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TUTKIMUS TAKAA
OPETUKSEN LAADUN

Ammattikorkeakoulun kaksi keskeista tehtavaa ovat laadukkaan
opetuksen jarjestaminen ja soveltava tutkimus yhteistydssa oman
alueensa organisaatioiden kanssa. Tutkimus- ja kehittamistoi-
minta (TKI) mahdollistaa paitsi uusimman tiedon vélittamisen tu-
leville alansa asiantuntijoille, myos tydelamakontaktien luomisen
jo opiskeluaikana. Opiskelijoiden osallistuminen TKI-hankkeisiin
on taman takia yksi keskeinen periaate. Paitsi kotimaassa, Seina-
joen ammattikorkeakoulu (SeAMK] tekee jatkuvasti hankkeita niin
opetuksen kuin tutkimuksenkin saralla kansainvalisten kumppa-
neidensa kanssa. Nain edistetaan opiskelijoiden kansainvalista
osaamista ja lilkkkuvuutta.

Tassa teoksessa SeAMK Liiketoiminnan ja kulttuurin tyontekijat
esittelevat omaa tutkimustoimintaansa, sen tuloksia seka erilai-
sia uusia pedagogisia ratkaisuja ja toimintamalleja, joita yksikon
opetuksessa on kaytetty. Tavoitteenamme on koko ajan kehittaa
oppimista tehokkaammaksi ja mielekkaammaksi. Lahtokohtana
tassakin ovat kansainvalisyyden edistaminen ja yritysyhteistyo.
Kansainvalisyys nakyy tassakin teoksessa: osa artikkeleista
perustuu kansainvaliseen yhteistyohon ulkomaisten toimijoiden
kanssa.

Kirja jakaantuu kolmeen paateemaan, jotka ovat: Oppiminen
keskiossa, Yrityselamaa kehittamassa ja Ilmioita ajassa. Ensim-
maisessa osiossa pohditaan muun muassa opetuksen suunnit-
teluun, vuorovaikutukseen ja verkko-opetuksen kehittamiseen
Liittyvia kysymyksia. Artikkelit perustuvat kirjoittajien toteutta-
miin projekteihin ja niiden tavoitteena on jakaa hyvia kaytantoja
ja edistaa uudenlaista, entista paremmin oppimista palvelevaa
pedagogiikkaa. Kevat 2020 toi COVID-19-pandemian myota myos
opetukselle uusia haasteita. Siirtyminen eta- ja hybridiopetuk-



seen on tarkoittanut uusien oppimismenetelmien kehittamista.
Naita innovaatiota ja muita opetuksen kehittamishankkeita ka-
sitellaan myos tassa yhteydessa.

Yrityselamaa kehittamassa -osio kertoo hankkeista ja yhteis-
tyosta, jotka SeAMKissa on tehty eri organisaatioiden kanssa.
Osassa artikkeleista on mukana myos opiskelijanakokulma:
osana opintoja opiskelijat ovat toteuttaneet erilaisia tycelaman
kehittamisprojekteja. Kokemuksia ja saavutuksia niista on myos
kerrottu tassa osiossa.

Me SeAMKissa pyrimme seuraamaan jatkuvasti mita ajassa
tapahtuu. Mita trendeja ja ilmioita nousee esiin, on keskeinen
kysymys. Niihin kohdistunut tutkimustyo, jota henkilokuntam-
me tekee, pitaa ammattitaidon ylla ja mahdollistaa tuoreimpien
tutkimustulosten soveltamisen niin opetuksessa kuin yritysyh-
teistyossa.

Osaaminen syntyy tiedosta ja tiedon syntymisen edellytyksena on
jatkuva uteliaisuus, halu ottaa selvaa ja kyseenalaistaa asioita.
Me SeAMKin liiketoiminnan ja kulttuurin yksikossa pyrimme
rohkaisemaan niin opiskelijoita kuin opettajia seuraamaan
aikaansa, tutkimaan asioita ja kehittamaan osaamista. Se on
laadun tae ja siita osoituksena ovat tassakin julkaisussa olevat
artikkelit, joiden teemat liikkuvat aina kielitieteesta yrittajyyteen
ja tietoverkoista kestavaan kehitykseen.

Seindjoella 20.10.2020

Ari Haasio
Sanna Joensuu-Salo
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1 INTRODUCTION

The last great pandemic was just over a hundred years ago, called
“The Spanish Flu”, broke out between 1918 and 1920, happened
during the First World War and is estimated to have started
in France or in China in 1916 according to some researchers
(Pulido 2018). The epidemic quickly passed to Spain, which was
a neutral country during the war, despite not being the epicenter
there were more than 8 million infected and some 300 000 people
died in that country.

Higher education probably was not very impacted during the
Spanish Flu in 1918, with approximately 1,5 million students
in the world at the time (Schofer & Meyer 2005), about 0, 08 %
of the world population (Statista 2020). Most of the institutions
were in Europe, which was in the middle of the First World War
so probably not a lot of academic activity and impact on higher



education. In the case of Latin America by the time, universities
were incipient, Argentina had 5 universities (today it has more
than 100), Chile had 3 universities and 3 in the making, and there
were a few universities in the region.

Student mobility was minimal at the beginning of the 20th cen-
tury and basically responded to migratory currents. The other
big known pandemics during the 20th century were, the Asian
Flu in 1957 with a loss of 1,1 to 2 million people and the Hong
Kong Flu with one million of human losses in 1968 (CDC 2020).
In these years student mobility in higher education reached 700
000 students in the world (ICEF Monitor 2017), and around 23
million students in the world.

As can be seen in table 1, the impact of a pandemic in higher
education is unprecedented compared to the current COVID-19
pandemic. There is no comparable experience in the history of
mankind, we have never had such a high number of students in
higher education (approximately 220 million students), neither
as a percentage of the population nor with the volume of mobil-
ity, where 5,5 million students were in other countries doing
their studies. Another new element to this epidemic is the large
population and massive use of technology that did not exist in
any previous periods, online education was estimated at about
10 % of all higher education students in the world prior to the
pandemic and significantly helped higher education institutions.

The last major pandemic was 50 years ago, however, we have had
recent episodes with Swine Fever between 2009 and 2010 with
more than 200 000 deaths, and small outbreaks of Ebola, Mers
and Sars in the last 20 years (LePan 2020). The projected growth
of the world population continues and a great growth of higher
education and student mobility is also forecast around the world
(ICEF Monitor 2018), given this it is important to reflect on some
lessons learned during this pandemic.



Table 1. Pandemics of the last century and number of
Higher education students during the events (Own
elaboration).

1918 1968 2020 2050
World
Inhabitants | 1,860 3,534 7,790 9,740
(Millions)
Pandemics | Spanish Hong Kong |Covid 19

Flu (H1N1) |Flu (H3N3) | ([SARS Cov-2)
Affected 25,000,000
Estimated |50,000,000 (1,000,000 (1,000,000
deaths
Impact %
deaths Vs |3.72% 0.03% 0.01%
Population
Higher
Education |1.5 23.0 220.0 594.0
Students
(millions)
% of World |0.08% 0.65% 2.82% 6.10%
Population
Exchange
Students (0.1 0.7 5.5 16.0
(millions)
Exchange
Students % (0.00% 3.04% 2.50% 2.69%
of Total
Students

Figures 1 to 3 show the basic response of closing schools in dif-
ferent places of the world has the main measure in order to avoid
the spread of the virus. During April 2020 (Figure 2], most of the
countries in the world have implemented a country lock down
measures in schools affecting more than 90 % of all the students
in the world. Then over the next months they were combining



these measures with restrictions more than total lock down
measures, you can see in figure 3 during June more localized
measures were implemented in the world.

Figure 1. Global monitoring of schools closed in March 2
2020 (Unesco 2020).

Figure 2. Global monitoring of schools closed in April 1,
2020 (Unesco 2020).



Figure 3. Global monitoring of schools closed in June 1,
2020 (Unesco 2020).

2 THE COVID-19 RESPONSE IN HIGHER
EDUCATION

The COVID-19 response in higher education was related to four
main concerns:

e health response

e learning response

e financial response

e mental health response

Some universities decided to close until September 2021, like Uni-
versity of Cambridge, The State University of California, Harvard
University, University of California, University of Massachusetts
and others, they took a very practical approach and decide it to
do all year online from August 2020 until July 2021, planning on
being back on September 2021 (McFall-Johnsen 2020).



2.1 Health response

The pandemic was declared in February 2020 at SeAMK Univer-
sity of Applied Sciences, and mostly at the same time around
the world, so universities implemented a series of measures in
order to reduce the possible spread of the virus. These responses
where related to the impact of the virus in the countries, but fol-
lowed similar paths after a while, and the education institutions
policies were also related to the home country general policies
to COVID-19.

Figure 4. Chile and Finland evolution of cases. Chile
entered wintertime in June and delayed the initial spread
of the virus. (Data Bloomberg.com, own Elaboration.)



Figure 5. Evolution of Chile and Finland death cases
proportional to population equivalence.

Regarding health measures, we can compare in table 2 the dif-
ferent measures that were taking in SEAMK (Finland) and USM
(Chile) universities. Some universities in the World decide it to
close all year 2020 and return to presence mode classes only
after the summer 2021 in the northern hemisphere.



Table 2. Different health related measures taken by the universities

(Own elaboration).

SEINAJOKI UNIVERSITY OF FINLAND |UNIVERSIDAD TECNICA [CHILE
APPLIED SCENCES FEDERICO SANTA MARIA
PREVENTIVE MEASURES PREVENTIVE MEASURES
Sanitizers avilability in public [February |New admission Students |[February
places - Social Distancing Virtual Selection
Class Suspension - March Exchange Students March
Online Mode Returned to their
countries (79% of them)
Exchange Students Return to |March Class Suspension - March
their countries (39% of them) started Online Mode
Campus access March Campus for staff April
restrictions restrictions — Access
Campus Closed April Temperature April
access control
Campus re-opened for staff [June Campus Closed for Staff |April
Online Sports Classes
Develop Ventilator May
Machine prototype for
chilean market
FAB LAB created May
thousands of Facial Masks
to give to hospitals
NEXT STEPS August/ |NEXT STEPS August /
December December
Finland in Opening mode August Chile will sustain Lock July
down mode in mayor cities
Start Presence Classes and September |Possible re-open campus |September/
online classes in blended mode October

No Exchange Students
*2020 - 2021

No exchange students
(2020)

Social Distancing policies
(Less students per class room)

Quick Test Covid
procedures

Special Cleanning procedures

Social distancing plans

Mask Use
(Mandatory Optional)

Mask use mandatory

Adapt the launch cafeteria,
wider corridors, others
measures




2.2 Learning response

The pandemic quick spread in Europe and a month later in Latin
America forced higher education institutions to switch their nor-
mal learning setting to online learning and distance learning
modes.



Table 3. Responses to learning.
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2.2.1 Technological tools

For the online classes and meeting platforms chosen for SeAMK
Finland was Microsoft Teams and for USM Chile was Zoom.

The learning platforms utilized by SeAMK and USM was
Moodle, but the alternative most used learning platform utilized
is Blackboard.

There are many support technological tools that can help to
enhance the online learning experiences, using this is very ad-
visable and there is a need to train the academics in this tools,
some very used tools could be Education Perfect, Teded, Newsela,
Aleks, Mathsbot, Byju, Bookshare, Kahoot and Quizlet among
others (Reimers et al. 2020). Gamification is another important
methodology that could help improve the learning experiences
and engagement of students in remote teaching.

2.2.2 Students survey on learning mode transition

A survey was conducted among SeAMK students in Spring 2020.
It involved 189 answers to get feedback from the students and
help improving the process of transitioning from presence mode
to a full online mode.

Figures 6 to 10 show the most important results of the surveys,
having prompt feedback from students and teachers is a fun-
damental part of the process, the switching mode was done in
Finland in a rapid manner without too much time to adapt. In
the case of the Universidad Technica Federico Santa Maria the
presence mode did not really start, the lockdown was impose
by the end of February. During the summer time and before the
semester started, the pandemic affected the student selection
and first year students that did not have any time to be on pres-
ence mode. The University had more time to implement the online
mode in general but admission was the challenging process. In



the USM case in Chile no survey was conducted in order to have
feedback from the process and students were inform that they
may return to classes in presence mode by August 2020 for the
second semester (This did not happened).

Figure 6. How motivated where you with your studies after
switching to online mode.

Figure 7. Were you stressed after switching to online mode?



Figure 8. How did you evaluate the process of switching to
online mode?

2.2.3 Quality of teaching

In general, students consider the switching to online mode has
detrimental to the quality of the studies (41,4 %). However, there
was close to 5 % of the students that declared that the classes
were better in online mode, this was allegedly related to some
teachers that had a better use of technology and digital learning
tools for the classes that give the students a better online learn-
ing mode experience.



Figure 9. How do you evaluate the quality of online teach-
Ing versus contact teaching?

Figure 10. How do you evaluate the use of technology?



2.2.4 Motivation

One of big challenges for students and even for teachers dur-
ing the transition was to stay as motivated as regular presence
classes, and some recommendations are:

Advice and help the students to implement a routine

e Set short constant learning targets

* Have a good place to do the work (not the bed, noisy
place, uncomfortable)

e Quick teachers” answers are important to keep students
motivated

» Good Communications (events, calendar, remindings,
explanations, expectations)

e Motivated the connection with other students

e Remember constantly he competences and learning

objectives of the class.

2.3 Financial response

Some universities will be stress with the financial situation since
many of the measures are affecting their finances, in general we
can see the reduction of new applicants and less international
mobility since international students are reduce and not paying
intensive exchange students universities in United Kingdom,
United States, Canada, Australia and other European countries.
In general, universities adopted the policy of charging the same
fees to students for their online classes than for the presence
classes before the pandemic.

Universities should take into account investments related with
new technology, rooms, implementations and other COVID re-
sponses. They should take the financial mitigation decisions
that are necessary to adapt to this increase in cost and the de-
crease of income for example for not being able to receive as



many exchange students. For example, International Education
Association of Australia warned about an A$6bn-A$8bn hit in
university revenues if Chinese students could not attend the first
term (Smyth 2020).

2.4 Mental health response

Studies undertaken by the World Health Organization found that
globally 35 percent of students struggled with a mental illness.
The most common was major depressive disorder (21 per cent),
followed by general anxiety disorder (19 per cent) (World Health
Organization 2020)

There should be some plans and task to help mitigate stress
from students and teachers, should be tracking and identifying
students that have lower their performance or are clearly not
participating in order to help students. Some counseling and
training should be address regarding this matter.

3 CONCLUSIONS AND COMMENTS

Universities have adapted to the environment from centuries,
COVID-19 pandemic has been a major disruption for the higher
education system and the world, what kind of new skills should
be quickly be teaching to our students in one of the challenges.

Remote working, remote leadership, proper use of online techno-
logical tools for organizations probably will be a must in the coming
years, universities around the world are figuring out the outcome
of this lessons learn and new normal for higher education.

Since the mobility of many students will be reduced, online pro-
grams and distance learning are the natural responses. However,
if this is not done in a proper way there is a risk that students



perception that the quality of learning will be degraded and that
the learning outcomes may be lower than in presence mode. As
well, the ability to network and really connect to classmates are
not known yet, but online technological tools are improving and
helping to address these issues, for example the ability to break
out in groups on an online session is a rather recent functional-
ity that is helping a lot to improve the online class experience.

Seinajoki University of Applied Sciences (SeAMK] in Finland and
Universidad Federico Santa Maria (USM] in Chile have quickly
adapted to the new environment, and certainly this new period
will be more easy to continue the teaching anyhow, anywhere
and by all means since they are more prepare to the challenge.

Communication is fundamental during all this process, the pro-
grams must be adapted to consider online versus physical activi-
ties or a combination of both of them, teacher have learnt how
to use technology and have more experience in online teaching.
Perhaps universities will consider the possibility of open fully
online programs in the future. This could help to expand the
higher education reach to hundreds of millions of new students
in the coming years.

There are some technological challenges such has more band-
width in the universities, and in some countries what happens
with the students who do not have a good internet access. This
is the case of many underdeveloped countries which account for
a large percentage of higher education students, also they must
increase networks security has the traffic increases and the
activities some universities are not fully prepare to secure the in-
teraction in campus and protect their systems from wrong doing.
The need to provide streaming services and platforms and tools
software licenses will also be a challenge for some universities.



As well, there are challenges in the programs. Some studies need
the use of expensive labs or the access to clinic or patients that
are mostly done in presence mode. So, how do you adapt this
learning to online mode has to be consider, in the case of USM
they modify the students programs so next year courses that are
more suitable for online mode were program for this year and the
presence lab or activities were postpone to next year demanding
more flexibility on the programs.

According to students, SeAMK has done an excellent job in its
transitions from present to online learning, being communica-
tions and the fast responses from teachers fundamental in the
process and having the appropriate technology. The willingness
of the faculty to learn and change is also key issue in order to
adapt quickly to the new conditions.

In this uncertain environment, it is important that learning con-
tinues in higher education, technological tools could be of great
help and we may be at the verge of a big transition on Education
in the world from a traditional format to a flexible online format.
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1 JOHDANTOA

Mennyt kevat mullisti lyhyessa ajassa opetuksen seka Suomes-
sa ettd maailmanlaajuisesti. Pandemian levitessa oppilaitokset
siirtyivat muutaman vuorokauden varoajalla etaopetukseen, ja
tassa artikkelissa kuvataan tuon muutoksen myota keskeiseksi
nousseita taitoja osana opettajan ammatillista kompetenssia.
Tarkastelun kohteeksi on otettu erityisesti opettajien ja opiske-
lijoiden vuorovaikutus- ja viestintataidot verkossa. Artikkelissa
kasitellaan verkko-opetuksen tuomia muutoksia viestintaan ja
vuorovaikutukseen nimenomaan pedagogisesta nakokulmasta.
Viitekehyksena artikkelille ovat kevaan 2020 muutokset ammat-
tikorkeakoulun opetuksessa, ja esitettyjen havaintojen tukena
ovat artikkelin kirjoittajien omat kokemukset.

Verkossa opettaminen on viimeisten vuosikymmenien aikana
lisaantynyt pikkuhiljaa, mutta vasta viimeisten vuosien aikana
siita on tullut varteenotettava vaihtoehto luokkahuoneessa ta-
pahtuvalle opetukselle. Myos opettajan tyonkuva on viime vuosien
aikana teknistynyt ja muuttanut muotoaan siten, etta erilaisten
viestintateknologioiden hallinnasta ja niiden avulla viestimisesta
on tullutyha tarkeampi osa tyota. Esimerkkina tasta mainittakoon
perinteiset reissuvihot korvaavat viestintdsovellukset (esimer-



kiksi Wilma) seka Teamsin tai Zoomin kaltaisten sovellusten
hyodyntaminen yha enemman opetuksen tukena tai jopa luok-
kahuoneopetuksen korvaavana oppimisymparistona. Edella mai-
nitut muutokset edellyttavat opettajalta nimenomaan verkkoon
soveltuvia kirjallisia tai suullisia viestinta- ja vuorovaikutustaitoja.

Tata artikkelia kirjoitetaan uuden syyslukukauden kynnyksel-
la, mika on oiva hetki pysahtya analysoimaan ja reflektoimaan
kuluneen kevaan verkko-opetuksesta kertyneita kokemuksia.
Koska artikkelin kirjoittajat tyoskentelevat opetustehtavissa,
tassa esitetyt kokemukset ja arviot keskittyvat paaosin opettajan
toimintaan ja opetustyohon verkossa. Keskeisimpia kysymyksia,
joihin tassa tekstissa vastataan, ovat miten ja milla tavoin ver-
kossa toteutettavassa opetustilanteessa tulee viestia, ja miten
opettaja voi kehittaa omia ammatillisia verkkoviestintataitojaan.

2 VIESTINTA JA
PEDAGOGIIKKA VERKOSSA

Verkko-opetus itsessaan ei ole uusi asia suomalaisessa kor-
keakoulumaailmassa. Opetuksen muuttaminen taysin verkossa
toteutettavaksija erityisesti todella nopealla aikataululla oli kui-
tenkin suuri muutos verrattuna aiempaan tilanteeseen. Ennen
viime kevatta opintojaksoja toteutettiin paaasiassa kolmella eri
tavalla; kokonaan verkkopohjaisiksi alun perinkin suunnitel-
tuina toteutuksina, taysin kontaktiopetuksena toteutettavina
opintojaksoina seka naiden yhdistelmina toteutettavina moni-
muoto-opintojaksoina. Tilanne, jossa kaikki opetus muunnettiin
verkko-opetukseksi, oli haastava pelkastaan siita syysta, etta
jo meneillaan olevat lahiopetukseksi suunnitellut opintojaksot
muutettiin verkko-opinnoiksi. Lisahaasteen tilanteeseen toi
poikkeuksellisen lyhyt aika toteuttaa muutos, silla kyse oli muu-
tamasta vuorokaudesta.



Luokkahuoneeseen tarkoitettua opetusta ei sellaisenaan voi
siirtaa verkkoon. Verkossa opettaminen vaatii vuorovaikutukselta
ja viestintaosaamiselta huomion kiinnittamista eri asioihin kuin
luokkahuoneessa, kasvokkain, tapahtuva opetustilanne. Myos
verkko-opintojaksojen pedagogisessa suunnittelussa on otettava
huomioon eri asioita kuin luokkahuoneessa tapahtuvan opintojak-
son suunnittelussa. Erityista huomiota on kiinnitettava verkossa
tapahtuvaan dialogiin, ellei sitten suunnittele kokonaan automa-
tisoitua tai pelillistettya verkko-opintojaksoa. Myos kokonaan
kirjallisesti suoritettavaksi suunnitellussa verkko-opintojaksossa
on hyva ottaa muutamia vuorovaikutuksen kannalta olennaisia
asioita huomioon. Myos verkossa opiskellessa opiskelijan taytyy
saada tunne siita, etta opetus on vuorovaikutteista ja dialogista.
Tahan on useampia eri keinoja. Esimerkiksi Koponen (2020)
toteaa, etta verkossa tapahtuvan vuorovaikutussuhteen yllapita-
minen vaatiienemman kuin kasvokkain tapahtuva vuorovaikutus.
On kysyttava enemman ja keskityttava asiasisallon lisaksi myos
vuorovaikutussuhteen yllapitoon esimerkiksi kyselemalla kuulu-
misia ja kertomalla itsestaan. Edella mainittujen avulla keskus-
telussa on mahdollista rakentaa luottamusta, joka puolestaan
helpottaa esimerkiksi hankalista asioista teknologian valityksella
keskustellessa (ks. Koponen 2020). My6s viestinnan selkeyteen,
tempoon ja rytmitykseen kannattaa kiinnittaa huomiota. Edella
mainittujen avulla vuorovaikutteisuutta ja dialogisuutta voidaan
yllapitaa myos verkossa.

Verkkoviestinnan kaytto opetustyossa edellyttaa opettajalta
nimenomaan verkkoon soveltuvia kirjallisia tai suullisia vies-
tintataitoja. Taman artikkelin kirjoittajat eivat omassa tygssaan
amk-opettajina kayta sahkaisia “reissuvihkojarjestelmia”, mut-
ta opiskelijoihin ollaan yhteydessa esimerkiksi sahkopostin ja
Moodlen avulla. Verkossa tapahtuvan kirjallisen viestinnan on
oltava lyhytta, ytimekasta, selkeaa ja tasmallista. Kirjallisessa
viestinnassa on hyva noudattaa muutoinkin asiatyylia, seka
selkean kirjallisen viestinnan ilmaisun periaatteita. Verkossa



tapahtuva kirjallinen viestinta on usein esimerkiksi painettua
kirjallista viestintaa selvasti nopeampaa, reaaliaikaisempaa ja
ytimekkaampaa.

Suullisessa verkkoviestinnassa yksi tarkeimpia asioita on
vuorovaikutussuhteen yllapito ja kommunikaation avaaminen.
Kuulumisten kyseleminen on tarkea osa viestintaa ja ominaista
etenkin englanninkieliselle viestinnalle, josta kumpuaa kasite
small talk. Kussakin kulttuurissa ja kielessa on sille ominaisia
piirteita ja small talkin kaltaista viestintaa, mutta sen rooli vaih-
telee. Verkossa tapahtuva suomenkielinenkin viestinta edellyt-
taa onnistuakseen small talkia, vielapa usein paljon enemman
kuin fyysisesti samassa tilassa tapahtuva kasvokkaisviestinta.
Suomalaisessa viestintakulttuurissa on totuttu asiakeskeiseen
ja toimintakeskeiseen viestintatapaan. Talloin small talkille jaa
yleensa vahan tilaa tai sen tarvetta ei nahda, ja viestinta keskittyy
enemman tehokkaaseen ja nopeaan asioiden hoitoon.

