opiskelijoiden suhtautumista simulaatio-opetukseen ja kerätä ke-

hittämisideoita paitsi havainnoimalla tilanteita myös kyselytutkimuksella ja haastatteluilla. 

Näiden tutkimusmenetelmien avulla löydettiin asioita, joita tarkentamalla prosessia voitai-

siin jalostaa hieman pidemmälle ja kenties ottaa käyttöön myös tutkintoon valmistavassa 

opetuksessa. 

Pääasiallinen tutkimusaineiston keräämistapa oli simulaatiotilaisuudessa toteutettu ha-

vainnointi. Tutkijan tilaisuudessa tekemiä havaintoja syvennettiin ja laajennettiin toteutta-

malla osallistujille kyselytutkimus. Kyselytutkimuksen aiheita syvennettiin vielä haastatte-

lemalle osallistujia. Teemahaastattelujen tarkoituksena oli selvittää, miten tilausuus koet-

tiin ja mitä hyötyjä osallistujat kokivat saaneensa siitä. Lisäksi etsittiin mahdollisia kehitys-

kohtia jatkoa varten.  

Tutkimuksen tuloksissa löydettiin simulaatio-opetuksen vaiheisiin ja harjoituksien rakenta-

miseen parannus- ja kehitysehdotuksia. Opiskelijoille suoritetun kyselyn ja haastattelujen 

perusteella voitiin todeta, että simulaatiotilaisuudessa muodostuneet havainnot menetel-

män käytöstä olivat myös opiskelijoiden mieleen. Opiskelijoiden suhtautuminen menetel-

mään ja sen käyttöön oli yleisesti positiivista ja joltakin osin jopa innostunutta. Varsinaista 

vastustusta vastauksissa ei ilmennyt. Simulaatiossa toiminnan tarkoituksena on taitojen 

harjoittelu, tiedon ja kokemusten vaihto, ajattelun aktivointi sekä oman ja toisten toiminnan 

arviointi. Näitä erilaisia kokemuksia analysoitiin oppimiskeskusteluissa ja päästiin toteutta-

maan simulaatio-oppimisen tavoitteita.  
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Opinnäytetyön aihealue oli itselle työelämästä tuttu, koska osallistun jatkuvasti joka päiväi-

sessä työssäni erilaisiin neuvotteluihin sekä sisäisten että ulkoisten sidosryhmien kanssa. 

Aiheeseen oli siis helppo tarttua opinnäytetyön kirjoittamiseksi. Opinnäytetyöprosessi alkoi 

hyvin ja olin todella innostunut viemään projektin läpi. Sain kerättyä ja hahmoteltua ison 

osan teoriasta ennen simulaatio -workshopin toteuttamista. Itse workshopin toteutus ja 

sen jälkeen tehdyt haastattelut sain myös vaivatta kasaan. Valitettavasti tämän jälkeen 

muut kiireet ajoivat tämän projektin yli ja itse opinnäytetyön kirjoittaminen jäi pitkäksi ai-

kaa. Voisinkin sanoa, että yksi suurimmista opeista itselle oli taas kerran projektin suunnit-

telun ja johtamisen tärkeys. Tässä tapauksessa lähinnä itsensä johtamisen. Jälkeenpäin 

arvioiden noudattamalla työelämässä arkipäiväisiä projektiaikatauluja ja tarkastuspisteitä, 

työ olisi ollut helposti saatettavissa loppuun säädyllisessä ajassa. 

Suurin yllätys tämän tutkimuksen aikana olivat simulaatiotilaisuudessa saadut kokemuk-

set. Erityisesti kokeneemmat, aiempaa neuvottelukokemusta omaavat, opiskelijat innos-

tuivat tilanteesta ja heittäytyivät harjoituksiin täysillä mukaan. Ajattelin itse ennen simulaa-

tiotilaisuutta, että kokeneille neuvottelijoille tilaisuudesta ei olisi juuri hyötyä. Ilokseni kui-

tenkin huomasin, että muita seuraamalla kokenutkin neuvottelija voi oppia paljon. Mietties-

säni omia oppimiskokemuksia neuvotteluista, ne ovat tulleet nimenomaan seuraamalla 

kollegoita. Tilaisuudet vaan ovat olleet simulaation sijaan aitoja työelämän tilanteista. Näi-

hin tilanteisiin ei välttämättä tänä päivänä ole enää työelämässä aikaa eikä resursseja, jo-

ten simulaatio voisi olla hyvä tapa kehittää neuvottelutaitoja.  