Kuten Vartia (2009, 75) tuo esiin useissa tutkimuksissa on saatu
tulokseksi, etta kommunikaatiosta jopa 90 prosenttia on sa-
natonta viestintaa. Viestintakulttuurin eleettomyys voi johtaa
vaarinymmarryksiin ja ilmeettomyys ja katsekontaktin puute
myos siihen, etta opiskelijat kokevat, etta opettaja ei ole verkos-
sa viestiessa lasna. Samalla tavoin kuin luokkahuoneessa myos
verkossa viestiessa opettajan ilmeilla, eleilla ja katsekontaktilla
on tarkea tehtava lasnaolon tunteen luomisessa. Jos nain ei ta-
pahdu, opiskelija kokee opettajan pitavan monologia ja kiinnostus
monologiin on yleensa huomattavasti dialogia ja oikeaa vuorovai-
kutusta heikompi. Taman artikkelin kirjoittajien ja opiskelijoilta
saadun palautteen perusteella, juuri lasnaolo, tai ainakin illuusio
lasndolosta, ovat tarkeita asioita. Opiskelija haluaa saada myos
verkossa opiskellessaan tuntea yhteenkuuluvuutta, ja voivansa
osallistua keskusteluun. Tama tarkoittaa opettaja nakokulmasta
erityisen aktiivista roolia opiskelijoiden osallistamisessa.



Verkossa viestintayhteyden avaamiselle ja vuorovaikutukselle on
viela kasvokkaisviestintaakin suurempi tarve ja sen vuoksi myos
small talkin merkitys korostuu. Ennenvarsinaiseen asiaan mene-
mista olisikin hyva avata viestintayhteys esimerkiksi kyselemalla
kuulumisia tai keskustelemalla jotain hieman epavirallisempaa
asiaa. Verkossa nonverbaalinen viestinta, ilmeet ja eleet eivat
vality samalla tavoin kuin fyysisessa tilassa, joten sanoilla on
verkossa fyysista esitystilannetta suurempi merkitys. Kuuntelun
osoittaminen tulee tapahtua myos muilla keinoilla kuin ilmein ja
elein. Esimerkiksi samanmielisyys kannattaa aina sanoa aaneen
ja opiskelijoilta on hyva kysya mielipiteita ja tarkentaa saatuja
vastauksia tai kommentoida niita.

Kuten Koponen (2020) toteaa teknologiavélitteinen viestintd ja
sithen liittyvan teknologian hallinta eivat ole useimmille kynnys-
kysymyksia. Erilaisia teknisia vaihtoehtoja on tarjolla paljon, ja
monet niista ovat taysin ilmaisia seka helppokayttoisia. Verkossa
viestiminen vaatii myos uudenlaista tapaa olla vuorovaikutuk-
sessa, mika onkin saattanut olla edella mainittuja huomatta-
vasti suurempi haaste monelle (ks. Koponen 2020]). Oma kuva
ruudussa ja oman aanen valittaminen teknologia-avusteisesti
nayttaa korottavan kynnysta viestia. Taman artikkelin kirjoittajien
omien kokemusten perusteella voidaan vaittaa, etta verkkovies-
tintatilanteissa opiskelijat ovat vahemman aktiivisia esittamaan
kysymyksia tai kommentoimaan kuin esimerkiksi luokkahuo-
netilanteissa. Eika tama huomio pade vain opiskelijoihin vaan
ylipaataan vahankaan isompiin ryhmiin verkossa ja erityisesti,
jos on kyse entuudestaan toisilleen tuntemattomista ihmisista.
Kynnys viestia, ja kommentoida, ajatella aaneen tai sanoa oma
mielipiteensa kasvaa.



3 VINKKEJA VERKOSSA TAPAHTUVAAN
OPETUSTILANTEESEEN

Taman artikkelin kirjoittajien mukaan verkossa toteutettavan
opetustilanteen alkuun kannattaa varata aikaa yhteiselle aloituk-
selle ennen varsinaisen aiheen kasittelya. Aloitukseen sisaltyy
keskustelun avaus eli ensimmaiseksi tietenkin opiskelijoiden
tervehtiminen. Ryhman koosta riippuen, joko henkilokohtainen
tervehdys ja kuulumisten vaihtokierros, tai jos on kyse isommasta
ryhmasta yhteinen tervehdys kaikille ja sen jalkeen viela small
talkin kaltaista keskusteluyhteydenavausta, jonka avulla osallis-
tetaan opiskelijat ja luodaan oppimisen kannalta suotuisa ilmapii-
ri. Hyvana apuna tahan toimivat esimerkiksi retoriset kysymykset.
Verkossa viestintayhteyden avaamiselle ja vuorovaikutukselle on
viela kasvokkaisviestintaakin suurempi tarve ja sen vuoksi myos
“small” talkin merkitys korostuu. Tervehdysten jalkeen, ennen
varsinaiseen asiaan menemista, olisikin hyva avata viestintayh-
teys esimerkiksi kyselemalla kuulumisia tai keskustelemalla
jotain hieman epavirallisempaa asiaa.

Mahdollisuuksien mukaan opiskelijat kannattaa myods verkossa
jakaa pienryhmiin, joissa he tyoskentelevat itsenaisesti osan
ajasta. Opettaja voi vierailla naissa pienryhmissa ja varmistaa,
etta tehtavananto on selva ja opiskelijat tydoskentelevat tarkoituk-
senmukaisesti. Vuorovaikutusta voi edistaa kysymysten ja uusien
keskusteluaiheiden avulla, etenkin, jos opiskelijaryhman toiminta
vaikuttaa passiiviselta. Talla tavalla opettaja pystyy luomaan ja
yllapitamaan vuorovaikutusta opiskelijoiden kanssa, mika on
haastavaa suuren opiskelijaryhman parissa tyoskennellessa.
Opetustilanteen paatteeksi on hyva kokoontua yhteen samalle
keskustelualueelle viela paattamaan opetustilanne yhteisesti.
Koko opintojakson ajan kannattaa opiskelijoita mahdollisuuksien
mukaan ohjeistaa myds kirjallisesti ja tehda tama saannollisin
valiajoin, vahintaankin opintojakson alussa ja lopussa.



Kuten muistakin opintojaksoista, myos verkko-opintojaksosta, on
hyva laatia ennakkoon pedagoginen kasikirjoitus. Kasikirjoituk-
sessa voi huomioida esimerkiksi opintojakson aikataulutuksen,
joka ei saa olla liian tiukka, eika toisaalta myoskaan liian valja.
Opettajan on hyva tarkastella kriittisesti aikataulua suhteessa
opintojaksolla opetettaviin sisaltoihin. Tehtavien maara kannattaa
pitaa kohtuullisena niin opiskelijan kuin opettajankin kannalta.
Tyomaara on suhteutettava opintojaksolta saataviin opintopis-
teisiin ja nithin vaadittaviin tyotunteihin. Opintojakson alussa
opiskelijalle kerrotaan myos arvioinnista, ja miten se toteutetaan.

Opiskelija haluaa, etta hanelle annetaan myos verkko-opintojak-
solla joko kirjallista tai suullista palautetta tehtavistaan. Kuten ei
luokkahuoneessakaan, opettajan ei myoskaan verkossa tarvitse
arvioida jokaista tehtavaa arviointiasteikolla, vaan osa tehtavista
voidaan arvioida hyvaksytty-hylatty -asteikolla. Vertaisarviointi on
hyva menetelma myos verkkototeutuksissa, ja useat verkkoympa-
ristot, esimerkiksi Moodle, mahdollistavat sen. Vertaiselta saadut
palautteet ja vinkit antavat niin palautteen saajalle kuin antajalle
uudenlaista nakokulmaa ja sitouttavat opiskelijoita tehtavien te-
kemiseen ja yhdessa tekemiseen. Vertaisarviointi kehittaa kykya
ymmartaa ihmisten erilaisia vahvuuksia ja toisaalta havaita myos
omia kehittamistarpeita. Lisaksi vertaispalautteiden avulla opis-
kelijat usein hahmottavat hyvin ne asiat, mitka tekevat tehtavasta
mielenkiintoisen, ja mihin asioihin kannattaa kiinnittad huomiota.
Nakokulma palautteen antoon ja vastaanottoon monipuolistuu ja
rikastuu, kun palaute ei tule ainoastaan opettajalta.

3.1 Opettajan rooli

Kuten luokkahuoneessa, myos verkossa opettajan tehtavana
on johtaa ja vieda keskustelua eteenpain. Tama on verkos-
sa erityisen haastavaa jo pelkastaan siita syysta, etta usein
verkko-opetustilanteissa puuttuu videokuvayhteys opiskelijoi-
hin. Teknisesti videokuvan lahettaminen ja vastaanottaminen



onnistuu yleensa hyvin, eika vaadi juuri enempaa tekniikkaa
kuin aanen lahettaminen ja vastaanottaminen. Monille oman
aanen kuuleminen on kuitenkin jo tarpeeksi epamiellyttavaa tai
ainakin epamukavuusalueen ulkopuolella olevaa, ja sen vuoksi
myos monesti oman videokuvan jakaminen jatetaan tekematta.
Videokuva helpottaa vuorovaikutusta puolin ja toisin kuitenkin
selvasti. Opettajan nakokulmasta verkossa tapahtuva viestinta
jaa usein vaille opiskelijoiden kasvojen ilmeita ja kehon kielta, ja
nama ovat tarkea osa viestintaa. Opettajan olisi joka tapauksessa
hyva jakaa omaa kuvaansa, toki on tilanteita, jolloin jaettavalla
materiaalilla on viestinnan nakokulmasta suurempi merkitys
kuin kasvojen ilmeilla ja eleilla ja talloin videokuvan voi jattaa
jakamatta. Opettajan on aika ajoin syyta pysahtya varmistamaan,
etta opiskelijat ovat lasna seka perilla sithen saakka kasitellysta
sisallosta. Menetelmina voivat olla yleisten kysymysten esittami-
nen, tai kysymysten esittaminen niin, etta kohdentaa kysymyksen
tietylle osallistujalle.

Koponen (2020) kirjoittaa tietokonevalitteisesti tapahtuvasta
sosiaalisesta lasnaolosta, jolla han viittaa lasnaolon tunteeseen,
joka syntyy kontaktista aitoon ihmiseen. Sanattoman viestinnan
havainnointi, tulkitseminen tai ymmartaminen rajoittuvat tekno-
logisten ratkaisujen myota. Myos tunteiden tai ironian ymmar-
tamisesta tulee verkossa vaikeampaa kuin fyysisesti samassa
tilassa ollessa. Kirjoittajien mukaan naihin Koposen (2020) esiin
nostamiin asioihin tulisikin kiinnittaa erityista huomiota vies-
tinta- ja vuorovaikutustaitoja opettaessa. Yhtena olennaisena
keinona sosiaalisen lasnaolon valittymiseen, kirjoittajat pitavat
videokuvayhteyden avaamista ja lasnaolon ilmaisemista eri ta-
voin, esimerkiksi nyokkaamalla, hymisemalla, vastaamalla tai
kysymalla.

Verkko-opetuksessa opettajan roolina on myos moderaattorina

toimiminen, joka tarkoittaa sita, etta opettaja valvoo keskuste-
luiden sujumista, aikataulussa ja asiassa pysymista ja yhteisten



pelisaantojen noudattamista. Varsinaisen oppimistilanteen tai
oppitunnin rakenne pysyy ennallaan, mutta on hyva kiinnittaa
huomiota tiettyihin viestinnallisiin seikkoihin. Hyva verkkovies-
tinta edellyttaa opettajalta erityista valmiutta kayttaa vastaanot-
tavan viestinnan taitojaan. Talloin opettaja valittaa opiskelijalle
signaaleja, etta opiskelija on kuultu, ymmarretty, huomioitu jne.
Tilanteen sanoittaminen apufraasein tai vaikkapa hymahdyksin
edistaa kaikkia osapuolia osallistavaa vuorovaikutusta, vaikka
viestinnan perille menoon ne eivat sellaisenaan vaikuttaisikaan.

3.2 Opiskelijan valmiudet viestia verkossa

Verkossa viestiminen vaatii myos opiskelijalta erilaisia vies-
tintataitoja kuin luokkahuoneessa viestiminen. Haasio (2017,
411) pohtii artikkelissaan, ettéd samalla tavoin kuin lapsi oppii
aidinkieltaan, nykypaivana han oppii myos tietotekniikan ja tie-
toverkkojen kayttoa. Kuitenkin, kuten lukeminen, kirjoittaminen
ja kielen kontekstuaalinen kaytto opitaan ian myota ja usein
koulussa, myos syvallisempi verkon hyodyntaminen, medialu-
kutaito, erilaiset ohjelmistot ja sovellukset opitaan oppimisen ja
ajan myota. Taman artikkelin kirjoittajien mukaan samalla tavalla
myos verkkoviestinnan ja verkkovuorovaikutuksen opettelu vaatii
tilannesidonnaisuutta ja kehittyy oppilaan oman kompetenssin
kehittymisen ja omien kokemusten mukana. Kuten Haasio (2017,
412) toteaa oppimisprosessissa koululaitoksen keskeista mer-
Kitysta ei voi kiistaa.

Vallinkoski (2017) kirjoittaa Viikin normaalikoulun testista, jonka
avulla on selvitetty lukioon tulevien oppilaiden tietotekniikkaosaa-
mista. Testissa saatujen tulosten mukaan oppilaiden taidoissa
on ollut puutteita erityisesti taulukkolaskennan, kuvankasittelyn
seka tekstinkasittelyohjelmien erikoistoimintojen hallinnassa.
Testeissa on selvinnyt, etta esimerkiksi sahkopostin liitetiedoston
on osannut lahettaa hyvin vain 80 prosenttia testiin osallistuneis-
ta. Taman artikkelin kirjoittajien mukaan verkossa opettaessa



on hyva ottaa huomion, etta itsestaan selvyytena ei kannata
pitaa mitaan. Tekniikan hallinta luo puitteet myos viestinnan
onnistumiselle ja antaa mahdollisuuden keskittya viestinnallisiin
taitoihin. Samalla tavoin, kuten opettajankin, myos opiskelijan on
hyodynnettava vastaanottavan viestinnan taitoja, osallistuttava
ja osoitettava lasnaoloaan. Nama taidot yleensa kehittyvat ver-
kossa viestiessa, ja erityisesti, jos niihin kiinnitetaan huomiota,
Ja opetetaan viestintaa ja vuorovaikutusta verkossa toimiessa.

Usein puhutaan diginatiiveista ja heidan digitaidoistaan, mutta
harvemmin tuodaan esiin se tosiasia, etta kyseisen sukupolven
taidot painottuvat ensisijaisesti digivalineiden viihdekayttoon.
Tyoelaman verkkovuorovaikutus ja -viestintataidot ja niiden toi-
mintatavat poikkeavat digitaalisen verkkoviestinnan viihdekayton
kaytannosta. Lisaantynytdigitaalisten viestintavalineiden kaytto
opiskelijoiden keskuudessa el automaattisesti tarkoita, etta hei-
dan valmiutensa opiskella naita valineita kayttaen ovat merkit-
tavasti parantuneet. Tama tarkoittaa opetuksen toteuttamisen
nakokulmasta sita, etta opettajan tulee huomioida opiskelijoiden
heterogeeniset valmiudet eri teknologioiden kayttoon ja varautua
antamaan tukea ja ohjausta niita tarvitseville.

4 VIESTINNAN HAASTEITA JA
MAHDOLLISUUKSIA VERKOSSA

Koponen (2020) toteaa, ettd yliopistokoulutus voi katsoa itsedan
peiliin ja pohtia, onko yliopistoissa viestinnan koulutuksessa
kyetty tarpeeksi vakavasti huomioimaan uudenlaiset vuorovai-
kutusmahdollisuudet. Han nostaa esimerkkeina esiin laakari-
koulutuksessa chat- ja etavastaanotolla tarvittavat kommuni-
kaatiotaidot, seka ekonomien taidot etakokousten jarjestamiseen
tai virtuaalitiimien johtamiseen. Taman artikkelin kirjoittajien
mukaan naita samoja asioita voidaan pohtia myos tradenomi-
koulutuksen kohdalla.



Kevaan 2020 aikana opetus siirtyi kokonaan verkkoon, mutta
edellytykset sithen olisivat voineet olla huomattavasti paremmat,
jos taitoja olisi harjoiteltu systemaattisesti etukateen. Verkkovuo-
rovaikutuksen haasteet ovat tulleet jaadakseen, eika verkossa
tapahtuva vuorovaikutus koskaan voi korvata kokonaan kasvok-
kaisviestintaa, mutta tulevaisuuden, ja tydelaman kannalta on
tarkeda miettia, mita taitoja verkossa tapahtuva vuorovaikutus
edellyttaa. Naita asioita tulee myos opettaa ja harjoitella.

Hietajarvi (2013) on jo aiemmin tuonut esiin muutoksia, jotka
vaikuttavat opettajan toimenkuvaan ja johtuvat muun muassa
teknologian ja tietokaytantojen nopeasta kehittymisesta, moti-
vaation, hyvinvoinnin ja tunteiden merkityksen huomioimisessa
entista enemman opetuksessa, kasvavista eroista oppilaitosten
tietokaytantojen ja vapaa-ajan kaytantojen valilla seka kansain-
valistymiseen ja maahanmuuttoon liittyvista muutoksista, jotka
vaikuttavat oppimisen tiloihin ja valineisiin. Naiden muutosten
vaikutus opettajan toimenkuvaan on viime vuosien aikana vain
lisaantynyt. Tekniikan toki voidaan nahda myds tuovan monia
helpotuksia ja nopeuttavan viestintaa, toisaalta edella mainitut
asiat lisaavat selvasti haasteita ja moninaistavat opettajien tyota
niin, ettd suunnittelussa on huomioitava entista enemman eri-
laisia nakokulmia.

Artikkelin kirjoittajien kokemusten perusteella, verkossa kan-
nattaa luoda tunne lasnaolosta tai ainakin illuusio ldsn&olos-
ta. Opiskelijat haluavat myos verkossa opiskellessaan tuntea
yhteenkuuluvuutta, ja voivansa osallistua keskusteluun. Tama
tarkoittaa sita, etta opettajan tulee aktiivisesti pyrkia osallis-
tamaan opiskelijoita eli luomaan tunne siita, etta opiskelijalla
on itse mahdollisuus vaikuttaa, vuorovaikuttaa ja olla mukana
ryhmassa. Myos vuorovaikutuksen tempoon kannattaa kiinnittaa
erityista huomiota. Verkossa viestiessa tempon ei saisi olla liian
hidas, jotta opiskelijat eivat koe tilannetta monologiksi, turhau-
du ja poistu verkosta. Toisaalta tempo ei voi myoskaan olla liian



nopea, jotta opiskelijat saavat tarvitsemansa tiedon, ja etta heille
mahdollistuu myos aikaa sulatella oppimaansa ja mahdollisesti
tarkistaa tai kysya asioista. Huolellinen pedagoginen etukateis-
suunnittelu mahdollistaa hyvan ja onnistuneen vuorovaikutuksen.

Verkko-opetukseen siirryttaessa saattaa teknologia saada liian
paljon huomiota ja opettajan energiaa saattaa kulua opetustek-
nologiseen toteutukseen turhankin paljon. Sen lisaksi opettaja
saattaa viela paatya tarjoamaan teknista tukea opiskelijoille,
joilla on puutteelliset valmiudet selviytya verkossa tapahtuvasta
opiskelusta. Ymmarrettavasti tilanteessa saattavat oppisisallot ja
itse oppiminen jaada vahemmalle huomiolle. Opetusteknologia
on, vanhaa sanontaa lainaten “hyva renki mutta huono isanta”.
Erilaisten, uusien ja jannittavien verkkoteknologioiden kokeilu ja
kaytto voi olla palkitsevaa, mutta se ei sovellu kaikille eika siita
saa muodostua itsetarkoitus. Verkko-opetusta suunnitellessa ja
toteuttaessa kannattaa aina huomioida opetussisallot, ja se mika
on paras toteutustapa kyseisen sisallon oppimisen kannalta.
Lisaksi tulee muistaa kayttajaystavallisyys eli se, mika on paras
valine tai sovellus kohderyhman nakokulmasta.

Opiskelijan nakokulmasta verkko-opiskelu edellyttaa ennen
kaikkea itseohjautuvuutta. Tekninen osaaminen kehittyy usein
tiettya sovellusta kayttaessa, mutta vastuun ottaminen omista
opinnoista siten, ettd ne etenevat aiotulla tavalla on ensisijaisen
tarkeaa. Verkko-opiskelussa puuttuu seka opettajan etta muiden
opiskelijoiden tarjoama tuki fyysisen vuorovaikutuksen avulla.
Verkon tarjoama mahdollisuus vuorovaikutukseen on rajallisempi
ja vaatii yksittaiselta oppijalta oma-aloitteisuutta.

5 JOHTOPAATOKSET

Haasio (2017, 414) toteaa, ettd digitaalisaatio tulee ottaa yha
enemman huomioon opetusta ja opetusmenetelmia suunnitel-



taessa, mutta ei valine vaan sisalto edella. Opetuksen keskiossa
on nyt paasaantoisesti ikaluokka, joka on kasvanut tietotekniikan
parissa. Valineiden kaytto ei kuitenkaan takaa sita, etta sisallol-
lisesti niita osattaisiin ilman harjoittelua hyodyntaa parhaalla
mahdollisella tavalla. Oppilaitoksilla on tassa iso tehtava. Kon-
tekstuaalinen verkkoviestinta ja -vuorovaikutus ovat yha tarkeam-
pia tydelamataitoja ja niiden opettelu vaatii jatkuvaa oppimista ja
uudenlaisten toimintatapojen omaksumista. Opiskelijoiden verk-
koviestinta ja -vuorovaikutustaitoja opettaessa, myos opettajan
on omaksuttava uudenlaisia tyoskentelytapoja ja -menetelmia.

Opettajan vastuulla on loytaa juuri verkkoon parhaiten soveltuvat
opetusmenetelmat. Ei riita, etta opetettava sisalto on hallussa,
vaan pedagogisilla valinnoilla on koulutuksessa suuri merkitys.
Pedagogiset valinnat verkko-opetuksen toteutuksissa edellytta-
vat opettajalta ammattitaitoa jaymmarrysta oppimisesta. Tarjolla
on, mita vaikuttavampia teknisia ratkaisuja, mutta kaikkein visu-
aalisesti tai graafisesti kehittyneimmat ratkaisut eivat valttamatta
tue oppimista, jolleivat ne edistd asetettujen pedagogisten tavoit-
teiden saavuttamista. Toisin sanoen hieman teknisesti vaatimat-
tomampikin opetusteknologinen ratkaisu saattaa olla parempi
valinta tietyn oppimistavoitteen ja oppimissisallon kannalta.

Verkkoviestinnallinen osaaminen tulee saada osaksi kaikkea
tarjottavaa koulutusta siten, ettd sita kehitetdan jokaisen opiskel-
tavan aineen opinnoissa. Koska kyse on keskeisesta tyoelamassa
tarvittavasta taidosta, tulee se nahda osana ammatillista osaa-
mista, oli kyse sitten markkinoinnin, johtamisen tai kirjanpidon
tyotehtavista. Oiva tapa kehittaa verkkoviestinnan valmiuksia on
toteuttaa oppimistilanteita, joissa opiskelijat tyoskentelevat verk-
kovalitteisesti ja viestinnallisiin asioihin kiinnitetadn huomiota
seka tehtavan annossa, opintojen toteutuksessa, etta opinnoista
annettavissa palautteissa.
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MUOTOILUAJATTELUN

JA YHTEISKEHITTAMISEN
MAHDOLLISUUKSIA OPETUKSEN
SUUNNITTELUSSA

Satu Lautamaki, KTT, yliopettaja
SeAMK Liiketoiminta ja kulttuuri

1 JOHDANTO

Tassa artikkelissa kasitellaan aluksi sita, mita muotoiluajattelu ja
yhteiskehittaminen tarkoittavat prosesseina ja menetelmina. Sen
jalkeen pyritaan arvioimaan ja kuvaamaan, miten naita voidaan
hyodyntaa opetuksen suunnittelussa ja toteutuksessa.

Seka muotoiluajattelussa etta yhteiskehittamisessa hyodynne-
taan erilaisia menetelmia, joilla ideoita voidaan luoda, jakaa ja
arvioida monialaisen tiimityoskentelyn keinoin. Samoin niissa
korostuvat ketteran kehittamisen ja paatoksenteon nakokulmat.
Niiden avulla pystytaan entista nopeammin tekemaan tarvittavia
paatoksia, omaksumaan uudentyyppista osaamista ja sitoutu-
maan haluttuihin muutoksiin ja niiden vaatimiin tavoitteisiin.
Nama asiat mainitaan usein yrityskontekstissa, joissa muotoi-
luajattelu ja yhteiskehittaminen nahdaan keinoina esimerkiksi
rohkeammin kyseenalaistaa olemassa olevia ajatusmalleja ja
testata uusia ideoita. (Nelson 2018.) On selvaa, etta yrityksissa
muotoiluajattelulla voi olla merkittava rooli, kun haetaan erot-
tuvuutta markkinoilla. Silla voidaan parhaimmillaan saavuttaa
markkina-asema, jota kilpailijat eivat saavuta tai haluttu imago
kuluttajien ja asiakkaiden mielessa.

Soveltuvatko edella mainitut asiat myos korkeakouluopetuksen
suunnitteluun? Tarkoituksena ei ole kuitenkaan pohtia, millaisia



muotoiluajattelun opinnot ja opintojaksot tulisi olla sisalloltaan
tai miten muotoiluajattelua tulisi opettaa, silla naita opintoja
tarjotaan jo monella eri korkeakoulutuksen alalla, kuten myos
viimeisten vuosien aikana enenevassa maarin peruskouluissakin
(esim. Verkka 2016; Ornamo, [viitattu 28.8.2020]). Enemmankin
tassa artikkelissa on tavoitteena pohtia ammattikorkeakoulun
opettajan nakokulmasta, voisiko muotoiluajattelua hyodyntaa
opetuksen suunnittelussa ja kehittamisessa. Tavoitteena on virit-
taa ajatuksia siita, miten esimerkiksi osallistaminen, luovuus ja
kokeileminen ovat oleellisia muotoiluajattelussa ja yhteiskehitta-
misessa - ja yhta lailla ne ovat tarkeita ja tasavertaisia oppimisen
elementteja meille opettajille.

2 KASITTEIDEN TARKASTELUA

Muotoiluajattelu eli design thinking el ole mik&an viime vuosina
syntynyt kasite, silla sen juuret yltavat jo 1960-luvulle, jolloin
suunnittelutieteissa keskusteltiin muotoilusta tieteena ja ajatte-
lutapana. Muotoiluajattelu ytimekkaasti maariteltyna tarkoittaa
ongelmien ratkaisemista luovuutta, empatiaa ja muotoilijoiden
kayttamia menetelmia hyodyntaen. Muotoiluajattelussa integ-
roidaan osallistavan prosessin avulla useita eri asioita yhteen,
kuten monialaisuus, havainnollistaminen, luovuus, kokeileva
kehittdminen ja ymmarrys kayttajista (vrt. Miettinen 2014, 11).
Muotoiluajattelussa painottuvat ratkaisuhakuiset toimintatavat,
ajattelumallit ja tyokalut. Niita hyodynnetaan siten, etta ase-
tettuun ongelmaan saadaan luotua vaihtoehtoisia ratkaisuja.
Muotoiluajattelua voidaankin maaritella kykyna hyodyntaa ko-
konaisvaltaista asiakas- ja kayttajaymmarrysta, jonka avulla
luodaan, kokeillaan, testataan ja kehitetaan uusia, vaihtoehtoisia
ratkaisuja, jotka soveltuvat asiakkaiden ja kayttajien elamaan.

Yhteiskehittaminen on muotoiluajattelun ytimessa, kasitteena
se on kuitenkin hyvin moniulotteinen. Toisaalta silla on juurensa
lilketalouden kentassa, toisaalta sita hyodynnetaan hyvin paljon



julkishallinnossa, vaikkakin eri painotuksin. Yritykset kutsuvat
asiakkaitaan raateihin ja tyopajoihin muun muassa ymmar-
taakseen asiakkaiden tarpeita entista paremmin ja voidakseen
sitouttaa asiakkaita omaan tuote- ja palvelukehittamiseen.
Julkisella sektorilla kansalaisten osallistaminen on olennainen
osa demokratiaa jajulkisten palveluiden laadun varmistusta (vrt.
Jalonen 2019). Prahalad ja Ramaswasy (2000) pohtivat yhteiske-
hittamisen mahdollisuuksia siita nakokulmasta, miten yritysten
on saatava asiakkaat osallistumaan innovaatiotoimintaansa. He
luovat artikkelissaan myos mielikuvan siita, miten yritysten kil-
pailukentan on muututtava muistuttamaan kokeilevaa teatteria,
jossa kaikki ja kuka tahansa voivat osallistua naytelmaan.

Muotoiluajattelu perustuu myos iteratiiviseen prosessiin, jossa
on tietyt toisiaan seuraavat vaiheet, mutta saatujen tulosten
pohjalta on aina mahdollista palata aiempiin vaiheisiin, ja myos
maarittelemaan tavoitteita uudelleen (ks. Kuvio 1).

Kuvio 1. Muotoiluajattelun prosessimalli.

Empatia muotoiluajatteluprosessin ensimmaisena vaiheena
tarkoittaa kayttajien tarpeiden ymmartamista, erityisesti kvali-
tatiivisten menetelmien, kuten havainnoinnin ja haastatteluiden,
avulla. Taman vaiheen tuloksena syntyneet nakemykset asi-
akkaiden tarpeista auttavat hahmottamaan ja maarittelemaan
ratkaistavan ongelman seuraavassa prosessin vaiheessa. Kuten



Norman (2013, 217 - 218) toteaa, on hyvinkin mahdollista, ettei
ensimmaisena hahmotettu ongelma olekaan “oikea”, joka pitaisi
ratkaista. Asiakkaista saatua tietoa syvallisemmin tulkiten voi-
daankin maaritella uusi ongelma.

Seka muotoiluajattelussa etta yhteiskehittamisessa usein pyri-
taan ratkaisemaan ongelmia, joita myos kuvataan termeilla kuten
viheliainen, pirullinen, hankala tai monimutkainen ongelma.
Vihelidisen ongelman maaritelma voi jo itsessaan olla hankala.
Toisinaan silla viitataan laaja-alaisten yhteiskunnallisten, esi-
merkiksi sosiaalisten tai kulttuuristen, ongelmien kasittelyyn.
Taman tyyppinen ongelma on hankala ensinnakin siksi, etta siihen
el loydy oikeaa tai vaaraa ratkaisua, vaan paremminkin hyva tai
huono ratkaisu, tai useita sellaisia. Monimutkaiseksi ongelman
tekee myos se, etta sille ei ole selkeaa maarittelya eika ongelmal-
la ole selkeita aariviivoja. Lisaksi ongelmaan kytkeytyneena voi
olla muita monimutkaisia ongelmia: miten esimerkiksi koyhyys,
terveysongelmat ja koulutustausta liittyvat toisiinsa. (ks. esim.
Dam & Teo 2020.)

Yha enemman meidan kuluttajien arkipaivaiset kokemukset
nahdaan myos hankalina ongelmina: miten yritykset ja organi-
saatiot voivat tarjota uusia palveluita ja tuotteita, jotka muuttai-
sivat kuluttajien toimintatapoja tai ajattelumalleja, ja jota kautta
voitaisiin luoda taysin uutta, kestavaan kehitykseen perustuvaa
liikketoimintaa. Yhteiskunnallisesta nakokulmasta katsottuna
nama ongelmat eivat ehka arvotu samalle tasolle kuin laajat
sosiaaliset ja kulttuuriset ongelmat, mutta niilla on yrittajyyden
ja taloudellisen hyvinvoinnin kehittymisen kannalta yhta tavalla
merkitysta. Seka muotoiluajattelussa etta yhteiskehittamisessa
onkin keskeista ymmartaa kayttajien tarpeita ja hakea kayttajia
osallistaen ratkaisua heidan kokemiinsa ongelmiin monialaisia
nakokulmia hyodyntaen. Esimerkkeina nakokulmista Brown
(2008) painottaa integroivaa ajattelua, optimistisuutta, elaytymista
seka kokeilu- ja yhteistyohalukkuutta.



Muotoiluajattelun ideointivaiheessa integroidaan asiakasymmar-
rys ja luovat ongelmanratkaisutekniikat. Tassa vaiheessa on tar-
keaa muodostaa mahdollisimman monipuolinen ideointiryhma,
jossa on mukana eri alojen edustajia, hyodyntaen yhteiskehitta-
misen nakokulmia. Luova ideointi sisaltaa myos aiemmin saadun
tiedon uudelleen jarjestamista. Yhtena tarkeimmista tavoitteista
on tuottaa paljon ideoita, eli ideoiden maara on tarkeampaa kuin
niiden laatu tdssd vaiheessa. (Brown 2008.)

Muotoiluajattelun prosessin loppuvaiheet sisaltavat mallinta-
misen ja testaamisen. Luovien ideoiden pohjalta mallinnetaan
kokonaisvaltainen ratkaisukonsepti tai -konsepteja nopean pro-
totypoinnin avulla seka esitellaan ne toivotulle kohderyhmalle.
Prototypoinnin ei tarvitse olla huippuun viritettya 3D-mallinnusta
vaan esimerkiksi arkipaivaisia materiaaleja yhdistamalla voi-
daan rakentaa malli tai visualisoida ratkaisuehdotus piirtaen
se paperille. Testausvaiheen jalkeen voidaan joutua palaamaan
takaisin prosessin alkuun tai aiempaan vaiheeseen ja luomaan
uusia ideoita, joita voidaan testata uudelleen kohderyhman avulla.
(vrt. Reyero 2019.)

Prahaladin ja Ramaswamyn (2000) esittamana kokeilevan teat-
terin mielikuva kuvaa edelleenkin muotoiluajattelun ja yhteiske-
hittamisen ydinta: miten eri sidosryhmat, osaajat tai osapuolet
voivat yhdessa kokeilla, kehittaa, luoda uusia ideoita ja testata
niita yha nopeammassa tahdissa. Moniosaamiseen ja -kykyisyy-
teen perustuva innovaatiotoiminta ei rajoitu pelkastaan yritysten
tuotteiden ja palveluiden kehittamiseen, vaan yritysten lisaksi
yhteiskunnallisesti vaikuttavaan innovaatiotoimintaan tarvitaan
mukaan myos loppukayttajia, julkista sektoria ja TKI-toimintaa
edistavia korkeakouluja (vrt. Co-creation Orchestration 2019.)



3 OPETUKSEN SUUNNITTELU
MUOTOILUAJATTELUPROSESSINA

Miten muotoiluajattelua ja yhteiskehittamista voidaan hyodyntaa
korkeakouluopetuksen suunnittelussa, on avoin ja mielenkiin-
toinen kysymys. Talla hetkella on suhteellisen vahan empiirista
tutkimusta siita, miten opettajat naiden hyodyntamisen kokevat.
Useimmiten muotoiluajattelua kasitellaan oppimisen valineena
kuin opettajan kdyttamé&na suunnittelukeinona (vrt. Beligatamulla
ym. 2019).

Muotoiluajattelun mukaisesti oppimisen kaytanto tulisi olla
mahdollisimman todenmukaista, johon soveltuu esimerkiksi
projektioppiminen. Ammattikorkeakouluissa projektioppiminen
on yksi usein kaytossa olevista oppimismuodoista, perustuen
yritysprojekteihin, joissa opiskelijat ratkovat yritysten tarjoamia
aitoja ongelmia. Projektioppimisella voidaan nahda olevan erilai-
sia positiivisia vaikutuksia esimerkiksi ongelmanratkaisutaitojen
ja kriittisen ajattelun kehittymiseen seka reflektioon ja vuoro-
vaikutukseen liittyviin taitoihin. Haasteena projektioppimisessa
on, etta projektit usein toteutetaan omilla aloilla: esimerkiksi
kulttuurialan opiskelijat toteuttavat useimmiten kulttuurialaan
liittyvan kuin projektin, jossa paapaino on vaikkapa teknologia-
yrityksen uusien lilketoimintamallien rakentamisessa. Toisaalta,
voi olla vaikeakin loytaa yritysta, joka voi antaa erilaisista am-
matillisista ndkokulmista maaritellyn yhteisen ongelman. (ks.
Donnelly & Fitzmaurice 2005.)

Projektioppimiseen perustuvaa muotoiluajattelua hyodynnetaan
selkeastijo opiskelijoiden tyoskentely- ja oppimismallina useilla
opintojaksoilla SeAMKissa. Esimerkinksi muotoiluajattelu on
kaikille ensimmaisen vuoden opiskelijoille pakollisen Innovaatio-
viikko-opintojakson toimintaperiaatteena. Lisaksi muotoiluajat-
telun prosessia ja toimintamalleja hyodynnetaan yksikossamme



kulttuurituotannon tutkinto-ohjelmassa palvelumuotoiluun
liittyvissa opinnoissa. Palvelumuotoilun opintojakso on myos
tana lukuvuonna tarjolla englanninkielisena, suunnattuna erityi-
sesti IB- ja vaihto-opiskelijoille. Lukuvuodesta 2021 - 22 lahtien
strategisen palvelumuotoilun opintojaksoa tarjotaan ylempien
AMK-tutkinto-ohjelmien vapaavalintaisena opintona. Liiketoi-
minnan kehittamisen ylemmassa AMK-tutkinto-ohjelmassa on
yhteiskehittamiseen liittyva vapaavalintainen opintojakso, jota
pyritaan toteuttamaan monialaisena oppimisymparistona.

Kysymykseksi heraa, voisiko samaa muotoiluajattelun prosessia
kayttaa opetuksen suunnitteluvaiheessa opettajien tyokaluna?
Kuvio 2 pyrkii hahmottamaan tata ajatusta. Mallia voisi pohtia
esimerkiksi opetussuunnittelua tekevissa opettajatiimeissa ja
keskustella, voisiko sita testata tavalla tai toisella.

Kuvio 2. Pedagoginen suunnittelu muotoiluajattelun
mukaisesti.



Luka (2014) nostaa esiin ajatuksen, ettd muotoiluajattelun pro-
sessi on hyvin lahella Kolbin maarittelemaa kokemuksellisen
oppimisen mallia. Siina kokemukset, havainnointi ja pohdinta,
kasitteellistaminen ja toiminta seuraavat syklimaisesti toisiaan,
oppimisen perustuessa oppijan aktiiviseen rooliin (esim. Fern-
strom & Karna-Behm 2018, 23). Voisikin olla perusteltua lahestya
muotoiluajattelun hyodyntamista pedagogisessa suunnittelussa
kokemuksellisen oppimisen nakokulmasta.

Ensinnakin, empatia suunnittelun alkuvaiheena kaantaa katseen
tyoelamakontekstiin, jolloin pyritaan aktiivisesti havainnoimaan
tyoelaman muutoksia ja tarpeita. Muotoiluajattelun mukaisesti
empatia vaatii usein kaytannon havainnointia todellisessa ym-
paristossa. Yhtena mahdollisuutena on tietenkin esimerkiksi
ammattikorkeakouluopettajien tyoelamajaksot, mutta onko niita
tarpeeksi riittavasti ja usein? Olisiko muita keinoja ja mahdol-
lisuuksia tehda havainnointia, aivan kuten muotoilijat menevat
seuraamaan, miten esimerkiksi ihmiset likkkuvat julkisilla kul-
kuvalineilla, kayttavat mobiililaitteita tietoa etsiessaan tai miten
he viestivat sosiaalisessa mediassa (ongelmasta riippuen tapaus-
kohtaisesti maariteltavdassa havainnointikohteessal).

Havainnoinnin ei siis valttamatta tarvitse perustua monen viikon
tai kuukauden mittaiseen vaihtojaksoon. Esimerkiksi paivan
mittainen havainnointi voi tuoda yhta hyvin uusia oivalluksia, ja
toteutus voisi olla helpompaa seka opettajille etta heita vastaan-
ottaville tyoelamatahoille. Havainnointi ei kuitenkaan tarkoita
hakuammuntaa ja taydellista sattumanvaraisuutta, vaan se vaatii
selkeaa suunnittelua nakokulmista ja asioista, joita tulisi havain-
noida. Yhta hyvin toki voidaan hyodyntaa esimerkiksi tyoelaman
edustajien haastatteluita, jotka opettajat voisivat suunnitella ja
toteuttaa monialaisena tiimityona. Siten yhteiskehittamisen ja
osallistamisen periaatteet olisivat myos tassa vaiheessa tiiviisti
mukana.



Kokemuksellisen oppimisen toisena vaiheena on pohtiminen,
joka muotoiluajatteluprosessissa tarkoittaa ongelman maarit-
telya. Edellisessa vaiheessa saadut tiedot, kokemukset ja na-
kemykset tulee ensinnakin purkaa ja analysoida. Tahan voidaan
kayttaa esimerkiksi osallistavia tyopajoja tai visualisointi- ja
seinatyoskentelya, jossa suunnitteluun osallistuvat opettajat
voivat keskustella saaduista kokemuksista eri tavoin. Tyosken-
telyn tarkoitus ei ole pelkka keskustelu ja tiedon jakaminen vaan
keskustelun lopputuloksena syntyy nakemys niista ratkottavista
ongelmista, joihin eri opintojaksoilla voidaan tarttua. Esimerkiksi
kayttajapersoonien kehittaminen voisivat olla sovellettavia tyo-
kaluja: eri alojen opettajat voisivat yhdessa visualisoida erilaiset
opiskelijaprofiilit ja kehittaa naiden profiilien pohjalta uusia,
monialaisia oppimissisaltoja.

Osallistava ja visualisoiva toimintamalli sopii edelleenkin kolman-
teenvaiheeseen, jossa ideoidaan luovia menetelmia hyodyntaen,
miten esiin nostettuja ongelmia voidaan ratkoa kaytannossa.
Vaihe vaatii seka maaratietoista, ohjattua tyoskentelya etta luo-
vuuden reunaehtojen vaalimista. Tama ei kuitenkaan tarkoita, etta
pohdintavaihe veisi daarettoman paljon resursseja, vaan osallista-
va tyoskentely voi parhaassa tapauksessa saada paivassa aikaan
sen, mita opettaja joutuisi yksinaan pohtimaan useita paivia tai
jopa viikkoja.

Kun edellisista vaiheista on saatu mahdollisimman paljon ideoita
ja kokemuksia, neljannen vaiheen eli kasityksen muodostaminen
tarkoittaa opetussisallon visualisointia ja mallintamista. Talloin
voisi pohtia esimerkiksi palvelupolun visualisointia osana ope-
tussuunnittelun viestintaa. Viidentena vaiheena on soveltaminen
eli opetussisallon testaaminen kaytannossa. On huomionarvoista,
etta muotoiluajattelussa ei pyrita hakemaan yhta oikeaa ratkai-
sua, vaan pyritaan testaamaan eri vaihtoehtoja. Opettajallakin
pitaisi olla mahdollisuus testata eri keinoja seka myos lupa epa-



onnistua. Tama on kenties yksi este muotoiluajattelun hyodynta-
miselle, koska epaonnistuminen saa oletettavasti aikaan huonoa
opiskelijapalautetta. Sen sijaan mahdollinen epaonnistuminen
pitaisi nahda asiana, jota voidaan reflektoida ja arvioida, seka
sen pohjalta rakentaa uusia ratkaisuja.

4 LOPUKSI

Projektioppimisessa eteen tulevien ongelmien, tarpeiden ja
haasteiden ratkaisemiseksi voisimme jo opetuksen suunnitte-
luvaiheessa yhdistaa kokemuksellisen oppimisen ja muotoilu-
ajattelun nakokulmat. Voidaan myos kysya, miten voi opettaa
muotoiluajattelua, mikali sita ei ensin itse kokeile omassa
tyossaan? Muotoiluajattelu vaatii sen, etta opettajastakin tulee
vertaisoppija (Merrell 2019).

Muotoiluajattelun hyodyntaminen voi tapahtua monin eri tavoin,
esimerkiksi Willness ja Bruni-Bossio (2017) ovat tutkimukses-
saan integroineet muotoiluajatteluprosessin opetussuunnitel-
mien innovointiin. He kehittivat ja testasivat eri kohderyhmilla
(opetuksen suunnittelijat, ulkoiset sidosryhmat, opiskelijat),
miten Business Model Canvasiin perustuva opetussuunnitelmien
innovointimalli voisi toimia. Sinallaan heidan tutkimus keskittyi
itse Canvas-mallin tyostamiseen ja lapikaymiseen, kun taas
muotoiluajatteluprosessia itsessaan ei tutkittu, joka olisi voinut
tuoda lisaarvoa ja vertailupintaa taman artikkelin mallin pohdin-
taan. Tassa artikkelissa esitetty muotoiluajattelun prosessimalli
voi vaikuttaa varsin haastavalta ja samalla ideaalilta ratkaisulta.
Monet meista opettajista varmasti tunnistavat siihen liittyvat
haasteet, kuten kaytettavissa oleva aika, tarvittava tyomaara
ja tulosten epavarmuus. Toisaalta, varmasti jokainen opettaja
tunnistaa mallin yksityiskohdista asioita, joita jo tehdaankin mai-
nituin keinoin ja tavoin. Muotoiluajattelu ja yhteiskehittamisen



nakokulmasta monialaisuus on erityisen tarkeaa: miten voisimme
entista enemman jakaa ja yhteiskehittaa uusia innovatiivisuutta
tukevia toimintamalleja opettajakollegoiden kanssa yli toimiala-
tai yksikkorajojen?
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1 JOHDANTOA

Seindjoen ammattikorkeakoulun strategian mukainen visio on
olla kansainvalinen, yrittajahenkinen SeAMK - paras korkeakoulu
opiskelijalle. Strategian tausta-arvoista loytyvat maininnat muun
muassa kansainvalisyydestd ja vastuullisuudesta. (Strategia ja
laatu, [viitattu 7.9.2020]; SeAMK strategia 2020 - 2024 2019).
SeAMKissa edeltaviin teemoihin on tartuttu reippaasti myos
kaytannon tasolla. Ymparistovastuun tyoryhma on laatinut oman
toimenpidesuunnitelmansa kevaalla 2020 ja vastaavasti syksylla
2020 edetaan kohti toimenpidesuunnitelmaa kotikansainvali-
syyden kehittamiseksi tutkinto-ohjelmakohtaisten tavoitteiden
ja toimenpiteiden kautta (Toimenpidesuunnitelma 2020 - 2025
2020; Kotikansainvalisyyden kehittaminen 2020).

Tutkinto-ohjelmissa edellisia teemoja pyritaan jalkauttamaan
OPS-tasolle, jotta opiskelijat saavat tilaisuuksia kehittaa edella
mainittuja valmiuksia. Suurempien koulutusalojen joukossa
kirjasto- ja tietopalvelualan tutkinto-ohjelma pyrkii pienesta



koostaan huolimatta tarjoamaan opiskelijoille yhtalaisia mahdol-
lisuuksia kasvaa kansainvalisiksi ja vastuullisiksi alansa ammat-
tilaisiksi, tavoitteena olla juuri se paras korkeakoulu SeAMKin
valinneelle opiskelijalle.

Lukuvuonna 2019 - 2020 SeAMKIin kirjasto- ja tietopalvelualan
tutkinto-ohjelmalle tarjoutui ainutlaatuinen mahdollisuus mer-
kittavaan kansainvaliseen projektiin. Opiskelijat paasivat osal-
listumaan alan kansainvalisen kattojarjesto IFLA:n ENSULIB:n
vuosittain jaettavan Green Library Award -palkintoraatiin toteut-
taen samalla SeAMKin arvojen ja tavoitteiden mukaisten kompe-
tenssien kehittymista. Projekti tarjosi osallistujilleen yhta lailla
evaita kansainvalistymiseen, verkostoitumiseen ja projektityos-
kentelyyn kuin substanssinsa osalta alan vastuullisen toiminnan
ja kestavan kehityksen osaamisen syventamiseen.

2 |IFLA

Jo 1927 perustettu IFLA eli International Federation of Library
Associations and Institutions on kirjasto- ja tietopalveluorga-
nisaatioiden kansainvalinen kattojarjesto. Organisaationa IFLA
on riippumaton, voittoa tavoittelematon kirjasto- ja tietopalvelu-
organisaatioiden maailmanlaajuinen aani, jonka tavoitteena on
edistaa korkealaatuisten kirjasto- ja tietopalvelujen tarjontaa,
kasvattaa ymmarrysta laadukkaiden kirjasto- ja tietopalvelujen
merkityksesta ja edustaa jasentensa etuja kaikkialla maailmassa.
Jarjestoon kuuluu 1500 jasentd noin 150 maasta. (IFLA 2019.)

IFLA:n jasenia ovat paaasiallisesti eri maiden kirjastoalan jar-
jestot ja instituutiot, eivat niinkaan suoraan henkilojasenet.
Suomesta IFLA:n jasenistoon kuuluu niin yksittaisia kirjastoja
eri sektoreilta kuin alan seuroja. Suomen kirjastovaen kansain-
valisesta arvostuksesta ja aktiivisuudesta esimerkkeina voidaan
pitaa Suomen kirjastoseuran pitkaaikainen toiminnanjohtaja



Sinikka Sipilan IFLA:n presidenttiytta vuosina 2013 - 2015 seka
suomalaisedustusta IFLA:n eri jaostojen valiokunnissa.

Kaytannossa IFLA:n toiminta on organisoitu erilaisten tyoryhmien
ja jaostojen kautta. Naiden joukosta loytyy omat yhteisonsa alan
eri sektoreille, palveluille kuin alueellisin painotuksin muodos-
tetuille ryhmille. Lisaksi IFLA:n suojissa toimii eraanlaisia eri-
tyisryhmia (SIG eli special interest group), joita voidaan perustaa
epavirallisemmin ja valiaikaisesti mahdollistamaan keskustelua
erityisista ammatillisista tai sosiaalisista ja kulttuurisista kysy-
myksista. (IFLA 2019; Activities and groups, [viitattu 4.9.2020].)
Naiden ryhmien joukosta loytyy myos ympariston ja kestavan
kehityksen teemoihin keskittyva ENSULIB eli Environment,
Sustainability and Libraries Special Interest Group, jonka kanssa
kirjasto- ja tietopalvelualan tutkinto-ohjelma paasi tekemaan
yhteistyota lukuvuonna 2019 - 2020.

2.1 ENSULIB

IFLA:n suojissa ensimmainen kestavan kehityksen teemoihin
keskittyva SIG sai alkunsa vuoden 2008 Quebekin IFLA WLIC
konferenssissa Veerle Minnerin aktiivisuuden tuloksena. Jo
seuraavan vuoden 2009 Milanon IFLA WLIC konferenssiin uusi
Environment, Sustainability and Libraries Special Interest Group
tuotti oman session teemalla “Libraries and awareness about
Sustainability”. (ENSULIB 2019.) Ohjelman kuusi kansainvalisté
puheenvuoroa kerasivat yli sadan kuulijan yleison, joiden joukossa
eurooppalaisten edustus oli suurin ja loytyipa joukosta ainakin
kuusi suomalaista (Bonnet 2009).