Tutkimusta voidaan pitää onnistuneena silloin, kun tutkimuskysymyksiin saadaan luotetta-

via vastauksia. Tutkimuksen luotettavuutta arvioidaan luotettavuusmittareilla. Näitä luotet-

tavuusarvioinnin mittareita ovat reliabiliteetti ja validiteetti. Reliabiliteetilla tarkoitetaan tut-

kimuksen tulosten luotettavuutta ja validiteetilla tulosten pätevyyttä. Luotettavuuden avulla 

ilmaistaan miten luotettavasti ja toistettavasti tutkimus voidaan toistaa käyttämällä valittuja 

tutkimusmenetelmiä. Tutkimuksen tulosten pätevyydellä puolestaan tarkoitetaan miten hy-

vin valittu tutkimusmenetelmä mittaa juuri sitä ilmiötä mitä oli tarkoituskin mitata. (Kana-

nen 2014, 146-147.) 

Tämän tutkimuksen luotettavuutta voidaan pitää melko hyvänä. Tutkimusaineiston kerää-

miseen käytettiin useita tutkimusmenetelmiä. Havainnoinnin lisäksi aineistoa kerättiin ky-

selylomakkeella ja teemahaastatteluilla. Näillä kvantitatiivisilla ja kvalitatiivisilla menetel-

millä saatiin tukea havainnoinnilla kerätylle aineistolle. Tutkimuksen perusteella simulaa-

tio-oppimisen menetelmä on varteenotettava vaihtoehto myös tutkintoon tähtäävässä liike-

talouden koulutuksessa. Palaute simulaatiotilanteesta oli kannustavaa ja myönteistä ja 

opiskelijat suhtautuivat uuteen menetelmään positiivisesti. 
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Liite 1. 

 

  



 

 

 

  



 

 

Liite 2. 

 

  



 

 

Liite 3. 

 

NEUVOTTELUTAITOJEN SIMULAATIOHARJOITUS 

Teemahaastattelun kysymysrunko 

 

Vastaajan ikä______ 

Haastattelun kesto _____min 

 

Arvioi simulaatio-oppimistilannetta 

 

1. Oliko perehdytys simulaatioharjoitukseen mielestäsi riittävää? Osaatko sanoa mitä 
olisi voinut tehdä toisin? 
 

2. Olivatko workshopin tavoitteet selkeät? 
 

3. Tuntuiko simulaatio aidolta työelämätilanteelta? Onko sinulla kokemusta vastaa-
vista työelämän tilanteista?  
 

4. Oliko haastetaso harjoitustehtävissä sopiva? Minkä asian koit helpoksi tai vaike-
aksi?  
 

5. Oliko purkutilanne (oppimiskeskustelu) mielestäsi hyödyllinen? Miksi? Mitä opit?  
 

6. Koitko oivalluksia workshopin aikana, mitä ja missä tilanteessa? (Simulaation ai-
kana vai oppimiskeskustelussa) 
 

7. Oliko ryhmässä työskentely mielestäsi hyvä malli?  
 

8. Venytitkö omaa mukavuusaluettasi? Kannattiko? Osallistuisitko uudestaan? 
 

9. Mitä haluaisit sanoa lopuksi kokonaisuutena tilaisuudesta?  
 

 

  



 

 

Liite 4.                   1 

Palautelomakkeen vastausjakaumat 
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Perehdytys oli riittävää

Tavoitteet olivat selkeät

Oppimistilanne tuntui turvalliselta

Kaikille osallistujille oli sopivasti tekemistä

Simulaatio tuntui aidolta työelämätilanteelta

Haastetaso oli sopiva

Purkutilanne (oppimiskeskustelu) oli hyödyllinen

Koin oivalluksia

Ryhmässä löydettiin ja jaettiin pulmatilanteiden

ratkaisuvaihtoehtoja

Venytin omaa mukavuusaluettani

Heittäydyin tilanteeseen

Arvioi simulaatioArvioi simulaatioArvioi simulaatioArvioi simulaatio----oppimistilannetta, n=11oppimistilannetta, n=11oppimistilannetta, n=11oppimistilannetta, n=11

Täysin eri mieltä Jokseenkin eri mieltä Ei samaa eikä eri mieltä
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1 = heikoin arvosana 0%0%0%

2 0%9%0%

3 9%0%9%

4 64%36%36%

5 = paras arvosana 27%55%55%

Arvioi kokemustasi simulaatiotilaisuudesta asteikolla 1-5, n = 

11

1 = heikoin arvosana 2 3 4 5 = paras arvosana