Ymparistoasioiden lisaksi kestava kehitys on kantava teema
ryhman tavoitteissa. ENSULIB toiminnan taustalta loytyy ajatus
kirjastoista vastuullisina toimijoina, joiden arvopohjan muodos-
tavat maailmanlaajuisesti jaetut alan arvot (lukutaito, tasa-arvo,



avoin tiedon saatavuus), IFLA:n Global visio seka YK:n kestdvan
kehityksen tavoitteet. Toiminnan paamaarana on luoda ja laajen-
taa kasitysta vihreasta kirjastosta paitsi rakentamisen ja vihrei-
den rutiinien, myds vihrean tiedon ja kirjastopalvelujen kautta.
ENSULIB korostaa huolehtimista sosiaalisesta kestavyydesta
laajemmassa mielessa ja ennakkoedellytyksena ymparistotietoi-
suudelle: yhteison on kyettava lukemaan ja tekemaan luotettavan
tiedon pohjalta paatoksia kestavan kehityksen yllapitamiseksi.
(ENSULIB 2019.)

Vuosittaisten IFLA konferensseihin osallistumisen lisaksi EN-
SULIB on aktivoinut kirjasto- ja tietopalvelualan yhteisoa ym-
paristotietoisuuteen ja -tekoihin toiminnallaan. Kaytanndssa
ENSULIB keskittyy toiminnassaan tutkimaan ilmastonmuutok-
sen vaikutuksiin kirjastoihin, ymparistoystavallisten kaytantojen
soveltamiseen kirjastoissa, laatimaan ehdotuksia alan ymparis-
tosuosituksista, lisaamaan ja edistamaan kestavyyteen liittyvia
kirjastoresursseja ja -palveluita seka lisaamaan alan ammatti-
laisten omaa tietoisuutta ymparistokysymyksista. Kirjastoja kan-
nustetaan ymparistotietoisempaan toimintaan ja tekoihin lisaksi
myontamalla vuosittain IFLA Green Library Award -palkinto.
(ENSULIB 2019.) Ryhman teemojen ajankohtaisuudesta kertoo
myos, etta taman artikkelin kirjoittamishetkella ENSULIB:n
aseman virallistamista IFLA:ssa ollaan parhaillaan hakemassa.

2.2 Vihrea ja vastuullinen kirjasto

Millainen sitten on vihrea kirjasto? ENSULIB kuvaa ajatusta
vihreasta kirjastosta ymparistotietoiseksija -ystavalliseksi orga-
nisaatioksi, jonka tavoitteena on kiinnittaa huomiota ympariston
kestavyyteen kaikilla tasoilla kouluttajasta mahdollistajaan. Kyse
ei ole siis esimerkiksi vain kirjastorakennusten vihreydesta,
vaan sitoutumisesta kestaviin rutiineihin, kuten kierratykseen ja
kulutuksen vahentamiseen. Kyse on myds tiedosta, avoimen ja
helpon paasyn tarjoamisesta luotettavaan ja ajantasaiseen ym-



paristotietoon seka toiminnasta, jolla edistetaan naiden tietojen
tuntemusta ja kayttoa. Tarkeaa on myos ymparistoasioihin sitou-
tumista edistava toiminta omassa yhteiséssa. (ENSULIB 2019.)

On kuitenkin syyta muistaa, etta kestavan kehityksen maaritelma
el kata yksin ekologisen kestavyyden teemoja, vaan myos talou-
dellisen, sosiaalisen ja kulttuurisen kestavyyden paamaarat
(ks. Ymparistoministerio 2013). Tama on tarkeaa tiedostaa, ettei
mielikuvamme vastuullisesta kirjastosta kavennu synonyymiksi
ekologisuudelle. ENSULIB korostaakin, etta vihrea kirjasto on
toimija, joka keskittyy niihin Lliittyviin palveluihin, aktiviteettei-
hin, tapahtumiin, kirjallisuuteen ja hankkeisiin, jotka osoittavat
kirjastojen sosiaalisen roolin ja vastuun ympariston kestavan
kehityksen johtajina (IFLA Green Library Award 2020).

ENSULIB:n vetajana vuosina 2016 - 2019 toiminut Helsingin kau-
punginkirjaston Vallilan ja Arabianrannan kirjastonjohtaja Harri
Sahavirta on heratellyt kirjastoja pohtimaan tarkemmin kirjasto-
jen vastuullisuutta, ymparistotietoisuutta tai ymparistotiedotto-
muutta. On totta, etta ajattelemme mielellamme hieman itses-
taan selvasti kirjastojen olevan ymparistotietoisia ja -ystavallisia,
perustuuhan koko lainaustoiminta aineistojen kiertoon, tilojen ja
laitteiden yhteiskayttoon. Sahavirta kuitenkin muistuttaa, etta kir-
Jastojen ymparistoystavallisyytta tarkastellaan tyypillisestiyleisin
kriteerein vihreiden rakennusten ja rakentamisen, ymparistoys-
tavallisen teknologian ja vihrean toimiston kriteerein. Meilta on
jaanyt huomaamatta, ettei kirjastoille ole olemassa varsinaisesti
omia ymparistoystavallisyyden kriteereita. Huomiomme ei siis
kohdistu varsinaisen kirjastotoiminnan ymparistovaikutuksiin,
esimerkiksi aineiston tai muiden jaettujen resurssien ymparis-
tovaikutusten miettimiseen. Kun mukaan otetaan viela laajempi,
kestavan ja vastuullisen toiminnan nakokulma, alalta puuttuu
myds konkreettisia kriteereitd sen osoittamiseen. (Sahavirta
2016; 2018b, 7 - 10; Sahavirta 2020).



3 GREEN LIBRARY AWARD

IFLA Green Library Award jaettiin ensimmaista kertaa vuonna
2016. Palkinnon kautta halutaan paitsi palkita paras idea myos
lisata tietoisuutta kirjastojen sosiaalisesta vastuusta ja johta-
juudesta ymparistokasvatuksessa, edistaa vihreiden kirjastojen
aloitteita paikallisesti ja maailmanlaajuisesti, kannustaa kaiken
tyyppisia kirjastoja osallistumaan ja jakamaan vihrean toiminnan
ideoitaan kansainvalisesti seka tukea vihreaa kirjastoliiketta
erilaisissa kestavissa ratkaisuissa (IFLA Green Library Award
2020). Palkintoa voi hakea mikéa tahansa hakukriteerit tayttava
merkittava ymparistotietoisen kirjaston projekti, aloite tai idea.
(Sahavirta 2018a; IFLA Green Library Award 2020.)

Ensimmaisena palkitsemisvuotena 2016 ehdokashakemuksia
saatiin 30 kappaletta ympari maailmaa ja korkeatasoiseksi mai-
nitussa kisassa voitokkaan kolmikon muodostivat meksikolainen
The Little Sun Ecological Library, australialainen Cockburn Kir-
jastorakennus seka kolumbialainen The land if for those who sow
-yhteisohanke. (IFLA Green Library Award 2016.) Alusta saakka
palkintoraati on kiittanyt esitysten monipuolisuutta rakennus-
hankkeista tietoisuuden lisaamiseen ja yhteison osallistamiseen.
Seuraavina vuosina voitot ovat menneet Saksaan (2017), Kiinaan
(2018) ja Kolumbiaan (2019). Eri vuosien palkittujen kirjastojen
hakemukset seka palkintoraadin lehdistotiedotteet perustelui-
neen loytyvat tiedonhaluiselle IFLA:n sivuilta (IFLA Green Library
Award 2020).

Green Library Award -palkintoraadissa istuu vuosittain kansain-
valinen komitea, joka yhteisten kriteerien pohjalta pisteyttaa kaik-
ki ehdokkaat ja valitsee lopullisen voittajan eri arviointikierrosten
kautta. Arvioijien joukossa on ollut mukana alan opiskelijoita
jo palkinnon toisesta jakovuodesta saakka, nyt myos SeAMKin
kirjasto- ja tietopalvelualan opiskelijoita.



3.1 SeAMK mukana palkintoraadissa

Vuoden 2020 palkintoraatiin haettiin mukaan kirjasto- ja tietopal-
velualan tutkinto-ohjelman kaikkien vuosikurssien opiskelijoita.
Lopullisen arviointitiimin muodostivat ensimmaisen vuoden opis-
kelija Suvi Levonen seka toisen vuoden opiskelijat Emma Lahtinen
ja Kirsi-Maria Valimaki. Mukaan hakeneet opiskelijat kertoivat
motivaatiokseen seka yleisen etta ammatillisen kiinnostuksen
ymparistoasioihin, niihin liittyvan halun kehittaa ja vaikuttaa seka
projektin kansainvalisen kontekstin (Lahtinen 2020; Valimaki
2020; Levonen 2020). Opiskelijat tutustuivat etukateen palkintoa
koskeviin materiaaleihin, aikaisempien vuosien arviointeihin ja
ehdokkaisiin seka yleisesti ENSULIB:n toimintaan. Pohjatoita
arvioinnille tehtiin loppuvuodesta 2019, minka jalkeen jaatiin
odottamaan hakuajan paattymista tammikuun 2020 lopussa.

Helmikuun alussa koettiin pieniyllatys, kun aikaisempina vuosina
noin 30 hakemuksen maara ylitettiin reippaasti. Mukaan haki 53
esitysta noin neljastakymmenesta maasta. Suuren hakemus-
maaran vuoksi suunniteltua arviointikaytantoa muutettiin ja en-
simmaiselle arviointikierrokselle hakemukset jaettiin kolmeen,
17 - 18 hakemuksen ryhmaan. SeAMKin opiskelijoiden Suomi-
edustuksen lisaksi samaan ryhmaan kuului arvioijia Keniasta,
Tanskasta, Espanjasta, Uudesta-Seelannista seka USA:sta.
Ensimmaisen kierroksen tavoiteaikataulu oli melko tiukka, noin
kaksi viikkoa, eika luku-urakan keskella pienilta vaarinkasityk-
siltakaan saastytty. Opiskelijoiden tehtava raatilaisina oli kayda
lapi hakemukset annetun kriteeriston mukaan ja pisteyttaa ne.
Vuoden 2020 kriteereissa painotettiin ehdotusten relevanssia ja
vahvuutta, hyodyllisyytta, omaperaisyytta, sovellettavuutta seka
yhteisollista luonnetta. Lisaksi raatilaisten apuna oli erilaisia apu-
kysymyksia erityyppisten ehdotusten arvioimista varten (Criteria
for Applicant Libraries 2020).

Ensimmaisen kierroksen jalkeen toiselle arviointikierrokselle
valittiin kuusi eniten pisteita saanutta ehdokasta. Toisella kierrok-



sella kaikki raatilaiset, noin 30 henkiloa, perehtyivat hakemuksiin
uudelleen, pisteyttivat ne, mutta talla kertaa lisaksi perustelivat
arvionsa sanallisesti. Arviointiperusteiden pohjalta koottiin edel-
leen perustelutekstit voittajan seka viiden muun finaalikierrok-
selle paasseen hakemuksen osalta. Perustelut ovat luettavissa
IFLA:n sivuilla (ENSULIB announces the winner of the 5th IFLA
Green Library Award 2020). Voiton kisassa vei Thaimaan Rang-
sit University “Library Sustainable Environment Management
Report” -hakemuksellaan. Viisi muuta finalistia tulivat Kiinasta,
Kroatiasta, Unkarista, Senegalista ja Sri Lankasta.

SeAMKin opiskelijoiden tiimin osalta tyo oli molemmissa vai-
heissa toisaalta itsenaista tyoskentelya, lukemista ja pisteytys-
ta, mutta toisaalta yhteisollista hakemuksista keskustelua ja
pisteiden ja perustelujen maarittamista. Tyoskentely tuki myos
tutkinto-ohjelman painotusta opiskelijoista aktiivisena toimijana
Ja oppimista tiedon hankintana, analysointina ja tuottamisena
(Tradenomi (AMK)], Kirjasto- ja tietopalveluala, [viitattu 4.9.2020]).

3.2 Oppimiskokemuksia

Projektissa mukana olleet opiskelijat nakivat osallistumisensa
positiivisena kokemuksena. Yleisina taitoina ja tarkeina oppimis-
kokemuksina he nostivat esille projektityotaitojen kehittymisen,
evaat hyvan hakemustekstin kirjoittamiseen, kynnyksen madal-
tumisen osallistumiseen ja osaamisen esilletuomiseen, alan
arvostuksen seka monimuotoisuuden kokemuksen kasvamisen.
Merkittavaksi koettiin lisaksi, etta jo opiskeluaikana paasee
mukaan projekteihin, joissa saa kokeilla omaa osaamistaan ja
pystyy ndkemé&an oman kadenjélkensa. (Lahtinen, Levonen &
Valimaki 2020.)

Kansainvalisyyden osalta osaaminen oli kehittynyt niin IFLA:n
toimintaan ja merkitykseen tutustumisena kuin kurkistuksina
eri maiden kirjastolaitokseen, tehtaviin ja rooleihin. Projekti toimi
myos perehdyttdajana kulttuurien valisiin eroihin seka maidem-



me erilaisiin valmiuksiin huolehtia ekologisesta kestavyydesta.
Kokonaisuutena ajatuksiin jai elamaan kansainvalisen yhteistyon
merkityksen ymmartaminen. (Levonen 2020; Lahtinen 2020;
Valimaki 2020.)

Kestavan kehityksen osalta opiskelijat olivat kokeneet hieno-
ja oivalluksia. Oman ajattelun koettiin laajentuneen ja ideoita
tyoelamaa varten kertyi runsaasti, kuten Valiméaki (2020] tiivisti:
"Kestavaa kehitysta urautuu helposti ajattelemaan pelkkana
kierratyksena ja aurinkoenergiana, ehdottomasti taman myota
ajatus laajeni valtavasti. Mita kaikkea taman puitteissa onkaan
mahdollista tehda!” Samankaltaisia huomioita teki Levonen
(2020) nostaessaan esille, ettd vaikka palkinto painottaakin kes-
tavan kehityksen osa-alueista ekologista kestavyytta, monissa
kirjastoissa vihrea kirjastotyo nayttaytyi myos kulttuurisesti,
sosiaalisesti ja taloudellisesti kestavana toimintana. Konkreet-
tisten vinkkien lisaksi han koki poimineensa matkaan mukaan
YK:n Agenda 2030 -tavoitteet kestavan kehityksen mukaisen
kirjastotoiminnan ideoimiseen.

Opiskelijat tekivat siis osana omaa arviointiprosessiaan samanlai-
sia havaintoja, joihin ENSULIB pyrkii kiinnittamaan huomiomme.
Ehdokkaisiin tutustuessa havaittiin, ettei kilpailuun osallistumi-
nen lopulta edellyta mitaan kovin ihmeellista, esimerkiksi mer-
kittavia resursseja tai isoa kirjastoyksikkoa, vaan monenlaisilla
pienillakin ideoilla voi edistaa kestavaa kehitysta. Innostuneen
ja tiedostavan henkilokunnan merkitys seka yhteisollisyys ja
yhteistyon tekeminen nousivat esille opiskelijoiden ajatuksissa.
(Levonen 2020: Valimaki 2020: Lahtinen 2020; Lahtinen, Levonen
& Valimaki 2020.)

Oliilo huomata, kuinka monissa paikoissa ekologisuuteen
ja kestavaan kehitykseen panostettiin suurella budjetilla,
esimerkiksi uusien kirjastotilojen muodossa. Kuitenkin
itselleni tarkeimmaksi seikaksi nousivat ne pienet teot,
jotka kuka tahansa tai etenkin mika tahansa kirjasto voi



tehda tukeakseen kestavaa kehitysta. Pienet teot voivat
olla ymparistoasioissa hyvinkin suuria. Lisaksi osallistu-
neiden kirjastojen hakemuksista kavi hyvinkin selvaksi se,
etta kestdvaa kehitysta tukevat teot voivat samalla edistaa
koko yhteison hyvinvointia ja viihtymista. (Lahtinen 2020.)

Palkintoraadin huomion kiinnitti kotimaisten hakemusten puut-
tuminen ehdokkaiden joukosta. Pohjoismaista vain Norja oli
mukana vuoden 2020 kisassa. (Lahtinen, Levonen & Valimaki
2020.) Myos Sahavirta (2018a) on ilmaissut toiveen nahda enem-
man pohjoismaisia kirjastoja ja projekteja hakijoiden joukossa.
Hanen mukaansa WLIC konferensseissa on viime vuosina esitelty
ilahduttavan monia ymparistotietoisia projekteja Pohjoismaista,
mutta kilpailuehdokkaiden joukossa suomalaisia tai pohjoismai-
sia kirjastoja ei juuri nay.

Opiskelijoiden pohdinnoissa arveltiin osallistumattomuuden
syyksi osittain tietoisuuden puutetta palkinnosta. Esille nostettiin
myos, ettei Suomessa valttamatta koeta kestavan kehityksen
arkipaivaiselta tuntuvia tekoja palkintoehdokkuuksien arvoisina
tai onnistuta tekemaan niita nakyvaksi itsellemme seka asiak-
kaille. (Levonen 2020; Valimaki 2020; Lahtinen 2020.) Kotimaista
ehdokkuutta pidettiin tarkeana ja Levonen (2020) summasi osu-
vasti, ettei kilpailussa olennaisinta ole voitto, vaan ylipaataan
osallistuminen. Han muistutti, etta jo hakemuksen laatiminen ja
arviointikriteereihin tutustuminen voi toimia kirjaston oman tyon
kehittamisen valineena ja dokumentoijana, helpottaa tavoitteiden
asettamista, toiminnan tehostamista ja koota yhteen kestavan
kehityksen mukaista toimintaa (Levonen 2020; Lahtinen, Levonen
& Valimaki 2020). Myos Lahtinen (2020) nosti esille, etta keskeista
osallistumisessa on ideoiden ja toimintatapojen jakaminen muille
kirjastoille ympari maailmaa. Ja mita tulee tietoisuuden puut-
teeseen, Valimaki (2020) huomautti: “Tallaiset opiskeluaikana
mukanaolot ovat ehdottomasti yksi hyva vayla tuoda asioita
esille, me viemme tietoa sitten tyopaikoille.”



Omaan kehittamispankkiin projektissa oli kertynyt lukuisia konk-
reettisia ideoita tuunauksesta kierrattamiseen ja tapahtumista
rakentamisen ekologiaan, mutta keskeisena koettiin oma rooli,
innostus ja aktiivisuus tietoisuuden levittamisessa niin omassa
tyoyhteisossa kuin asiakkaiden parissa. (Lahtinen 2020; Levo-
nen 2020; Valimaki 2020; Lahtinen, Levonen & Valimaki 2020.)
Huomiota on hyva kiinnittaad arjen tekojen lisaksi kehittamisen
laajempaan kontekstiin. Innostuksen lisaksi tarvitaan selkeat ta-
voitteet, joiden toteutumista tulee myos systemaattisesti seurata.
Naissa onnistumisessa voivat auttaa esimerkiksi Green Library
Award -kilpailun arviointikriteerit. (Levonen 2020.)

Miten arviointityohon osallistuneet opiskelijat sitten motivoisivat
muita, alan opiskelijoita ja kirjastoja, tutustumaan kilpailun eh-
dokkaisiin ja ideoihin? Ilmeisen, kestavan kehityksen vinkkipan-
kin lisaksi he nostivat esille mahdollisia yhteistyokumppaneita,
vierailu- ja vertailukohteita omalle tyolle. Lisaksi tutustumisen
ajateltiin havahduttavan huomaamaan, kuinka hyvaa ja arvokasta
tyota toisaalta jo tehdaan, mutta samalla innostavan kokeile-
maan uusia, innovatiivisia ratkaisuja kestavan kehityksen edis-
tamiseksi. (Lahtinen 2020; Levonen 2020; Valimaki 2020.] Alan
opiskelijalle tutustumiskierrosta voi lampimasti suositella, silla
kuten Lahtinen (2020) huomautti, lopulta opiskelijat ovat ne, jotka
tulevaisuudessa paasevat vaikuttamaan ja kehittamaan kirjastoja
entistakin parempaan suuntaa.

4 VASTUULLISUUS JA
KANSAINVALISYYS OPETUKSESSA

SeAMKin arvoista kansainvalisyys ja vastuullisuus ovat keskeisia
taman artikkelin kannalta. Tavoitteena on, etta tarjoamme mah-
dollisuuksia kansainvalistymiseen ja edistamme kykya toimia
monikulttuurisissa ymparistoissa. Vastuullisuutta korostamme
huolehtimalla opiskelijoiden ammattitaidosta seka tydllistymi-



sesta, yhteisesta hyvinvoinnista ja ymparistosta rohkaisten opis-
kelijoita, osaamisen kehittédmiseen ja tiedon jakamiseen (SeAMK
strategia 2020 - 2024 2019).

Myos ammattikorkeakoulujen rehtorineuvoston vuonna 2010
ammattikorkeakoulututkinnoille maarittelemien yleisten kompe-
tenssien joukosta loytyvat eettinen osaaminen seka kansainvalis-
tymisosaaminen. Eettisen osaamisen kompetenssin tavoitteisiin
liittyvat muun muassa kyky ottaa vastuuta omasta toiminnasta
ja sen seurauksista, oman alan ammattietiikan hallinta seka
kestavan kehityksen periaatteiden soveltaminen, kyky vaikuttaa
yhteiskunnallisesti osaamistaan hyodyttaen ja eettisiin arvoihin
perustuen. (Arene 2010; Ammattikorkeakouluopinnot, [viitattu
10.9.2020].) Naiden yleisten ja kaikille yhteisten kompetenssi-
en lisaksi kaikilla tutkinto-ohjelmilla on omia kompetensseja,
jotka muodostavat ammatillisen asiantuntijuuden kehittymisen
perustan. Kirjasto- ja tietopalvelun tutkinto-ohjelmassa omia
kompetensseja ovat muun muassa asiakas- ja palvelutoiminnan
osaaminen seka osallistavasta yhteiskunnallinen osaaminen,
minka lisaksi kaikkia opintoja lapaisevat tutut kansainvalisyyden
ja kestavan kehityksen juonteet. (Tradenomi (AMK], Kirjasto- ja
tietopalveluala, [viitattu 4.9.2020].)

Kansainvalisyyden juonne nakyy tutkinto-ohjelmassa esimer-
kiksi opinto-ohjelmaan sisallytetyin englanniksi toteutettavien
opintojaksojen kautta kieliopintojen ohella. Luonnollisesti opis-
kelumateriaaleina kaytetaan alan keskeisia ulkomaisia aineistoja
ja monikulttuuristen palvelujen ja kotikansainvalisyyden mah-
dollisuuksien avaaminen kuuluvat opintoihin oleellisena osana.
(Tradenomi (AMK], Kirjasto- ja tietopalveluala, [viitattu 4.9.2020].)
Opiskelijavaihtoon ja ulkomailla suoritettaviin harjoitteluihin kan-
nustetaan, joskin alan koko ja kielitaito luovat omat rajoitteensa.
Viime vuosina esimerkiksi Chiban yliopisto Japanissa on ollut
suosittu vaihtokohde. Kansainvalisista intensiivikursseista on
haettu vaihtoehtoja pidemmille liikkuvuusjaksoille. Esimerkkina



Romaniassa University of Bucharestin kanssa jarjestetty inten-
siivivilkko, minka pohjalta yhteistyo jatkuu edelleen vilkkaana ja
on poikinut myos tutkimusyhteistyota oppilaitosten valille. Hyvia
verkostoitumismahdollisuuksia kansainvalisesti ovat tarjonneet
lisdksi Bobcatsss opiskelijakonferenssit (ks. Salmela 2018). Ta-
pahtumat auttavat muun muassa madaltamaan kynnysta tieteel-
lisiin tapahtumiin osallistumiseen, kansainvalistymiseen seka
omien kehittamis- ja tutkimusprojektien tulosten levittamiseen.

Perusajatukseltaan kirjastolaitos on kaikille avoin, maksuton
lukutaidon, sananvapauden, sivistyksen, demokratia ja yhden-
vertaisuuden puolustaja, kulttuurin ja tiedon tarjoaja seka aktii-
visen kansalaisuuden, elinikdisen oppimisen ja yhteiskunnallisen
osallisuuden mahdollistaja. Kirjastoon liitetyt arvot ja tavoitteet
eivat tietenkaan toteudu automaattisesti, vaan ne mahdollistuvat
vasta ammattitaitoisen henkilokunnan kautta. Koulutuksella on
merkittava rooli kasvuprosessissa kirjasto- ja tietopalvelualan
ammattilaiseksi, oli kyse sitten ammattietiikan omaksumisessa
tai kestavan kehityksen eri ndkokulmien (sosiaalinen, ekologi-
nen, kulttuurinen ja taloudellinen) edistamismahdollisuuksien
nakemisessa omassa tyossa. Kyse onyhta lailla lainsaadannaon,
kirjastolaitoksen arvojen ja tavoitteiden omaksumisesta kuin
niiden pohjalle rakentuvien tehtavien toteuttamisesta vastuun
kantamisena, ei siis niinkaan yksittaisista opintojaksoista, vaan
tutkinnon sisaltojen muodostamasta kokonaisuudesta.

5 TYO JATKUU

Tassa artikkelissa on pyritty tarkastelemaan, miten kirjasto- ja
tietopalvelualan tutkinto-ohjelma toteuttaa Seinajoen ammat-
tikorkeakoululle tarkeita kestavan kehityksen ja kansainvali-
syyden tavoitteita IFLA Green Library Award -projektin kautta.
Opiskelijaprojektissa kansainvalisyys toteutui sen mahdolli-
suuksien tarjoamisena seka monikulttuurisessa ymparistossa



toimimisena. Vastuullisuus nakyi puolestaan ammattitaidon ja
osaamisen kehittymisena, rohkaistumisena vastuunottoon ja
tiedon jakamiseen, joista viimeisesta tassakin artikkelissa on
kyse. Yleisista kompetensseista eritysesti eettisen osaamisen
kuvauksen mukaiset taidot, tiedot ja asenteet nousivat esille
opiskelijoiden omissa oppimiskuvauksissa. Lisaksi tutkinto-
ohjelmakohtaisissa tavoitteissa opiskelijoiden kansainvalisen
osaamisen kehittyminen seka yhteiskuntavastuun ja kestavan
kehityksen monimaisuuden ymmartaminen tyoelamataitona
vaikuttavat tayttyneen. Projekti on siis palvellut hyvin SeAMKin
strategian mukaisia paamaaria, kompetensseja seka kestavan
kehityksen ja kotikansainvalisyyden kehittamisen toiminta-
suunnitelmia. Vaikka olemme tyytyvaisia Green Library Award
-projektin oppeihin, paljon on viela tekemista, jotta yha useampi
opiskelija saa vastaavia mahdollisuuksia.

Taman artikkelin teemojen mukaisesti jatketaan syksyn opetusta
kirjasto- ja tietopalvelun tutkinto-ohjelmassa. Ensimmaisen vuo-
den opiskelijoiden kirjasto- ja tietopalvelualan perusteiden opin-
tojaksolla kestava kehitys, vastuullinen ja eettinen toiminta ovat
keskeisia teemoja ja toistuvat muillakin opintojaksoilla. Lisaksi jo
perinteeksi muodostuneen tyoelaman ajankohtaispaivan teema
on tana syksyna kansainvalisyys. Laheinen yhteistyo tyoelaman
eri kirjastosektoreiden kanssa onkin pienella alalla keskeista
opetuksen monipuolistamisen kannalta. Uusia tilaisuuksia
opiskelijoiden kokemusten rikastamiseen ja tyoelamalahtoisten
mahdollisuuksien tarjoamiseen etsitaan kaiken aikaa. Seuraam-
me mielenkiinnolla ja valppaina alan kansainvalista ja kansallista
kehitysta ja olemme avoimia uusille yhteistyomuodoille.

Sahavirta (2018b, 8 - 10) hahmottaa kestavyyden ajatuksen
koostuvaksi vastuusta, reagointikyvysta seka kunnioituksesta.
Taman oppimiskokemuksen myota projektiin osallistuneista
opiskelijoiden kyky toimia edellisten nakokulmien mukaisesti
kasvoi. Kiitamme IFLA:n ENSULIB -ryhmaa ja erityisesti Harri



Sahavirtaa osallistumismahdollisuudesta ja toivomme raatilai-
suudesta jatkuvaa yhteistyoperinnetta.
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LUOKKAHUONEOPINTOJAKSOSTA
VERKKOKURSSIKSI: NAIN
VIRTUALISOITIIN FICU

Heli Simon, M.A., lehtori
SeAMK Liiketoiminta ja kulttuuri

1 JOHDANTO

Finnish Language and Culture (ficu) on kolmen opintopisteen
opintojakso, joka on suunniteltu kahden opettajan yhteistyona.
Opintojakson kohderyhmana on ulkomaiset vaihto- ja tutkinto-
opiskelijat. Alun perin opintojakso on suunniteltu toteutettavaksi
paaosin luokkahuoneessa. Opintojaksosta kaksi opintopistetta on
kielen opiskelua ja yksi opintopiste maantuntemusta ja kulttuuria.

Ajan mittaan opintojakson Moodle-alustalle on laadittu yha enem-
man verkkotehtavia luokkahuoneopetuksen tueksi ja itsenaisesti
opiskeltavaksi. Tarve verkkotehtaviin lisaantyi sita mukaan, kun
ficu-opintojaksolle lukukaudesta toiseen osallistui opiskelijoita,
jotka eivat pystyneet osallistumaan fyysisesti kontaktiopetukseen,
koska olivat toisella paikkakunnalla tyoharjoittelussa. Todellinen
tarve verkkokurssille tuli syksylla 2019, kun suuri maara ulko-
maisia international business (IB) -opiskelijoita ei saanut ajoissa
viisumeitaan Suomeen. Heille paatettiin tarjota mahdollisuus
suorittaa suomen alkeiskurssi kokonaan verkossa.

Tama artikkeli rakentuu eAMKin verkkototeutusten laatukritee-
rien (2017) ymparille. Artikkelissa pohditaan ficun verkkopilotin
onnistumista reflektoiden toteutusta eAMK-laaturiteereihin. Li-
saksi kussakin luvussa esitellaan kehittamisehdotuksia tuleviin
ficu-virtuaalitoteutuksiin. Keskeiset kysymykset, joihin artik-



kelissa pyritaan vastaamaan ovat: Miten luokkahuonetoteutus
taipui verkkokurssiksi? Minkalaisia korjausliikkeita tarvitaan
tulevaisuuden ficu-toteutuksilla?

2 OPINTOJAKSON KOHDERYHMA
JA OSALLISTUJAT

Verkkokurssia laadittaessa kohderyhmat ja heidan tarpeensa
tulee ottaa huomioon niin suunnittelu- ja tuotantovaiheessa kuin
myos toteutuksen aikana (eAMK verkkototeutusten laatukriteerit
2017). Ficun kohderyhmana ovat ulkomaiset opiskelijat, joilla ei
ole aiempaa Suomen kielen ja maantuntemuksen osaamista.
Kohderyhmaa kasittelevien eAMK-laatukriteereiden mukaan tu-
lee huomioida, etta osallistujamaara on mitoitettu opintojaksolle
sopivaksi (eAMK verkkototeutusten laatukriteerit 2017).

Ficun verkkototeutus tarjottiin seka Campus Onlinessa etta
SeAMKIin IB-ohjelmaan valituille opiskelijoille, jotka eivat olleet
saaneet oleskelulupiaan ajoissa eivatka taten voineet aloittaa Fin-
nish 1 -opintojaksoa, joka toteutetaan luokkahuoneopintojaksona.
Ficu oli tarjolla ilman osallistujamaararajoitusta. Opintojakson
Moodle-alustalle oli alun perin kirjautunut 66 opiskelijaa, joista
27 (41 %) (N=66) ei koskaan aloittanut kurssia. 39 opiskelijaa (59
%) (N=66) suoritti tehtavia opintojakson aikana. Tama tarkoittaa,
etta he palauttivat vahintaan yhden tehtavan ja heilla nakyi muita
aktiviteetteja Moodlessa.

39:sta enemman tai vahemman aktiivisesti opiskelleista 31
opiskelijaa (79 %) (N=39) osallistui tenttiin. Tentistd suoriutui 23
opiskelijaa (59 %) (N=39). Seitseman hylatyn arvosanan saanutta
(18 %) (N=39) ei osallistunut uusintatentteihin tai palauttanut
puuttuvia tehtavia. Yhdeksan opiskelijaa (23 %) (N=39) ei osal-
listunut tentteihin lainkaan.



Kehitettavaa

Alkeiskielen opintojaksoilla, jolla opiskelijat palauttavat useita
opettajan arvioitavia tehtavia, kuten lyhyita puhe- ja kirjoitusteh-
tavia, osallistujamaaran rajoitus on jarkevaa. Ficu-opintojaksolle
mitoitettu opettajan aikaresurssi ei lahimainkaan riittanyt, kos-
ka suuren opiskelijajoukon hallinnointiin ja ohjaamiseen meni
kohtuuttomasti aikaa. Ajankayton kannalta on turhauttavaa, kun
opiskelija aloittaa opintojakson, mutta jattaa sitten loppumetreilla
osan tehtavista tekematta.

Seuraavalle ficun verkkototeutukselle maaritellaan maksimi-
osallistujamaaraksi 60. Opiskelijat laativat ennakkotehtavana
maantuntemuksen esitelman, jolla he lunastavat opiskelupaik-
kansa. Jos opiskelija on suorittanut ennakkotehtavan aikataulun
mukaan, han saa jatkaa opintojaksolla. Taman ratkaisun toi-
vottava vaikutus on, etta tehtavan palauttaneet myos sitoutuvat
suorittamaan opintojakson loppuun, koska lahes kolmannes
opintojakson tydstd on jo tehty (eAMK-webinaari 2019).

3 OSAAMISTAVOITTEET,
OPPIMISPROSESSIT JA
PEDAGOGISET RATKAISUT

Kuten eAMK-laatukriteerit edellyttavat, ficun osaamistavoitteet
on kuvattu osaamisperustaisesti. Pedagogisten toimintatapojen
ja menetelmien tulee olla linjassa opintojakson oppimiskasityk-
sen kanssa. (eAMK verkkototeutusten laatukriteerit 2017.) Ficun
oppimiskasitys on konstruktivistisbehavioristinen. Uutta tietoa
rakennetaan vanhan tiedon pohjalle ja valmiita malleja siirretaan
suoraan opiskelijalle, joka opettelee ne ulkoa.



Opintojakson tavoitteena on mahdollistaa sellainen pohjakieli-
taito, jonka avulla opiskelija pystyy viestimaan yksinkertaisissa
tilanteissa ja ymmartamaan jonkin verran lukemaansa ja kuu-
lemaansa. Opiskelija oppii myods joitakin suomen kielen perus-
periaatteita. Lisaksi opiskelija oppii Suomen maantuntemusta
ja kulttuuria.

Alkuperainen ficu oli suunniteltu toteutettavaksi luokkahuonees-
sa. Luokkahuoneopetus mahdollistaa tietyssa maarin spontaanin
lahestymistavan, epaselvien asioiden selittamisen silloin, kun
sellaisia esiintyy seka oppimistehtavien ohjeiden antamisen
suullisesti paikan paalla. Verkkokurssia varten oppimisprosessin
looginen eteneminen Moodle-alustalla piti varmistaa ja useat
pedagogiset ratkaisut vaativat laajaa muokkausta. Seuraavat
kohdat teettivat mittavia muutostoimenpiteita:

e Tarvittava sanasto tulee olla saatavilla Moodlessa. Suo-
men kielessa sanoilla saattaa olla paljon erilaisia tai-
vutusmuotoja ja sanan vartalo saattaa muuttua. Tama
hankaloittaa sanaston loytamista sanakirjoista. Myos
kaannoskoneet saattavat antaa vaaria kaannoksia. Al-
keistasolla opiskelijan ei voi olettaa osaavan etsia taivu-
tusmuodoilla esiintyvien sanojen merkityksia itsenaisesti
sanakirjoista tai kaannoskoneella. Taivutusmuodollisten
sanojen lisaksi haasteellisia ovat myos homonyymit eli
esim. kirjoitusasultaan toisen sanan kanssa identtiset
mutta merkitykseltaan erilaiset sanat.

e Vaikka suomen kielen aantaminen kiintean sanapainon
takia saattaa natiivipuhujasta tuntua helpolta, se ei sita
ole kaikille. Suomen kielen prosodia eli esim. puheen in-
tonaatio, savelkulku ja rytmi voivat olla vaikeita havaita ja
oppia. Aannetasolla vaikeuksia tuottavat foneemit, jotka
voivat esiintya lyhyina tai pitkina (tuli - tuuli), diftongit ja
jotkin vokaalit. (Aho ym. 2016, 79 - 80, 92.) Verkko-opin-



tojaksolla pitaa olla saatavilla aanitiedostoja ja videoita
ennen kaikkia niille opiskelijoille, jotka eivat oleskele
Suomessa ja jotka eivat paase kuulemaan kohdekielta
arkitilanteissa. Puheen tulee olla riittavan ymmarrettavaa
ja selkeaa, jotta opiskelija ei luovuta heti alkumetreilla.
Opettajat laativat ficu-opintojaksolle omia lyhyita vide-
oita seka dialogeja aanitiedostoiksi. Opiskelijat palautti-
vat useita puhetehtavia, joihin opettaja antoi yksilollista
palautetta.

e Jos teksteissa esiintyy kielioppirakenteita, joita ei ole
opetettu ja joita opiskelija ei valttamatta pysty itse selvitta-
maan, kielioppisisallot tulee olla selitetty ja/tai kadgnnetty.

e Verkkotehtavia laadittiin lisaa ennen kaikkia sanasto- ja
kielioppiteemoihin seka aantamis- ja kuuntelutehtaviin.

e Moodle-alustan tehtavien jarjestys ja looginen etene-
minen taytyi tarkastaa. Useiden tehtavien sijoittelua ja
sisaltoja muutettiin, jotta uuden tiedon itsenadinen raken-
taminen helpottui.

e Ficun luokkahuoneversiossa maantuntemusta kasitellaan
ryhmaesitelmien muodossa. Lisaksi esitelmista kirjoite-
taan oppimispaivakirjaa, jossa oppija reflektoi sisaltoja
omiin havaintoihinsa ja kokemuksiinsa Suomessa. Ficun
pilottiverkkokurssilla maantuntemuksen esitelmat laadit-
tiin yksilotyona ja lahetettiin joko videona tai PowerPoint-
tiedostona, johon oli tallennettu puhe. Esitelman ensim-
maisen osan sisallot oli ennalta maaratty. Ensimmaises-
sa osassa opiskelijat kasittelivat teemoja maantuntemus,
ruokakulttuuri ja elamantapa. Toiseen osaan opiskelija
valitsi yhden teeman listasta.



Kehitettavaa

Jotta opiskelijat voivat harjoitella opittavia asioita entista moni-
puolisemmin, tulee opintojaksolle edelleen lisata lyhyita verkko-
tehtavia. Opintojaksolle taytyy myos lisata opiskelijoiden kesken
tapahtuvaa viestinnallisyytta, esim. dialogeja, jotta puhetehtavat
ovat autenttisempia.

Osalle opiskelijoista verkko-opiskelu oli vierasta ja tehtavanannot
palautettavine aanitiedostoineen outoja. Tuleville toteutuksille
tarvitaan tarkempia opiskeluohjeita. Mittavin ja mielenkiintoisin
korjaustoimenpide on maantuntemuksen osuuden toteuttami-
nen. Seuraavalla ficu-verkkototeutuksella maantuntemuksen
esitelmateemoiksi otetaan luokkahuonekurssin noin 20 eri tee-
maa, joista opiskelijat valitsevat yksin tai pienryhmassa yhden
aiheen. Esitelmat julkaistaan keskustelualueella kaikkien nahta-
vaksija ne pidetaan pienryhmaistunnoissa, joissa esitellaan usea
teema. Ryhma laatii istunnostaan joko muistion tai naytevideon.

4 TEHTAVAT, AINEISTOT
JATYOVALINEET

Verkkokurssin oppimistehtavien, sisaltojen ja aineistojen tulee
edistdd osaamistavoitteiden saavuttamista (eAMK verkkoto-
teutusten laatukriteerit 2017). Kielen verkossa toteutettavalla
alkeiskurssilla on tarkeaa, etta opiskelija pystyy yhdistamaan
uuden tiedon aiemmin oppimaansa. Osa aineistoista ja tehtavista
oli vapaasti verkossa saatavilla olevia oppimateriaaleja, osan
materiaalista opettajat laativat itse.

Opiskelijoilla oli periaatteessa mahdollisuus lahettaa tehtavia

eri muodoissa. Esimerkiksi puhetehtavia saattoi tehda esim.
matkapuhelintallenteena ja lahettaa palautuskansioon erillisena



aanitiedostona tai kayttaa Moodlen Poodl-aanitallennusta. Maan-
tuntemuksen esitelmat voi toimittaa joko linkkina pilvipalveluun
tai suoraan YouTube-linkkina.

Mita opintojakson tyovalineisiin tulee, kaytossa on selkea ja
suhteellisen hyvin rajattu valikoima tyokaluja. Kaytdssa on en-
nen kaikkea Moodlen H5P-tyokalulla tehtyja tehtavia ja Moodle-
tentteja. Suulliset ja/tai kirjalliset tehtavat palautetaan palautus-
kansioon, jolloin ne ovat vain opettajan nahtavissa. Osa tehtavista,
kuten itsen esittely, palautetaan keskustelualueelle, jotta myos
muut paasevat kuuntelemaan / lukemaan toisten teksteja.

Kehitettavaa

Haasteita tuli ulkoisten verkkomateriaalien kanssa. Kurssin
alkaessa jotkut ulkoiset linkit olivat joko poistuneet tai niiden
kaytettavyys tietyilla selaimilla oli niin huono, etta ne piti poistaa
kaytosta. Tavoitteena onkin laatia niin paljon omaa materiaalia
kuin mahdollista. Paivitetylle ficu-toteutukselle otetaan kayttoon
opiskelijoiden valiset Zoom-tapaamiset, joilla tallennetaan pu-
hetehtavia ja mahdollisesti maantuntemuksen esitelma. Tama
vaatii tarkkaa ohjeistusta, koska kaikki eivat todennakoisimmin
tunne tyoskentelytapaa, jossa laaditaan parin kanssa videoita.

5 VUOROVAIKUTUS, OHJAUS
JA PALAUTE

Opintojakson aikana pidetiin kerran viikossa 45 minuutin webi-
naareja, joissa opiskelijoilla oli mahdollisuus kysya epaselvista
asioista ja joissa harjoiteltiin aantamista, puhuttiin dialogeja ja
selitettiin tulevia kielioppiasioita. Webinaareihin osallistuminen
oli vapaaehtoista. Opintojakson osallistujamaaraan verrattuna
webinaareihin osallistuttiin vain vahaisessa maarin. Paikalla oli



yleensa 3 - 10 opiskelijaa. Osa opiskelijoista oli kotimaissaan,
jolloin ongelmana webinaari-osallistumiselle saattoi olla aikaero.
Koska osa opiskelijoista saattaa olla eri aikavyohykkeella, webi-
naarit tallennettiin, joten ne oli mahdollista katsella jalkikateen.

Ohjauksen ja palautteen tulee eAMKin laatukirteerien (2017)
mukaan olla oikea-aikaista ja saatavilla koko opintojakson ajan.
Ficu-toteutuksella ohjausta oli saatavilla webinaareissa. Kysy-
myksiin vastattiin myos Moodlen keskustelualueella. Opiskelijat
saivat opettajalta yksilollista palautteita kirjallisiin ja suullisiin
tehtaviinsa, mikali ne lahetettiin aikataulun mukaan. Lisaksi
opettaja saattoi antaa naihin tehtaviin viela yleisen ryhmapalaut-
teen keskustelualueelle.

Myohassa lahetettaviin tehtaviin ei annettu lainkaan palautetta.
Suureen osaan sanasto- ja kielioppitehtavia tuli automaattinen
palaute arvosanan tai pisteiden muodossa. Opintojaksolla oli
kaytossa opiskelijoiden edistymisen seuranta niiden tehtavien
osalta, jotka olivat pakollisia palautettavia.

Kehitettavaa

Opiskelijoiden valista vuorovaikutusta lisataan. Ficun ensimmai-
sella toteutuksella ei ollut opiskelijoiden pari- tai ryhmatehtavia,
koska ennakko-oletuksena oli, ettd opintojaksolle ilmoittautuisi
paljon opiskelijoita, joista merkittava osa ei suorittaisi opinto-
jaksoa loppuun. Opiskelijoille paritehtavat voivat osoittautua
hankalaksi toteuttaa, jos omalla parilla ei olekaan aikomusta
suorittaa opintojaksoa loppuun (eAMK-webinaari 2019). Karsivan
yksilotehtavan opintojakson alussa toivotaan erottelevan sellaiset
opiskelijat, jotka todella aikovat suorittaa kurssin loppuun.

Tulevalla ficu-toteutuksella kokeillaan pienryhmatapaamisten li-

saksi opiskelijoiden paritehtavia Zoom-tyokalulla. Viestinnallisyys
Jja kontaktit toisiin opiskelijoihin ja opettajaan saattavat vaikuttaa



opintojaksoon sitouttavasti ja voivat parantaa oppimiskokemusta
(Joshi 2016, 186, 189). Nama puolestaan saattavat edesauttaa
sita, etta yha useampi suorittaa opintojakson loppuun asti.

6 ARVIOINTI

Ficu-toteutuksella on pyritty siihen, etta arviointi on lapinakyvaa,
jatkuvaa ja monipuolista (eAMK verkkototeutusten laatukriteerit
2017). Opintojaksolla arvioidaan numeerisesti sekd maantunte-
muksen esitelma etta kieleen keskittyva Moodle-tentti. Hyvak-
sytty-hylatty -skaalalla arvioidaan suullinen tentti. Edellisten
lisaksi opiskelijoiden tulee suorittaa hyvaksytysti kaikki kurssin
aikana palautettavat yksittaisten osioiden suulliset ja kirjalliset
tehtavat seka lyhyet Moodle-testit, jotka liittyvat johonkin kieliop-
piteemaan tai tietyn aihealueen sanastoon. Kirjallisiin tehtaviin
annetaan kirjallinen ja suullisiin tehtaviin suullinen yksilopalaute.

Kehitettavaa

Ficun arviointi lienee riittavan monipuolista, mutta monipuo-
lisuus on verkkototeutuksella aiheuttanut myos epaselvyytta.
Arviointia tai sen esittamista opiskelijoille tulee siis selkeyttaa.
Kaikille opintojaksoa suorittaville el aina ollut selvaa, etta tietyt
oppimistehtavat tulee suorittaa hyvaksytysti. Niin ikaan osalle
opiskelijoista oli epaselvaa se, etta opintojakson kaikki osiot tulee
olla suoritettuna hyvaksytysti: esitelma, suullinen ja kirjallinen
tentti ja palautettavat tehtavat. Opintojaksosta ei voi saada arvo-
sanaa, jos jattaa esim. kulttuuriosion suorittamatta.

Koska ficun kieliosion Moodle-tentti suoritetaan ei-valvotusti,
tentin voi periaatteessa tehda kuka tahansa vahankin suomenkie-
lentaitoinen. Tentin painoarvoa arvioinnissa voisi vahentaa. Tilalla
tulisi jatkuva edistymisen seuranta, jossa kiinnitetaan huomiota
sithen, missa maarin opiskelija on oppinut saamastaan palaut-



teesta: Toistuvatko samat virheet, joista opettaja on toistuvasti
antanut korjaavaa palautetta?

7 KAYTETTAVYYS JA ULKOASU

Opintojakson rakenteessa on pyritty selkeyteen ja siihen, etta
opintojaksolla on helppo edeta (eAMK verkkototeutusten laatu-
kriteerit 2017). Verkkopilotin aikana kéavi kuitenkin selvaksi, etta
jos opettaja el muista, missa osiossa esim. jokin kielioppiasia
esiteltiin, ei sita voi muistaa opiskelijakaan.

Moodle-alustalla on kaytossa valilehtinakyma ja sivuilla on run-
saastivaliotsikoita. Linkit on pyritty nimeamaan siten, etta niista
kay ilmi linkin sisalto (esim. VIDEO How to form partitive case).
Eri teemoihin sopivia kuvia on kaytetty erottamaan muuten sa-
mannakoiset sivut toisistaan.

Kehitettavaa

Ohjeistuksia tulee tarkentaa. Tiedon sijoittelua ja loydettavyytta
selkeytetaan. Seuraavan toteutuksen Moodle-pohjan tehtavat
on numeroitu, jolloin esim. palautteessa on helpompi viitata yk-
sittaiseen tehtavaan. Alkuun lisataan sisallysluettelo, josta mm.
loytaa eri osioissa tulevat kielioppiasiat. Alkuun tulee myos koonti
palautettavista tehtavista.

Pilottikurssin aikana ei viela puhuttu saavutettavuudesta. Mate-
riaalin saavutettavaksi tekeminen soveltuvin osin on seuraava
askel.



8 MITA OPITTIIN

Haasteena ficun virtuaaliversion toteuttamisessa oli, etta alun
perin luokkahuonekurssiksi suunniteltua opintojaksoa muokat-
tiin useassa eri vaiheessa kohti verkkokurssia. Jos opintojaksoa
alettaisiin kehittaa nyt tyhjalta poydalta, asiaa lahestyttaisiin
laatimalla pedagoginen kasikirjoitus. Pedagoginen kasikirjoitus
auttaa hahmottamaan kurssin rakenteen eri asioiden yhteydet
ja puuttuvat elementit. Se myos auttaa nakemaan opiskelijan
toiminnan, opettajan toiminnan ja mahdollisen tyomaaran seka
kaytettavat tyokalut. Lisaksi se helpottaa ajankayton suunnitte-
lua. (Annala 2018.)

Opiskelijoiden digipedagogisissa taidoissa oli eroja. Vahainen
tai puuttuva kokemus verkko-opiskelusta saattoi aiheuttaa sen,
etta osa Moodleen kirjautuneista ei koskaan edes aloittanut
opiskelua. Myos opiskelijoiden kielenoppimistaidoissa oli suu-
ria eroja. Osalla opiskelijoista oli selvasti kokemusta vain oman
aidinkielen ja englannin oppimisesta. Ne, joiden karsivallisyys
ei riittanyt perehtymaan kaikkiin oppimateriaaleihin, kaantyivat
kaannoskoneiden puoleen tehdessaan palautettavia kirjallisia ja
suullisia tehtavia. Kaannoskoneiden kaytto tuli ilmi oudoissa sa-
navalinnoissa ja vaativissa lauserakenteissa, joita opiskelijat eivat
talla tasolla voi viela hallita. Raikein esimerkki kaannostyokalun
kaytosta oli suullinen tehtava, jonka eras opiskelija oli palaut-
tanut konepuheena, josta hadin tuskin erotti joitakin yksittaisia
suomenkielisia sanoja. Kuten Iso-Heininiemi (2020) blogissaan
toteaa "... tuloksekas alkeiden opiskelu etana vaatii opiskelijalta
itseohjautuvuutta ja hyvia itsenaisen opiskelun taitoja tavallista
enemman.” Ne, joilla naita taitoja ei ole, lienevat niita, jotka
kaantyvat kaannoskoneiden puoleen selviytyakseen tehtavista.
Tehtavanannot, joissa kaannoskoneen kaytto ei ole mielekasta
tai mahdollista, lienee yksi kehittamiskohdista.



Oli myos havaittavissa, etta osa opiskelijoista ei huomioinut
opettajan antamia palautteita. Samat virheet toistuivat kerrasta
toiseen. Osa opiskelijoista ei koskaan edes palannut korjaamaan
hylattyja tehtaviaan. Palautteista oppiminen otetaan seuraavalla
toteutuksella yhdeksi arviointiin vaikuttavaksi kriteeriksi.
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1 JOHDANTOA

SeAMK Liiketoiminta ja kulttuuri seka SeAMK Tekniikka to-
teuttavat yhdessa Satakunnan ammattikorkeakoulun kanssa
Opetus- ja kulttuuriministerion rahoittamaa karkihanketta
More startups and growth through digitalisation and artificial
intelligence. Hankesuunnitelman yhtena tavoitteena on kehittaa
TKIl-integroitu oppimiskonsepti hyodyntaen mm. SeAMKin Di-
gital Factory -oppimisympariston kokemuksia. Konseptin tulee
edistaa digitalisaation, tekoalyn ja kasvuyrittajyyden osaamista
seka mahdollistaa yksilolliset opiskelusuunnitelmat niin AMK-
kuin ylemman AMK-tason opiskelijoille. Tahan tavoitteeseen
vastataan uudella oppimis- ja tyoelamayhteistyon konseptilla,
DigiGrowth-akatemialla.

DigiGrowth-akatemian konseptissa digitalisaation hyodyntami-
seen perustuvaa liikketoiminnan kasvua edistetaan liiketalouden



ja tekniikan alan opiskelijoiden opinnaytetyoprosessien avulla.
Opiskelijoille konsepti tarjoaa mahdollisuuden yhteistyohon seka
toisten opiskelijoiden etta yritysten kanssa. Akatemian toiminta
kaynnistyy varsinaisesti kevaalla 2021, mutta pilotointi yksittais-
ten opiskelijoiden kanssa alkaa jo syksylla 2020. DigiGrowth-
akatemiaa kehitettaessa on hyodynnetty kokemuksia SAMKin
ja SeAMKin aiemmista akatemiamalleista (Junell ym. 2020).
SeAMKissa huomionarvoisia esikuvia ovat mm. tyoelamalahtoista
oppimista edistavat Projektipaja ja FramiPro seka Digital Factory.

Artikkelin ensimmaisessa osassa tarkastellaan akatemian
toimintaymparistoa. Toisessa osassa kuvataan toimintamalli.
Kolmannessa pohditaan akatemian toimintaan liittyvia haasteita
ja mahdollisuuksia.

2 DIGIGROWTH-AKATEMIAN
TOIMINTAYMPARISTO

Ammattikorkeakoulujen opetukselle on luonteenomaista pyr-
kimys teoreettisen ja sovelletun osaamisen kehittamiseen
kaytannon kautta. Kaytannon tydelamassa ilmenevat todelliset
haasteet ja ongelmat toimivat oppimisen kenttana, kun opiskeli-
jat erilaisissa projekti- ja harjoitustoissa soveltavat oppimaansa
teoreettista sisaltoa kaytantoon ja samalla omaksuvat uutta
tietoa. TKIl-oppimisen perusmallissa opiskelijan osaamisvaranto
taydentyy toimeksiannon myota saavutettavilla lisakompetens-
seilla (Kuvio 1). Parhaimmillaan tyelamaléhtoinen opiskelu
yltaa TKI-integroidun oppimisen tasolle, jolloin opiskelija itse
oppiessaan samalla kehittaa yrityksen tuotteita, toimintamalleja
tai suunnitelmia. Ammattikorkeakoululle yritysten ja opiskelijoi-
den saattaminen yhteisen tekemisen aarelle on siten luonteva
osa normaalia toimintaa.



Kuvio 1. TKI-oppimisen malli.

DigiGrowth-akatemiassa tyoskentely ajoittuu useimmiten opiske-
lijan nakokulmasta opintojen loppuvaiheeseen ja kytkeytyy opin-
naytetyoprosessiin. Aiemman opiskelun tuottama kokemus so-
veltavasta kehittamisesta tarkoittaa, etta DigiGrowth-akatemiaan
tullessaan opiskelijat ovat jo omaksuneet vahintaan perustasolla
tyoelamayhteistyohon Lliittyvat ajattelumallit ja roolit. Samaten
voidaan todeta, etta ammattikorkeakoulun opinnaytetdita ohjaa-
vat opettajat, jotka toimivat DigiGrowth-akatemian ohjaajina, ovat
kokeneita oppimisen ja kehittamistyon integroinnin fasilitoijia.

Ammattikorkeakoulujen opinnaytetyot ovat lahtokohtaisesti luon-
teeltaan soveltavia tutkimus- ja kehittamistoita. Opinnaytetyossa
opiskelija soveltaa kaytantoon osaamistaan ja osoittaa samalla
hallitsevansa teoreettiset tiedot. Opinnaytetyossa valmistuvan
opiskelijan tiedot ja osaaminen kiteytyvat ja hioutuvat. Etenkin
ylemmassa ammattikorkeakoulututkinnossa opinnaytetyon rooli
on keskeinen. Ylemman AMK-tutkinnon suorittajat omaavat
jo opinnot aloittaessaan vankan tyoelamakokemuksen omalta
alaltaan, silla opintojen aloittaminen edellyttaa vahintaan kahden
vuoden tyokokemusta alemman korkeakoulututkinnon jalkeen (L
14.11.2014/932, §25).

Ylempien AMK-tutkintojen on osoitettu vaikuttavan myonteisesti
tutkinnon suorittaneiden palkkakehitykseen (Bockerman, Haapa-
nen & Jepsen 2019), mita voidaan pitda epasuorana osoituksena



opintojen hyodyista myos tyonantajien nakokulmasta. Ylemman
AMK-tutkinnon opinnaytetyossa tutkimus ja kehittaminen koh-
distuu tyypillisesti omaan tyopaikkaan. Ylempi AMK-opinnaytetyo
muodostaa luontevan rajapinnan, jonka kautta uutta tietoa ja
innovatiivisia mahdollisuuksia suodattuu tydelamaan. Ammatti-
korkeakoulun nakokulmasta ylemmat AMK-opinnaytetyot tarjo-
avat siten myos kanavan alueelliseen vaikuttamiseen. Ylemmille
AMK-tutkinnoille onkin tyypillista vahva yhteys seka lahialueen
elinkeinoelaman vahvuuksiin etta ammattikorkeakoulun omaan
erityisosaamiseen (ks. esim. Arene 2016).

3 AKATEMIAN TOIMINTAMALLI

DigiGrowth-akatemian (Kuvio 2} teemana on sen nimen mu-
kaisesti lilketoiminnan kasvu digitalisaation keinoin. Toiminnan
lahtokohtana ovat (1) liiketalouden ja tekniikan ylemmat AMK-
tutkinto-ohjelmat ja niiden opiskelijat. Akatemiaan rekrytoidaan
opiskelijoita, joilla joko on jo akatemian teemaan sopiva opinnay-
tetyotoimeksianto tai jotka ovat kiinnostuneita tekemaan opinnay-
tetyonsa teemaan kytkeytyvasta aiheesta. Opinnaytetyohankkee-
seen (2] voi liittya yksi tai useampia ylempia AMK-opinnaytetaita,
esimerkiksi yksi tekniikan ja yksi liiketalouden nakokulmasta.
Hankkeeseen voidaan myos rekrytoida taydentavan ylemman
AMK-opinnaytetyon tekija, jos alkuperaisia tekijoita on vain yksi
ja useampi olisi kokonaisuuden kannalta tarkoituksenmukaista.
SeAMK tai SeAMKissa toteutettava TKI-hanke voivat toimia toi-
meksiantajina, mikali aihe sopii teemaan.

Akatemiaan osallistuville tarjotaan Kasvua digitalisaatiosta
-opintojakson (3) puitteissa seminaaritydskentelya, asiantunti-
jaluentoja, yhteinen Teams-tyotila seka lahdevinkkeja ohjaajilta.
Opintojakso on maaritetty ylemmaksi AMK-opinnoksi. Osaamis-
tavoitteiksi on asetettu seminaarityoskentelyn hallinta ja omasta
TKI-ryhmasta vastaaminen, digitalisaation roolin tunnistaminen



kasvussa seka oman opinnaytetyon kontekstin analysointi kasvun
nakokulmasta. Opintojakso kytkeytyy siten suoraan seka ylem-
man AMK-opinnaytetyon tyostamiseen etta asiantuntijaryhmassa
toimimiseen. Opintojakson hyvaksytysti suorittaakseen opiskeli-
jan tulee osoittaa osaavansa hyodyntaa muiden asiantuntemusta
hedelmallisesti. Opintojakso toteuttaa ongelmaperustaisen op-
pimisen ideaa: oppimisprosessia lahestytaan projektikeskeisesti
jJaryhmaprosesseja hyodyntaen, oppimisen kontekstia korostaen
(ks. Poikela & Nummenmaa 2004; Lehtonen 2004).

Akatemian konseptiin (4) kokonaisuutena kuuluvat osallistujien
rekrytointi, tutkimusryhmien kokoaminen, ohjauksen jarjestami-
nen seka yhteisen sisallollisen tarjonnan jarjestaminen. Yhteen
tutkimusryhmaan kuuluvat samassa opinnaytetyohankkeessa
omaa opinnaytetyotaan tyostavat opiskelijat ja heidan ohjaajansa.

Myos ammattikorkeakoulututkinnon suorittajat voivat osallis-
tua akatemian toimintaan (5 ja 6). Mikali opinnaytetyhanke on
sen luonteinen, etta siihen liittyen on mahdollista ja tarkoituk-
senmukaista toteuttaa osittaisia selvityksia, kokeiluja tai muita
toimeksiantoja, jotka soveltuvat AMK-opinnaytetyoksi, voidaan
akatemiaan rekrytoida myos AMK-opiskelijoita tekemaan omaa
opinnaytetyotaan. Talloin ylemman AMK-tutkinnon opiskelijan
hanke, tai mahdollisesti ylemman AMK-tutkinnon opiskelijan
toimeksiantaja, on AMK-opinnaytetyon toimeksiantaja. Ylempaa
AMK-opinnaytetyotaan tekeva opiskelija saa siten vastuullisen
roolin opiskelijakollegojen toiden ohjaajana. Yksittaiseen tutki-
musryhmaan nimetyt ohjaajat vastaavat seka ylemman AMK- etta
AMK-opinnaytetoiden ohjauksesta. Myos muita SeAMKin projek-
tiluonteisia toimintamalleja voidaan hyodyntaa osana tutkimus-
ryhmien tyota. Esimerkiksi Digital Factory -akatemia, SeAMKPro,
Projektipaja tai AMK-tutkinto-ohjelmaan kuuluvan opintojakson
puitteissa tehtava toimeksianto voivat kuuluva kokonaisuuteen.
Yhdesta ylemmasta AMK-opinnaytetyohankkeesta voi nain syntya
useita ylempia AMK- ja AMK-opinnaytetoita (7).



Tuloksista viestitaan kuhunkin tutkimusryhmaan kuuluvien
asiantuntijoiden johdolla, luonnollisesti huomioiden mahdolliset
lilkesalaisuuksiin liittyvat rajoitteet.

Kuvio 2. DigiGrowth-akatemian toimintamalli.

DigiGrowth-akatemian toimintamalli asettaa opiskelijat epataval-
lisen selkeasti oman ja myos opiskelijakollegojensa oppimisen
keskioon. Suomala (2003, 104 - 106) on hahmottanut opiskeli-
joiden roolia ammattikorkeakoulujen tutkimus- ja kehittamis-
tyossa kolmella tasolla: suorittajana, nuorempana kollegana ja
tasavertaisena kollegana. DigiGrowth-akatemiassa tutkimus- ja
kehittamisprojekti on opiskelijan hallinnoima, toisin kuin Suoma-
lan (2003) tarkastelemassa ympaéristossa, jossa projektikasitys
rakentuu ammattikorkeakoulun tiedon tuottamisen nakokulmas-
ta. Samalla opiskelijalle mahdollistuu neljannen taso rooli: han
toimii ryhman johtajana, jota ammattikorkeakoulun tarjoamat
ohjaajat, asiantuntijat ja prosessiviitekehys tukevat.

Teknologisessa mielessa digitalisaation kehityskaari on ajallisesti
pitka, digitaalisen teknologian ensimmaiset kokeilut tehtiin jo
1940-luvulla. Teknologian kehittymisen voi hyvin nahda tapah-
tuneen evolutiivisesti. Viimeaikainen laajan yleison keskuudessa
kayty digitalisaatiokeskustelu on osaltaan seurausta siita, etta



talouden prosessit kohtaavat uuden teknologian tuomat mahdol-
lisuudet ja sopeutuvat naihin. Perinteisesti uuden teknologian
tuomiin mahdollisuuksiin sopeutuminen ottaa aikansa, usein
rakenteiden ja teollisuuksien sopeutuminen uuteen teknologiaan
saattaa vieda muutaman vuosikymmenen. Digitalisaation ta-
pauksessa rakenteiden ja prosessien muutokset ovat sen verran
merkittavia, etta kehitysta voidaan sanoa vallankumoukselliseksi
ja digitalisaatio on kasitteena saanut teknologiaansa syvempia
merkityksia. DigiGrowth-akatemian toiminta-ajatus on tasta
nakokulmasta hyva ja ajankohtainen. Akatemiassa yhdistyvat
teknologian ja talouden prosessien kehittaminen luontevasti toi-
siinsa kietoutuneena ja opiskelijat saavat aikaisempaa kokonais-
valtaisemman nakemyksen digitalisaation merkityksesta yritys-
ten kasvuun.

Aoun (2017) on nostanut tekoalyaikakaudella tarvittaviksi kog-
nitiivisiksi kyvykkyyksiksi erityisesti yrittajyyden, systeemiajat-
telun ja kulttuurisen ketteryyden. DigiGrowth-akatemian malli
tarjoaa erinomaisen kasvualustan naista kahdelle ensimmai-
selle: toiminta oman opinnaytetyohankkeen vetajana kehittaa
yrittajamaista toimintatapaa ja harjoittaa kokonaisvaltaista, eri
osa-alueita integroivaa ajattelua.

4 KONSEPTIIN LITTYVAT HAASTEET

DigiGrowth-akatemian konsepti toteuttaa monessa mielessa
varsin luontevastiammattikorkeakoulun perustehtavia ja asettuu
samaan jatkumoon aiempien SeAMKin projektioppimiskonsepti-
en kanssa (ks. esim. Junell 2018; Taijala & Vasikkaniemi 2018).
Joiltain osin suunniteltu toimintamalli kuitenkin eroaa selkeasti
aiemmista. Huomionarvoista on esimerkiksi se, etta DigiGrowth-
akatemia korostaa poikkitieteellista ongelmanratkaisua. Liike-
talouden ja tekniikan alojen erilaiset traditiot ylempien AMK-
opinnaytetoiden ja ylipaataan TKI-tyoskentelyn suhteen voivat



potentiaalisesti aiheuttaa kitkaa tutkimusryhmissa. Vaikka kaikki
SeAMKin opinnaytetyot toteutetaan yhteisten ohjeiden puitteissa,
kaytannon toimintatavoissa voi olla pienia eroja, joita ohjaajat ja
opiskelijat eivat valttamatta edes tiedosta. Erilaisiin traditioihin ja
toimintatapoihin liittyvia riskeja pyritaan hallitsemaan avoimella
keskustelukulttuurilla ja riittavan tiiviilla yhteistyolla.

Huomionarvoinen haaste on myds sopivien opiskelijoiden rek-
rytointi. Jotta akatemia toimisi toivotulla tavalla, on tutkimus-
ryhmien osallistujien kyettava panostamaan toihinsa riittavasti.
Ylempi AMK-opinnaytetyo asettaa tekijalleen yleensakin merkit-
tavia aikataulullisia haasteita, silla ylempaa tutkintoa suorittavat
ovat tyypillisesti samanaikaisesti taysipaivaisesti tyoelamassa ja
useimmiten vaativissa tehtavissa. DigiGrowth-akatemiaan rekry-
toitaessa onkin syyta kiinnittaa erityista huomiota paitsi opiskeli-
jan ilmaisemaan motivaatioon myos opinnaytetyon merkityksel-
lisyyteen tyonantajan nakokulmasta. Kun tehtava tutkimus- tai
kehittamistyo palvelee riittavan suoraviivaisesti myos opiskelijan
tyonantajan akuutteja tarpeita, on opiskelijan yleensa helpompi
loytaa aikaa tyon edistamiseen. Lisaksi akatemian toiminnassa
onvarmistuttava siita, etta yhteistyo tutkimusryhmissa on aidosti
hyodyllista kaikille osallistujille. Akatemian konseptiin kuuluva
Kasvua digitalisaatiosta -opintojakso edesauttaa sekin osal-
taan riittavan aikaresurssin loytamista, silla se poistaa tarpeen
osallistua jollekin toiselle, opinnaytteen kannalta mahdollisesti
vahemman keskeiselle opintojaksolle.

Kolmas huomioitava haaste liittyy tutkimusryhmatyoskentelyyn
sinansa, ja opinnaytetyohankkeiden yhteiseen toteuttamiseen.
Yhdessa tyoskentely on liiketalouden ja tekniikan aloilla harvi-
naista opinnaytetoissa, silla opinnaytetyossa on aina osoitettava
vakuuttavasti kunkin tekijan itsenainen osuus. DigiGrowth-
akatemian konseptissa valtetaan perinteisiin paritoihin liittyvat
ongelmat, silla tavoitteena on, etta opiskelijat tekevat kukin
oman itsenaisen tyonsa, vaikka samalla tyot liittyvat toisiinsa ja



tukevat toinen toisiaan. Parhaassa tapauksessa opinnaytetoiden
teemoja ja tavoitteita yhteensovittamalla saavutetaan entista
parempia tuloksia ja kokonaisuudesta syntyy osiensa summaa
vaikuttavampia tuloksia. Tama kuitenkin edellyttaa, etta kaikki
tutkimusryhman jasenet pystyvat etenemaan suunnitelmallisesti
Ja jakamaan tietoa tehokkaasti. Jos ryhmadynamiikka on heikko
tai osa tutkimusryhman jasenista jaa merkittavasti aikataulussa
jalkeen, pahimmillaan kaikkien osallistujien suoritus karsii. Tata
riskia pyritaan hallitsemaan huolellisella osallistujien valikoin-
nilla ja aktiivisella ohjauksella. Lisaksi on tutkimuskysymysten
Jja kehittamistavoitteiden asettamisessa harkittava huolella paitsi
opinnaytetoiden keskinaista synergiaa myos niiden potentiaali-
sesti riskialttiita keskinaisriippuvuuksia.

5 LOPUKSI

ICT-alan yritysten lukumaara Etela-Pohjanmaalla on suhteellisen
alhainen, mika puolestaan heikentaa myos teollisuusyritysten
mahdollisuuksia kasvaa digitaalisten palveluiden kautta. Etela-
pohjalaisten teollisten yritysten oma digitalisaation taso vaihtelee
voimakkaasti, mutta on kokonaisuutena ottaen vield heikohko
(Joensuu-Saloym. 2018). Joensuu-Salon ym. (2018) tutkimuksen
mukaan teolliset yritykset ovat hieman edella kaupan ja palvelun
alan yrityksia toiminnanohjausjarjestelmien hyodyntamisessa
ja pilvipalvelujen kaytossa, mutta esimerkiksi automaattinen
tiedonkeruu ja raportointi oli tutkimusajankohtana useimmille
yrityksille vierasta, ja alle puolella vastaajista oli kaytossaan toi-
minnanohjauksen ja tuotantoautomaation integraatiota. Esimer-
kiksi valmistuksenohjausjarjestelma oli kaytdssa vain harvoissa
teollisuuden pk-yrityksissa (Jarvenpaa & Lanz 2014; Arola 2019).

Joensuu-Salon ym. (2018) tutkimuksessa todettiin myds, etta

nimenomaan prosessien digitalisaatiolla oli merkittava rooli liike-
toiminnallisen kehittymisen ja siten taloudellisen menestymisen



kannalta. Pelkka toimintojen digitalisointi vaikuttaa menestymi-
seen vain epasuorasti, kun taas prosessien digitalisointi vaikuttaa
suoraan ja valittaa myos toimintojen digitalisoinnin vaikutuksen.
Tassa suhteessa ylemmilla AMK-opinnaytetoilla on potentiaali-
sesti erittain merkittava rooli tiedon siirtamisessa alueen yrityk-
siin. Digitalisaatio on merkittava kasvun ajuri, jos sita osataan
hyodyntaa. Omalle tyopaikalleen ylempaa AMK-opinnaytetyota
tekeva opiskelija tuntee yrityksen sisaisen maailman ja voi tyonsa
kautta tuoda yrityksen kayttoon uusia valineita, jotka puolestaan
avaavat uusia mahdollisuuksia lilketoiminnan kehittamiselle.
Ulkoisen tiedon ja yrityksen sisdisen tiedon integrointi soveltuu
erinomaisesti ylemmaksi AMK-opinnaytetyoksi. Tasta esimerkki-
na SeAMKissa on tehty useita teollisen tuotannon digitalisointiin
liittyvia opinnaytetaita.

Tutkimusryhmatyoskentelylla saavutetaan digitalisaatioon perus-
tuvan kasvun edistamisessa selkeita skaalautumisetuja. Lisaksi
ratkaisujen tyostaminen yhdessa ja yhteisen kokemuspohjan
rakentaminen synnyttavat sivutuotteenaan tarkeita verkostoja.
Niiden varassa on myohempiakin digitalisaation askelmia hel-
pompi tavoitella.

Artikkeli on valmisteltu osana More startups and growth through
digitalisation and articial intelligence -hanketta. Kirjoittajat
haluavat kiittda hankkeen ja taman artikkelin rahoittamisesta
opetus- ja kulttuuriministeriota.
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1 JOHDANTOA

Maatalouden rakennemuutos on edennyt vauhdilla - maatilat
kasvavat ja kehittyvat entista ammattimaisemmin johdetuiksi.
Tama asettaa haasteita myos maatilojen taloushallinnolle. Silta
vaaditaan erityisosaamista myos lilkketoiminnan kehittamiseen,
jossa apuna ja kumppanina voisi toimia siithen erikoistunut tili-
toimisto.

Toimialojen murroksessa suuret maatilat suurenevat entisestaan
ja pienet erikoistuvat. Tassa tilanteessa tilitoimiston pitaisi pystya
tunnistamaan asiakasyritystensa tarpeet ja vastaamaan niihin.
Maatalousyrittajat kaipaavat neuvoja muutoksessa toimintansa
kehittamiseen. Taman tarpeen ja tilitoimistojen palvelujen tarjon-
nan kohtaaminen toisi apua kannattavuushaasteissa painivaan,
huoltovarmuuden kannalta Suomelle kriittiseen, maatalouden
alaan.



Tama artikkeli perustuu Kirsi Kaartisen vuonna 2020 valmis-
tuneeseen opinnaytetyohon liittyneeseen kyselytutkimukseen.
Tutkimukslla kartoitettiin, millainen tarve maatalouden tilitoi-
mistopalveluille olisi Etela-Pohjanmaalla. Tyo palkittiin Talous-
hallintoliiton stipendilla kevaalla 2020.

2 AIKAISEMPIA TUTKIMUKSIA

Aikaisemmin maa- ja metsataloudesta on tutkittu kirjanpito-
tapoja ja case-tyylisesti kannattavuuden tunnuslukuja. Yleista
kokonaiskuvan antaavaa tutkimusta tilitoimistojen palvelujen
kayttamisesta ei toistaiseksi ole tehty.

Kinnunen (2017) laati tyéssdan kehitysideoita monialaisen
maatalouden kannattavuuden parantamiseksi toimeksiantajal-
leen. Kehitysajatuksen pohjana han kaytti tilinpaatosanalyysia
taloudellisen tilanteen ja toimintaedellutusten selvittamiseksi.
Toiminnan kehittamisesta on tullut huonon taloustilanteen vuoksi
ratkaiseva nakokulma lilketoiminnan yllapitamisessa. Analyysia
on yrityksen taloudesta pidettiin hyodyllisena paatoksenteon ja
kehittamisen suunnittelussa. Tutkimuksen mukaan tilinpaatosa-
nalyysin avulla on mahdollista saada monipuolinen ja tarkka kuva
maatilan taloudesta ja kehityssuunnasta. Tomeksiantaja naki
ensimmaista kertaa kulujen kautta likketoimintansa tilanteen ja
tasta oli hyotya kehityssuunnan havainnoimisessa.

Roytio (2012) selvitti tutkimuksessaan, miten tilitoimisto voi aut-
taa maatilatalouden yrittajia heidan taloutensa seurannassa. Tyon
tuloksena kirjoittaja valitsi talouden tunnuslukuja, joiden avulla
tilitoimisto voi kertoa maatilatalouden harjoittajalle taloudellisen
tilanteen aikaisempaa paremmin.

Honkaniemen (2011) tutkimuksessa todetaan maatiloilta vaa-
dittavan yksinkertaista kirjanpitoa ja usein sen tekeminen on
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ulkoistettu tilitoimistolle. Tyossa todetaan myds, etta sahkoi-
selle asioinnille on tarvetta ja se toisi useita hyotyja kayttajan
nakokulmasta. Tulosten mukaan maatiloilla on hyvat valmiudet
sahkoiseen taloushallintoon siirtymiseen, mutta epaluulot ja
epavarmuus hidastavat muutosta.

Lindforsin (2010) tutkimuksen mukaan uusista metsanomistajista
lahes puolet asuu maatilan ulkopuolella. Kaupungissa asuvien
metsanomistajien tietotaso ja suhde metsaan vahenevat kaupun-
gistumisen myota. Han kirjoittaa, etta koulutetut kaupungissa
asuvat metsanomistajat eivat pida metsatilaansa arvokkaana.
Tasta seurauksena voi olla metsien hoitamatta jattaminen.

Viskari (2010) tarkastelee metsatalouden kannattavuutta yksityi-
sen metsanomistajan nakokulmasta. Tutkimuksessa selvitettiin
mista kannattavuus koostuu ja miten sita voi mitata. Han selvitti
tyossaan tietyn metsatilan absoluuttisen kannattavuuden eli sen
mita tuotto metsasta on ollut tietylla ajanjaksolla.

Luonnonvarakeskus seuraa vuosittain kannattavuuskirjanpi-
dossaan suomalaisten maatalousyrittajien talouden kehitysta.
Kannattavuusaineisto sisaltaa noin 800 maatalousyrityksen
vuosittaiset tiedot. Luonnonvarakeskuksen tilaston mukaan
keskiarvokannattavuus eri tilatyyppien valilla on laskenut vuosina
2011 - 2016, mutta sen jalkeen kdantynyt nousuun. (Maatalouden
kannattavuus 2016.)

Paulasalon (2017) tutkimuksesta selvisi, etta yli puolet yrityksista
olivat ostaneet taloushallinnon palvelut tilitoimistosta. Hinen mu-
kaansa mikroyritykset ovat kiinnostuneita laajasti taloushallinnon
palveluista, vaikka eivat niita kayttaneet. Tilitoimistopalveluilta
haluttiin palveluja liittyen liitetoimintaosaamiseen.

Edella esitellyt tutkimukset osoittavat, etta maatalousyritysten
talouden seurantaan ja analysointiin on kiinnostusta ja tarvetta.
Alalle sopivien tunnuslukujen hyodyntaminen ja sahkdiseen



taloushallintoon siirtyminen maatalousyrityksen kehittamises-
sa ovat suuntauksia, johon tilitoimistojen kannattaa keskittya
asiakasyritystensa toiminnan kehittamisessa. Sahkoisten ta-
loushallinnon hydtyjen tuominen asiakasrajapinnan lahelle tulee
kysymykseen toimialan ikarakenteen vuoksi.

3 METODOLOGIA

Maatalousyrittajien nakemyksia taloushallintopalvelujen tar-
peesta kartoitettiin kyselytutkimuksen avulla. Kysely toteutettiin
Webropol-ohjelmistolla. Vastauslinkkia jaettiin MTK:n ja Pro-
Agrian jasenille WhatsApp-ryhmia ja Facebookia hyodyntaen.
Kyselyyn vastasi 38 etelapohjalaista maa- ja metsatalousyrittajaa.

4 KYSELYTUTKIMUKSEN TULOKSET

Kyselytutkimuksella kartoitettiin etelapohjalaisten maatalous-
yrittajien tarvetta taloushallinnon palveluille kysymalla yrittajien
taloushallintopalveluista ja ulkoistamiseen johtaneita syita. Aluksi
tarkastellaan vastaajien profiilia ja nykytilaa tilitoimiston kaytta-
misen nakokulmasta maa- ja metsatalousyrityksissa. Luku jatkuu
palvelujen kayttamisen tarpeen avaamisella ja tuloksilla talou-
dellisen tiedon hyodyntamisesta oman yrityksen kehittamisessa.

4.1 Vastaajien profiili

Vastaajista suurin osa (38 %) kuului ikaluokkaan 35 - 49 vuotta.
Léhes yht& suuri osuus (35 %) oli alle 35-vuotiaita ja vanhimpaan
ikdluokkaan (50 - 65 vuotta) kuului 27 prosenttia vastaajista. N&in
ollen tutkimus antaa varsin hyvan kuvan eri ikaisten yrittajien
nakemyksista liittyen tilitoimistopalvelujen tarpeeseen Etela-
Pohjanmaalla.



Paatoimisia maa- ja metsatalousyrittajia oli vastaajista 68 pro-
senttia, ja loput sivutoimiyrittajia. Vastaajien koulutustausta oli
varsin kirjava, mutta yleisimmin siihen sisaltyi kuitenkin myos
maatalousalan koulutusta. Kirjavuudesta on paateltavissa se alan
yleinen suuntaus, etta maatilayritystoiminnan ohella yrittajalla
on toinenkin ammatti tai yritys.

Suurin osa vastaajista oli maa- ja metséatalousyrittajia (84 %).
Pieni osa harjoitti vain joko metsataloutta tai vain maataloutta.
Tuotantosuunnaltaan vastaajat olivat suurimmaksi osaksi kas-
vinviljelijoita (73 %), mutta lahes puolella oli my6s toinen tuotan-
tosuunta. Tutkimuksen vastaajien tuotantosuunnan jakauma oli
sama kuin Suomessa tavallisimmin harjoitettavan maatilatalou-
den muodon eli kasvituotannon ja kotielaintuotannon yhdistelma.
Puolella vastaajista perheenjasen oli mukana toissijaisena vilje-
lijana. Tutkimukseen osallistujista 75 prosenttia olivat perinteisia
perheviljelmia ja 11 prosenttia osakeyhtioita.

4.2 Taloushallinnon nykytila

Pasosa yrittajista (65 %) kertoi taloushallinnon hoituvan perheen
kesken. Kolmasosa teki sivutoimisesti laskentaa myos muille.
Lisaksi kolmannes yrityksista oli ulkoistanut taloushallinnon
palvelut tilitoimiston hoidettavaksi. Taloushallinnon palveluista
ulkoistettiin verojen laskentaa (100 %] ja kirjanpidon tekemisté
(92 %). Lisaksi ulkoistettiin veroneuvontaa (48 %), tilinpaatosa-
nalyysia (38 %) ja budjetointia (15 %). Ulkoistettaviin palveluihin
kuuluivat myos liikketoimintasuunnitelmat, investointilaskelmat,
tukineuvonta ja viljelusuunnitelmat.

Yleisimmin (75 %) palvelut ulkoistettiin maa- ja metsatalouden
kirjanpitoon erikoistuneille tilitoimistoille, jotka sijaitsivat Etela-
Pohjanmaalla (92 %). Suurin osa vastaajista oli tyytyvaisia saa-
miinsa taloushallinnon palveluihin (82 %). Osittain tyytymé&ttomat
toivoivat erikoistuneen tilitoimiston tuovan hyotyja kohdennetusta
toimialaneuvonnasta.



4.3 Taloushallintopalvelujen tarpeesta

Taloushallinnon omassa yrityksessaan hoitavien mukaan tarvetta
ulkoistamiselle ei ollut, koska osaamisen loytyi perheesta. Toi-
nen merkittava syy liittyi kokemukseen siita, ettei ulkoistaminen
tilitoimistolle toisi mitaan lisaarvoa. Muita syita laskennan pita-
miseen yrityksen sisalla olivat haluttomuus maksaa palvelusta,
perinnearvot, tilitoimistojen toimialan tuntemuksen puutteet ja
luottamuspula tilitoimistoja kohtaan.

Taloushallinnon ulkoistavien yrittajien syyt palveluiden ostami-
sessa olivat ostopalvelun korkeassa laadussa ja halussa keskittya
omaan ydinosaamiseensa. Myods ajan ja osaamisen puute nousivat
esille taloushallinnon palveluja ulkoistettaessa. Korkeakoulun
suorittaneet ulkoistivat harvemmin kuin alemman koulutuksen
saaneet yrittajat.

Tutkimuksen teoria tukee ydinosaamiseen keskittymista ja
asiantuntijoiden hyodyntamista yrityksen menestystekijoina.
Puuttuva osaaminen on jarkevaa ulkoistaa ja siten yritys paasee
kehittymaan parempaan tulokseen. Yli puolet vastaajista olivat
halukkaita ulkoistamaan taloushallinnon palveluja. Talouden
analysointi on tarkeassa roolissa yrityksen paatoksenteossa, kun
kannattavuutta on tarkoitus parantaa.

4.4 Taloudellisen tiedon hyvaksikaytto toiminnan
kehittamisessa

Tulosten mukaan yrityksilla oli mahdollista analysoida ja ke-
hittaa omaa toimintaansa tilinpaatoksesta saatavilla luvuilla.
Tilinpaatoksesta johdettavia tunnuslukuja kannattavuudesta,
vakavaraisuudeta ja maksuvalmiudesta tulkitsevat yrittajat itse
(65 %], viidesosa ei kokenut tavitsevansa lukujen analysointia ja
tilitoimisto teki analysoinnin 14 prosentissa yrityksia. Useimmissa
yrityksissa analysointia tehtiin monesta eri nakokulmasta. Ana-



lyysista saatava suurin anti oli tietoisuus yrityksen taloudellisesta
tilanteesta, mutta myds kehittamis- ja johtamisnakokulmat tuo-
tiin esiin. Lukuja analysoitiin myos investointipaatosten tueksi ja
kilpailukyvyn arviointiin. Analysoinnin koki suurin osa vastaajista
hyodylliseksi. Tutkimuksesta voidaan todeta, etta perheviljelman
Ja yhtyman maatilatalouden yrittajille on hyodyllista ottaa kayt-
toon yleisista yritystoiminnasta poikkeavia erityisia tunnuslukuja,
kun taas yhtioitetyssa maatilataloudessa voidaan kayttaa yleisia
tunnuslukuja.

Tilitoimistojen rooli yritysten kannattavuuden kehittamisessa
koettiin vahaiseksi. Vastaajista 30 prosenttia sai neuvoja kannat-
tavuuden kehittamiseen ja he kokivat neuvot myos hyodylliseksi.
Lahes puolet vastaajista el saanut neuvoja toimintansa kehitta-
miseen vaikka olisivat niita halunneet. Pohdittavaksi jaa, miksi
yrittajat eivat saa neuvoja vaikka niita kaipaavat.

5 JOHTOPAATOKSET

Tutkimuksella kartoitettiin etelapohjalaisten maa- ja metsata-
lousyritysten taloushallinnon palvelujen ulkoistamista ja sen syita.
Tavoitteena oli selvittaa, onko maatalouden taloushallintopalve-
luihin erikoistuneelle tilitoimistolle tarvetta Etela-Pohjanmaalla.

Varsinaisen toimialaosaamisen lisaksi maa- ja metsataloudes-
sa tarvitaan tulevaisuudessa entista enemman taloushallinto-
osaamista. Maatalousyrittajien ikaantyminen on haaste myos
maataloudessa. Kysymys kuuluu riittavatko tulevaisuudessa
toimialan osaavat talousalan ammattilaiset ja saadaanko maati-
lat riittavan kannattavaksi, jotta voidaan varmistaa omavarainen
tuotanto Suomessa.

Tulosten mukaan tilitoimistoa kaytettiin silta saatavien osaavien
taloushallintopalvelujen vuoksi. Mikali osaamista loytyi omasta



yrityksesta, ulkoistamista ei pidetty tarpeellisena. Taloushallin-
pidettiin hyodyllisena, mutta neuvoja toivottiin myos kannatta-
vuuden parantamiseen. Ulkoistamista el toteutettu, mikali siita
saatavia hyotyja ei koettu riittaviksi. Mikali ulkoistamiseen paa-
dyttiin, yrittajat valitsivat paikallisia ja maa- ja metsatalouteen
erikoistuneita tilitoimistoja. Yrittajille oli merkitysta tilitoimiston
sijainnilla ja silla, etta palvelut oli helppo loytaa.

Aikaisemman tutkimuksen perusteella tiedetaan, etta tilitoimis-
tojen asiakkaat kannattavat lahella tuotettua, voisi jopa sanoa,
“kasvollista” tilitoimistopalvelua yrityksensa asioiden hoitami-
sessa. Maa- ja metsatalouteen erikoistuneita tilitoimistoja on
toistaiseksi melko harvassa. Teknologinen kehitys mahdollistaa
kuitenkin tilitoimistopalvelujen kayton paikasta riippumatta. Nain
ollen voidaan ajatella, etta entista erikoistuneemmat tilitoimistot
lisaantyvat tulevaisuudessa.

Taloushallintoala on kehittymassa entista enemman neuvonta-
painotteiseksi, joten toimialatuntemuksen merkitys korostuu.
Maa- ja metsatalouteen erikoistuneet tilitoimistot voivat tarjota
juuri toimialaa koskevaa erityisosaamista. Taloushallinnon ul-
koistaminen peruskirjanpitoa pidemmalle talousohjaukseen,
voisi olla ratkaisu maatilan kehittamiseen taloudellisen tiedon
analysoinnin avulla. Tutkimuksen tulokset eivat tosin viela tue
neuvontapainotteisuuteen siirtymista. Kaipaamiaan neuvoja yrit-
tajat eivat viela tahdo saada. Toisaalta yrittajia mietityttavat niin
palvelujen kustannukset kuin niiden avulla saatavan lisaarvon
tuottaminenkin.

Tilitoimistojen tulisi kiinnittaa huomiota talousanalyysien tarjon-
taan ja markkinointiin. Maatalouden rakennemuutoksen myota
toiminnan kannattavuuden merkitys korostuu ja tilitoimistojen
tulisi kehittaa palvelujaan neuvontapainotteisempaan suuntaan,
joka puolestaan vaatii erikoistumista toimialaan. Tilitoimisto-



palveluissa paikallisuutta arvostavat asiakkaat ostavat palvelut
ulkopuoliselta, mikali tarjottavan palvelun laatu koetaan riittavan
hyvaksi.
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1 JOHDANTOA

Taman tutkimuksen keskiossa on yrityskaupan toteuttava myyja-
yrittaja. Aiemmissa Seindajoen ammattikorkeakoulun raporteissa
on kiinnitetty huomiota siihen, etta yrittajyystutkimuksessa on
hyva antaa tilaa yksilolle sen lisaksi, etta tarkastellaan analyy-
siyksikoita yritys ja liiketoiminta (esim. Sorama ym. 2015). Tata
on perusteltu muun muassa silla, etta yha useammin yritykset
vaihtavat omistajaa ja toisaalta silla, etta usein kaupan kohteena
onvain osa yrityksen lilkketoiminnasta, jolloin yritys ja lilkketoiminta
eriytyvat toisistaan. Kuitenkin yrittaja, yritys ja liilketoiminta ovat
vuorovaikutuksessa keskenaan.

Tassa tutkimuksessa painopiste on yrittajassa, mutta samalla
myos kuvataan tutkimuskohteiden yritykset ja lilkketoiminnat: ne
ovat osa kokonaisuutta, jossa myyja-yrittaja toimii. Soraman ym.
(2015) raportista tuodaan esiin, miten yrittajyys edellyttda vahvaa
itsensa johtamista, ja etta tutkimuksellisestivoi olla tdrkeampaa
tarkastella yrityksen kasvua ja kehittymista omistajuuden na-
kokulmasta sen sijaan, etta sita tarkasteltaisiin liilketoiminnan
kehittymisen yhteydessa. Tassa tutkimuksessa tuodaan jokaisen
tapauksen osalta esiin, millaisella roolilla yrittaja tyoskentelee:



onko kyseessa perustaja-omistaja, perheyhtion toimitusjohtaja
vai osaomistaja. Omistajanvaihdostutkimuksessa valitaan useim-
miten analyysiyksikoksi yritys etenkin, kun viitekehyksia tarkas-
tellaan vaiheiden - ennen omistajanvaihdosta, omistajanvaihdos
ja omistajanvaihdoksen jalkeen - loppuun saakka. Useimmiten
viimeisessa vaiheessa ei enaa tuoda esiin myyjan yrittajyyden tai
elamaén jatkumista muuta kuin k&sittelemalla kauppahinta (Van
Teeffelen 2010).

Artikkelissa perehdytaan viiden yrityskauppatapauksen kautta
sithen, miten omistajanvaihdosprosessi etenee ja mita proses-
sia eteenpain vievia asioita esiintyy seka teorian etta kaytannon
tasolla. Koska yksilonakokulmaa on toistaiseksi tutkittu melko
vahan, artikkelin kirjoittajat paatyivat etsimaan soveltuvia viite-
kehyksia laajemmin yrittajyystutkimuksen parista. Kaytettavissa
oleva data ja siita nousevat omistajanvaihdosprosessin teemat
arvioitiin seka yrittajyysmahdollisuuksien rakentumisen (Saras-
vathy 2008) ettéd suunnitellun kayttaytymisen teorian (Theory of
planned behaviour TPBJ valossa (Ajzen 1991). Synteesi néisté
kolmesta osa-alueesta esitetaan luvussa 4.

2 TEOREETTISTEN
VIITEKEHYSVAIHTOEHTOJEN
TUNNISTAMINEN

Useimmiten omistajanvaihdosprosessin yhteydessa tarkastellaan
yksilonakokulmasta myyja-yrittajan ominaisuuksia vaiheessa
ennen yrityskauppaa. Talloin kiinnitetaan huomioita sellaisiin
asioihin kuten myyja-yrittajan koulutus, kokemus, halu luopua,
syy omistajanvaihdokseen (pakotettu / vapaaehtoinen), suhde
yritykseen (perustanut / ostanut) (Varamaki ym. 2012) ja myyja-
yrittdjan motiiveihin (Sorama ym. 2015). Tassa tutkimuksessa
kiinnitetaan huomioita myos syihin, mitka ovat motivoineet
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yrittajia luopumaan yrityksistaan, mutta sen lisaksi seurataan
myyja-yrittajan osallisuutta omistajanvaihdosprosessin vaiheissa
yrityskauppa ja yrityskaupan jalkeen.

Aiemmissa tutkimuksissa resursseihin liittyviksi syiksi on tun-
nistettu muun muassa strategian mukainen yrityksen lopettami-
nen, lopettaminen ilman liiallista velkataakkaa ja elinvoimaisen
yrityksen myyminen tai eldkoityminen (Headd 2003). Muita tun-
nistettuja syita voivat olla yritykseen sidotun paaoman vapautta-
minen, kilpailutilanteen merkittava muuttuminen tai toimialan
kehittyminen uudenlaiseen suuntaan (Tall 2014; Wennberg &
DeTienne 2014; Varamaki ym. 2014). Etela-Pohjanmaan alueelle
kohdistuneessa tutkimuksessa puolestaan havaittiin keskeisiksi
syiksi elakoityminen, etukateen laadittu irtautumissuunnitelma,
terveydelliset syyt, houkutteleva ostotarjous, perhe- tai henki-
l6kohtaiset syyt ja markkinatilanteen muutokset (Kettunen ym.
2015). Lisaksi on todettu, ettd omistajanvaihdoksen valmistelun
perusteellisuus ja neuvottelu- ja kauppaprosessin tiiviys enna-
koivat prosessille hyvaa lopputulosta (Tulisalo 2007; Varamaki
ym. 2014).

Yrityskauppoja on esimerkiksi tutkittu perheyrityksissa tilan-
teissa, jossa ostajana on yrityksen toimiva johto tai yrityksen
ulkopuolelta tuleva johto. Tassa tutkimuskontekstissa todettiin,
etta osapuolten valinen luottamus vahensi kaytossa olevan tiedon
epasymmetrisyytta. Sama ilmio oli havaittavissa myos silloin,
kun jatkajat olivat osa yrityksen pitkan tahtaimen strategiaa.
Mydskin, kun tavoitteet olivat pidemmalla aikavalilla yhteiset,
tiedon siirto osapuolten valilld sujui hyvin. (Howorth, Westhead
& Wright 2004.) Kaytannossa tiedon tasapuolisuudella pystytaan
omistajanvaihdosprosessissa edesauttamaan sita, etta kumpi-
kaan osapuoli ei voi hyodyntaa tietamystaan pelkastaan omaksi
edukseen prosessin aikana.



Toistaiseksi kuitenkin omistajanvaihdosprosessia ei ole kokonai-
suudessaan tutkittu myyja-yrittajan nakokulmasta. Tasta johtuen
tutkijat paatyivat etsimaan sopivia teoreettisia viitekehyksia myos
muualta yrittajyystutkimuksen parista ja hyodyntamaan niita pro-
sessitermien ennen “yrityskauppaa, yrityskauppa ja yrityskaupan
jalkeen” yhteydessa. Tahan tarkoitukseen soveltuviksi viiteke-
hyksiksi katsottiin Sarasvathyn (2008) ja Ajzenin (1991) teoriat.
Niiden resurssilahtoinen tarkastelutapa on yhdenmukainen Van
Teeffelenin (2010) prosessikuvauksen taustaolettamusten kans-
sa. Van Teeffelenin viitekehyksessa resurssiperusteisuus nakyy
muun muassa siing, etta viitekehyksessa tarkastellaan yrityksen
voimavaroja, edeltajan voimavaroja (ennen omistajanvaihdostal,
jatkajan voimavaroja ja jatkajan kyvykkyyksia (omistajanvaih-
dos). Viitekehyksen taustaolettamuksissa ndkyy myods tassa
tutkimuksessa hyodynnetty suunnitellun kayttaytymisen teoria
osa-alueissa irtautumisvalinta ja irtautumisen tulos, jotka ovat
ikaan kuin nivelvaiheita ennen omistajanvaihdosta ja omistajan-
vaihdoksen jalkeen.

Sarasvathyn (2008) viitekehys siita, miten liilketoimintamahdolli-
suudet markkinoilla rakentuvat, on haastanut perinteisemman
nakemyksen, jonka mukaan yrittajyyden mahdollisuudet ovat
loydettavissa markkinoilla (Shane 2003). Perinteisemmassa
nakokulmassa kriittista yrittajyyden kaynnistymiselle on, tunnis-
taako yrittaja tai yrittajaksi aikova henkilo markkinoilla olemassa
olevan mahdollisuuden. Sarasvathyn (2008) viitekehyksessa sen
sijaan lahdetaan liikkeelle yrittajan omista resursseista: kuka
olen, mita tiedan ja kenet tunnen. Toisessa vaiheessa siirrytaan
yrittajan kyvykkyyteen ja kaytannon toimintaan: mita osaan ja
voin tehda. Kolmanneksi huomioidaan kumppanit ja sidosryhmat
kaynnistamalla vuorovaikutus heidan kanssaan, ja neljannessa
vaiheessa huolehditaan naiden sidosryhmien sitouttamisesta
kasilla olevaan asiaan. Viitekehys ei kuitenkaan paaty tahan
nelivaiheiseen lineaarisesti esitettyyn malliin, vaan se jakautuu
lopulta joko uusiin resursseihin tai uusiin tavoitteisiin. Toisin



sanoen, yrittaja voi lahtea edistamaan kaynnissa olevaa liike-
toimintaa prosessin myota saavutetuilla uusilla resursseilla tai
han voi lahtea seuraamaan muuttuneiden tavoitteiden kehaa
pohtimalla uudelleen, mita osaa ja voi tehda. Talloin yrittaja voi
onnistua joko jalkautumaan uusille markkinoille tai kehittamaan
uusia tuotteita ja palveluita olemassa oleville markkinoille.

Omistajanvaihdosprosessin ndkokulmasta Sarasvathyn (2008) vii-
tekehyksessa on mielenkiintoista se, etta yrittaja lahtee liikkeelle
asian kanssa sen hetkisen oman tietamyksen ja osaamisen va-
rassa. Ajzenin (1991) suunnitellun kayttaytymisen teoria syventaa
viela henkilokohtaisten resurssien tarkasteltua avaamalla lisaa
kuka olen -kysymysta. Siina katsotaan henkilon asenteiden, ka-
sitysten muiden odotuksista ja uskon oman toiminnan kontrollin
vaikuttavan syntyviin aikomuksiin ja sita seuraavaan kayttayty-
miseen. Omistajanvaihdosprosessin yhteydessa asenteella viita-
taan siihen, suhtautuuko yrittaja positiivisesti vai negatiivisesti
yrityskauppoihin (vrt. Joensuu-Salo, Sorama & Kettunen 2016).
Kasitys muiden odotuksista puolestaan viittaa lahiympariston an-
tamaan sosiaaliseen tukeen yrityskauppaa kohtaan. Usko oman
toiminnan kontrolliin viittaa laheisesti Bandura ym. (1980) tutuksi
tekemaan kasitteeseen minapystyvyys, joka kuvastaa henkilon
uskoa selviytya kasilla olevasta asiasta. Tata Ajzenin teoriaa on
hyodynnetty muun muassa opiskelijoiden yrittajyysaikomusten
tutkimuksessa (Joensuu-Salo ym. 2016).

Tassa tutkimuksessa keskitytaan omistajanvaihdosprosessin
vaiheittaisiin etenemiseen yritysmyyjan nakokulmasta. Jotta nain
yksityiskohtainen tarkastelu on mahdollista, tuotetaan edella
esiteltyjen yrittajyystutkimuksessa kaytettyjen prosessikuvausten
ja tutkimusaineiston avulla viitekehys, joka taydentaa olemassa
olevaa teoreettista prosessikuvausta ja samalla antaa yritysmyyn-
tia harkitsevalle myyja-yrittajalle konkreettisia askelmerkkeja
siita, miten prosessi etenee.



3 ESIMERKKEJA SUUNNITTEILLA
OLEVISTA TAI TOTEUTUNEISTA
YRITYSKAUPOISTA

Tassa tutkimuksessa paadytaan yksilolahtoisen viitekehyksen
esittamiseen tapauskohtaisen analyysin ja sita seuranneen
vertailevan analyysin kautta. Lopulta aineistoista nousseita yk-
silotasoisia vaiheita verrataan muihin olemassa oleviin proses-
sikuvauksiin.

3.1 Aineiston keruu, analyysi ja yhteenvedon
muodostaminen

Tassa tutkimuksessa aineisto kerattiin teemahaastatteluilla
viidelta yrittajalta, jotka jo suunnittelivat (n=1) tai olivat toteutta-
neet omistajanvaihdoksen (n=4). Haastattelulomake rakennettiin
valjalla teoreettisella viitekehyksella omistajanvaihdosprosessin
vaiheista (ennen, vaihdos, jalkeen] siten, ettd haastateltaville j&i
tilaa kertoa omin sanoin tapahtumista ja omistajanvaihdospro-
sessiin sisaltyvissa asioissa. Teemahaastattelu eli puolistruk-
turoitu haastattelu on joustava tiedonkeruumenetelma, silla
se antaa haastattelijalle mahdollisuuden edeta haastattelussa
keskustelunomaisesti siten, etta tarkentavia kysymyksia voi
esittdd annettuun vastaukseen (Tuomi & Sarajarvi 2018). Tutkijat
kuitenkin huolehtivat, etta kaikki sovitut teemat tulivat haastat-
telun aikana katetuiksi. Haastattelut kestivat noin tunnin ja ne
litteroitiin.

Tutkimuksen analyysivaiheessa huomattiin melko nopeasti, etta
teemahaastattelujen rikas ja kuvainnollinen aineisto ei paase
oikeuksiin valjassa omistajanvaihdosprosessin otsikoiden mu-
kaisessa viitekehyksessa. Todettiin, etta vaikka Van Teeffelinin
(2010) kuvaus sisaltaa jossain maarin yksilonakokulmaa, ei se
saatellut prosessia loppuun saakka myyjan nakokulmasta. Tutki-



jat paatyivat tarkentamaan prosessikuvausta aineistolahtoisesti
maarittelemalla vaiheet myyja-yrittajan nakokulmasta. Tasta
analyysivaiheesta syntyivat yrityskohtaiset case-kuvaukset, joissa
tutkijat kuvaavat syita, tapahtumia ja seurauksia eri omistajan-
vaihdosprosessin vaiheissa'. Yksittaisten case-kuvausten sisal-
toja verrattiin myos tyokalun Yrityksen myyja, yrityksen omistaja
kautta (luku 3.2).

Taman jalkeen tutkijat tunnistavat teemat, jotka sisaltyivat jokai-
seen tapaukseen. Samanaikaisesti aineistolahtoisesti tunnistet-
tuja yksilotason prosessin vaiheita verrattiin ja arvioitiin muihin
yrittajyyskirjallisuuden parissa kaytossa oleviin prosessimalleihin.
Todettiin, etta aineiston pohjalta syntynytta prosessikuvausta voi-
daan parhaiten kehittaa Sarasvathyn (2008] ja Ajzenin (1991) viite-
kehysten pohjalta. Niiden avulla pystyttiin kasitteellistamaan vai-
heita siten, ettd tutkimuksen selitysvoima lisaantyi (Kuvio 1). Nain
ollen, tdma laadullinen tutkimus toteutettiin teoriasidonnaisesti
(Eskola 2001) ja aiempien tutkimusten viitekehyksid hyddyntamalla
pystyttiin kehittamaan omistajanvaihdosprosessin teoreettista
yksilotason tarkastelua. Tallaiselle tutkimukselle on tyypillista
abduktiivinen paattely, jossa vaihtelevat aineistolahtoisyys ja valmiit
mallit tai viitekehykset (esim. Tuomi & Sarajarvi 2018).

3.2 Aineiston analyysia tyokalun mukaisilla
teemoilla

Yksilon nakokulma korostuu tyokalussa, jonka avulla myyja-yrit-
taja voi laatia askelmerkkeja kohti yrityskauppaa (Yrityksen myyja,
yrityksen omistaja -tyokalu, [viitattu 29.4.2020]). Tyékalun on
toteuttanut omistajanvaihdosasiantuntija Juha Tall Pk-yritykset
SOTE-polulla kasvuun -hankkeen yhteydessa. Siina kasitellaan
omistajanvaihdosprosessiin liittyvia asioita teemojen tausta,
tilanne ja tavoitteet avulla. Tassa luvussa vertaillaan case-ai-
neistot naiden osa-alueiden avulla. Taulukossa 1 on loydettavissa

'Tamaén artikkelin pituusrajoitukset estivat case-kuvausten esittamisen lukijoille. Ne
ovat kuitenkin pyydettaessa saatavissa tutkijoilta.



lyhyet yrityskuvaukset sisaltaen yrityksen toimialan, haastatellun roolin
yrityksessa, omistajanvaihdoksen osa-alueen ja lyhyen kuvauksen, mita
haastateltavat ovat tehneet omistajanvaihdoksen jalkeen.

Taulukko 1. Case-kuvaukset.

Yritys | Toimiala Rooli Omistajan- [Mita myynnin jalkeen
yrityksessa |vaihdos
Case |Kasityot, Toimitus- |Suunnitteilla |Elakkeelle
A tukku- ja johtaja yrityksen Il [siirtyminen
vahittais- (aviomies |sukupolven- |suunnitteilla
myynti omistaja) |vaihdos
Case |Elintarvikeala |Perustaja- |Elintarvike- |Yrittaja jatkoi lahja-
B omistaja tuotannon |tavaraliiketoimintaa
ja oikeuksin |ja konsulenttina
myynti toimimista
Case [Ravintola-ala |Perustaja- [Kahden Yrittaja jatkoi
C omistaja ravintolan |yhden ravintolan
myynti yllapitamista
Case |Sisustus- Perustaja- |Sisustus- Yrittaja jatkoi sisus-
D suunnittelu |omistaja myymalan |suunnittelutoimiston
ja sisustus- myynti yllapitamista
myymala
Case |Askartelu Perustaja- |50 % Liiketoiminnan
E ja kasityot, omistaja osuuden jatkaminen ja
suunnittelu myynti liike- | kehittaminen
ja vahittais- toiminnasta |[yhdessa uuden
myynti kumppanin kanssa
Tausta

Tyokalussa tunnistetaan tarkeiksi taustatekijoiksi seuraavat kohdat: ko-
kemus aiemmista yrityskaupoista, kuka tai mika yritys olisi potentiaalinen
ostaja, miksi yritys olisi mielenkiintoinen ostokohde ja onko tiedossa asi-

antuntijoita, jotka osaavat edesauttaa myyntiprosessia.



Taman tutkimuksen yritystapauksista ainoastaan yhdella yrityk-
selld oli entuudestaan aiempaa yritysostokokemusta (A). Lis&ksi
samalla pitkaikaisella perheyrityksella oli entuudestaan koke-
musta sukupolvenvaihdoksesta nyt suunnitteilla olevan lisaksi.
Muut yritykset (B, C, D ja E) olivat myyjien perustamia. Case C
toteutti lopulta kaksi lilketoimintamyyntia melko lyhyella aika-
valilla. Yrittaja kokikin, etta lahella olevasta kokemuksesta oli
jalkimmaisen ravintolamyynnin kohdalla hyotya. Missaan taman
tutkimuksen tapauksista ei oltu suunnitteluvaiheessa pohdittu
tarkkaan ostajan profiilia. Kolmessa tapauksessa taustalla oli
tuttuus (A, D ja EJ, kun taas yhdessa tapauksessa (C) ostaja
loytyi hieman yllattaenkin sosiaalisen median kautta ja yhdessa
tapauksessa yrittaja keksi itse ostajakandidaatin (B). Tapauskoh-
taiset syyt paljastavat, etta usean myyjan kohdalla yrityskaupan
taustalla oli henkilosidonnaisia syita. Yhdessa tapauksessa
terveyskysymykset (B) johdattelivat yrittajan miettimaan yrityk-
sen myymista, kahdessa puolestaan vaikuttivat mm. perheessa
tapahtuneet muutokset (C, D) ja halu panostaa jaljelle jaavaan
liilketoimintaan (C, D ja E). Case A:ssa puolestaan on kyse suku-
polvenvaihdoksesta. Aineiston valossa nayttaa silta, etta yrittajat
eivat kovin tietoisesti pohtineet yrityksen operatiivista toimintaa
myyntia silmalla pitaen. Kuitenkin, useammat yrittajat ovat jalki-
kateen osanneet iloita siita, etta heidan luomansa yritys on ollut
ostamisen arvoinen, ja etta toiminta on saanut edelleen jatkoa
(B, C ja D). Case E:ssa osuuden myyntiin ajoi yrittdjan tietoisuus
siita, etta yrityksessa oli potentiaalia kasvaa edelleen. Aineiston
ainoassa sukupolvenvaihdostapauksessa (A] toimitusjohtaja
koki, etta ennen yrittajyyden vaihdosta he voivat tiettyyn rajaan
asti tehda paatoksia ja kehittaa liiketoimintaa edelleen, mutta
etta esimerkiksi yritysostojen suhteen tilanne tulee rauhoittaa.
Yhteenvedonomaisestivoi todeta, etta kaikki mukana olevat yrit-
tajat ovat myyntihetkeen asti sitoutuneet yrittajyyteen taysin ja
mahdollisuuksien mukaan myos kehittaneet yrityksia. Case E:ssa
yrityskauppa toteutuikin sen tahden, etta yritys pysyisi kasvupo-
lullaan sen sijaan, etta resurssipula estaisi yritysta kasvamasta.



Taustatekijoiden viimeisena kohtana huomioidaan yrityskaupois-
sa auttavat ulkopuoliset asiantuntijat. Kaikki tassa tutkimuk-
sessa mukana olleet olivat loytaneet omistajanvaihdokseensa
tarvittavaa apua. Paaasiassa auttavina tahoina olivat toimineet
tilitoimisto (C, D ja E), paikallinen yrittdjajarjesto (C), ja Uusyritys-
keskus (D). Case A:n osalta aineisto ei kerro omistajanvaihdok-
seen suunnitelluista asiantuntijapalveluista, samoin Case B:ssa
jaa epaselvaksi, onko prosessissa ollut muita paaasiallisia apuja
kuin yrittajan oma puoliso.

Tilanne

Tyokalun tilannetekijoissa kehotetaan potentiaalista yritysmyyjaa
miettimaan, onko han tehnyt paatoksen myynnista, onko yrityksen
liilketoiminta kannattavaa (ts. onko yritys hyvdssa myyntikun-
nossal, tietadko yrittdja yrityksen arvon, onko ostaja jo tiedossa,
tietaako lahipiiri myyntiaikeista ja onko yrittajan oma osaaminen
erotettavissa yrityksen osaamisesta.

Aineisto paljastaa, etta erilaiset, hyvin henkilokohtaisetkin asiat
ovat johdattaneen yrittajan myyntipaatoksen tekemiseen. Case
B:ssa yrittaja huomasi, ettei han ei enaa oman terveytensa takia
pystynyt jatkamaan liiketoimintaa. Perhesyyt ja tietoisuus toi-
mitilan mahdollisesta purku-uhasta saivat yrittajan pohtimaan
omaa tulevaisuuden ajankayttéaan (C), samoin perhesyyt ja tule-
van ajankayton pohdinta vaikuttivat myymalan myyntipaatoksen
taustalla (D). Yritysten C ja D myyjat nayttivat tunnistavan mah-
dollisuuksia seka oman elaman aikataulujen saralla, etta jaljelle
jaavan liiketoiminnan pyorittamisessa. Case E:ssa vaikuttivat
samankaltaiset asiat, kun yrittaja pohti yrityksen tulevaisuutta
jJa omien voimavarojen kayttoa. Naissa neljassa tapauksessa,
jossa myynnit ovat myos taman raportin kirjoittamishetkella jo
toteutuneet, yhdessa (D) esiintyi hankaluuksia ensimmaisen os-
tajakandidaattien kohdalla. Yrittaja ei kuitenkaan luovuttanut ja
lopulta ostaja loytyi omasta verkostosta ja yrityskauppaprosessi



saatiin alun pitkittymisen jalkeen nopeasti toteutettua. Ravintola-
alan yrittaja (C) lahti kokeilevasti liikkeelle esittelemalld ensim-
maisen myyntipaatoksensa ilmoituksella sosiaalisessa mediassa
ja lopulta ostajien loydyttya hieman yllattaenkin molemmissa
tapauksissa, vei han prosessit loppuun saakka. Taman aineiston
kumppanuusesimerkissa (E) myyja ja ostaja syvensivat ensin
tuttavuuttaan ennen kuin alustava ajatus yhteistyosta kehittyi
yrittajakumppanuudeksi asti. Yrityskauppa, joka toteutettiin rei-
lusti isommalle toimijalle (B) syntyi kerrasta ja yrittdjan omasta
aloitteesta suoralla yhteydenotolla ostajayrityksen toimitusjoh-
tajaan. Sukupolvenvaihdostapauksessa (A) toiveissa on omistus-
suhteiden selkeytyminen ja vaiheittainen poisjaanti yrityksesta
jatkajien perehdyttamisen jalkeen. Koska prosessi on edelleen
kesken, niin lopullisia paatoksia ei ole viela tehty.

Sukupolvenvaihdostapauksessa, case A:ssa, yrityksen arvoa ja
omistajarakennetta pohdittiin erityisesti yrityksen jatkuvuuden
turvaamisen nakokulmasta. Case E:ssa likketoimintakauppa oli
edellyttanyt yhtiomuodon vaihtamista ja aineiston perusteella
kauppahinnasta paastiin tilitoimiston avulla hyvin yhteisymmar-
rykseen. Ostajan rahoitus jarjestettiin siten, etta nykyinen yritys
on myyjalle velkaa kumppanin ostohinnan. Kaksi yrittdjaa (B ja
D) toivat myds esiin sen, ettd kaikki yrittdjan vuosien saatossa
tekema tyo ei realisoidu lopullisessa myyntihinnassa, vaan etta
niin sanottu tunnelisa karsiutuu neuvotteluissa pois.

Myyntipaatos ei ole aina helppo ja sen pohdiskelu voi ottaa myy-
jalla oman aikansa. Tukea ja nakokulmia omiin pohdintoihin voi
kuitenkin saada keskustelemalla asiasta oman lahipiirin kanssa.
Naissa esimerkeissa Case B:n yrittaja keskusteli lopettamis-
paatoksestaan padasiassa miehensa kanssa, kun taas case D:n
yrittajalle tarkea hetkioli se, kun han rohkaistui jakamaan suun-
nitelmansa silloisen tyontekijansa kanssa ja case C:n yrittajalle
se, kun han jakoi aikeensa sosiaalisessa mediassa. Case A:ssa
sukupolvenvaihdosprosessi on kaynnistetty ajoissa ja mahdolli-



sille seuraajille on varattu aikaa perehtya yrityksen toimintaan,
kun taas case E:ssa kumppanuus nousi eteen yllattaen, kun
ostajakandidaatti rohkaistui kertomaan yrittajatuttavalleen yrit-
tajyysaikomuksistaan.

Tilanne-osion viimeinen kysymys “Onko oma osaamisesi ero-
tettavissa yrityksen osaamisesta?”, ohjaa yrittajan pohtimaan,
kuinka henkiloitynytta yrityksen toiminta on. Case B:ssaja D:ssa
perustaja-omistajan roolit olivat merkittavia, silla molemmat
olivat tyoskennelleet yrityksiensa eteen aktiivisella palvelulla
ja lasnaololla. Myyntihetkella case D:n yrittaja sai asiakkailtaan
jopa palautetta siita, etta yritys ei olisi enaa sama omistajuuden
vaihtumisen jalkeen. Molemmissa tapaukissa, case B:ssa ja case
D:ssa yrittajan laajat verkostot helpottavat toiden jatkuvuutta
jaljelle jaavan lilketoiminnan suhteen. Case C:ssa yrittaja joutui
pohtimaan ensimmaisessa myynnissa yrityksen kiinnittymista
imagoltaan jaljelle jaavaan liiketoimintaan. Han nakikin tar-
keaksi perehdyttaa uudet yrittajat hyvin tehtavaansa osin myos
tasta syysta. Case A:ssa nykyinen toimitusjohtaja on yrityksen
kasvot, mutta koska varsinaista luovuttamista ei ole toteutettu,
niin ei viela tiedeta miten yritys ratkaisee viestinnallisesti asiat
suhteessa kumppaneihin, asiakkaisiin ja muihin sidosryhmiin.
Case E:ssa yrittaja jatkaa edelleen tyoskentelya ja on sitoutunut
yllapitamaan jatkuvaa uudistusta vaativaa luovaa tyoosuutta,
minka takia on yrityksen alkujaan perustanut.

Tavoite

Tavoitteet-osiossa yrittajaa heratellaan viela kertaalleen pohti-
maan, onko yrityksen myynti nyt ajankohtaista, ja tuomaan esiin,
mita yrittaja aikoo tehda myynnin jalkeen. Taman tutkimuksen
tapauksissa kahdella oli tavoitteena jaljelle jaavaan liiketoimin-
taan keskittyminen (C, D). Osittain tdmé& sama tavoite oli myos
kumppanuusesimerkissa (E). Terveys ajoi nykyisen liiketoiminnan
edelle (B) ja elakoitymisen suunnitteleminen yhdesséa tapaukses-
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sa keskeinen syy (A). Kaikilla yritt&jilla oli nakyma tulevaisuudes-
ta. Nekin, jotka keskittyivat jaljelle jaavaan lilketoimintaan (C, D),
huomasivat melko pian suunnittelevansa uusia avauksia kuten
opiskeluja ja uutta lilketoimintaa. Myos lilketoiminnan isommalle
yritykselle myynyt yrittdja (B) jatkoi jo harjoittamaansa lahjatava-
ralilketoimintaa ja konsulenttina toimimista. Elakoitymisen yhte-
ydessd (A] nakyma on yhtaaikainen tyoskentely jatkajien kanssa
ja kumppanuustapauksessa (E] yrityksen ytimen, luovuutta vatien
tuotekokonaisuuksien, turvaaminen.

3.3 Myyntiprosessin viitekehys

Tahan lukuun on koottu yrityskohtaiset askelmerkit myynnin
etenemisesta. Aineistolahtoisesti tunnistetut vaiheet: tunnista
tilanne ja resurssit, paatoksenteko, toimenpiteet ja uudet tavoit-
teet, esitellaan taulukossa 2. Tahan tutkimukseen osallistuneet
yrittajat kuvasivat usein seikkaperaisesti syita, miksi ovat paatynyt
yrityskauppaprosesssiin (vaihe 1), paatoksentekoprosessia avat-
tiin toisaalta yksityiskohtaisena, merkittavana hetkena ja toisaalta
liukumana sita seuraaviin vaiheisiin (vaihe 2). Taman tutkimuk-
sen aineiston nojalla voidaan todeta, etta asiasta ei prosessin
alkupaassa viela keskustella kovinkaan monen henkilon kanssa.
Paatoksenteon jalkeen myos sidosryhmien maara kasvaa. Myyja
edistaa asiaa yhdessa ostajan, ulkopuolisten asiantuntijatahojen
ja muiden asiaan liittyvien ammattilaisten kanssa (vaihe 3). Myos
sopimuksen sisaltoasiat, toimialaan liittyvat lupa-asiat ja kaupan
jalkeinen perehdyttaminen sovitaan tassa vaiheessa. Lopulta
(vaihe 4), yrittaja paasee suuntaamaan katsettaan ja voimavaro-
jaan tavoitteisiin, joita hanella on usein ollut jo prosessin alusta
alkaen (ks. kuvio 1).



Taulukko 2. Omistajavaihdosprosessin vaiheet myyja-yrittajan nakokulmasta.

Yritys | 1. Tunnista tilan- |2. Paatok- |3. Tarvittavat 4. Uudet tavoitteet
ne ja resurssit senteko toimenpiteet
Case |Elakoityminen Prosessin |Suunnitelma Yrityksen jatkuvuus,
A Omistussuhteiden [ kaynnistys |[tyoskennella omistajuussuhteiden
hajautuminen ajoissa samanaikaisesti |selkeytyminen
Ajan varaaminen jatkajien kanssa |Elakkeelle jaaminen
sukupolvenvaih- kohtuullisessa
dosprosessiin ajassa
Case [Oma terveys Yksin, oman |Hankki itse Oman toimintakyvyn
B puolison ostajan, puoliso  [varmistaminen
kanssa teki laskelmat, ei
keskustelu |ulkopuolista apua
Perehdytys
sopimuksessa
Case |Elaman- Ajatuksen |Ennestaan tunte- |Yrityksen jatkuvuus,
C muutokset, saattami- mattomat ostajat |oma aika
omistussuhteet |nen ilmoille | (l), tutut ostajat (l1)
investointitarve, Ulkopuolinen apu
voimavarat prosessissa (l),
oma kokemus
hyodyksi (1)
Perehdyttaminen
(1&11)
Case |Elamanmuutok- |Yksin, oman|Ensimmainen Keskittyminen
D set, voimavarat puolison myyntiyritys jaljelle jaavaan
kanssa epaonnistui lilketoimintaan
keskustelu |ostajan haasteista
johtuen
Ulkopuolinen apu
Perehdyttaminen
Case |Omien resurssien |Yksin, po- |Tilitoimisto Yrityksen kehittami-
E riittamattomyys |tentiaalisen |paaasiallinen nen, oma aika
yrityksen potenti- |yrittaja- ulkopuolinen apu
aalin suhteen kumppanin
kanssa




Tassa tutkimuksessa merkittava havainto on myos se, myyja-
yrittajat kokivat jalkikateen tyytyvaisyytta siita, etta heidan pe-
rustamansa yritys jatkoi edelleen toimintaansa markkinoilla.
Aiemmissa tutkimuksissa on havaittu, etta jatkajien sitoutuminen
yritykseen pitkalla aikavalilla tukee omistajanvaihdosprosessin
aikaista vuorovaikutusta ja tiedonjakoa (Howorth, Westhead &
Wright 2004). Kuitenkaan havainto myyja-yrittajan jalkikateen
kokemasta tyytyvaisyydesta ei selita prosessin etenemista ja tasta
johtuen se jatettiin prosessikuvauksen ulkopuolelle.

L JOHTOPAATOKSET

Tassa tutkimuksessa perehdyttiin omistajanvaihdosprosessin
myyja-nakokulmaan viiden tapausesimerkin kautta. Sen lisak-
si, etta raportissa esitellaan yrityksen myyntia suunnittelevalle
toimijalle soveltuvaa tyokalua, tassa tutkimuksessa haluttiin
teoriaan pohjautuvan argumentoinnin kautta osoittaa, miten
omistajanvaihdosprosessi etenee yksilon nakokulmasta ja mita
vaiheita yrityskaupan myyja-osapuoli kdy siin& lavitse (Kuvio 1).

Kuvio 1. Omistajanvaihdosprosessi myyja-yrittajan nako-
kulmasta.



Ensimmaisessa vaiheessa, tunnista tilanne ja resurssit, yritys-
kauppaa harkitsevan myyjan tulee arvioida sen hetkinen tilanne
itsensa, yrityksen ja markkinoiden valossa. Esimerkiksi taman
tutkimuksen case C:ssa, yrittajaa ajoi yrityskauppaan oman jak-
samisen ja ajankayton muutostarpeen lisaksi lahitulevaisuudessa
siintava yrityksen investointitarve. Tassa vaiheessa yrittaja arvioi
omia resurssejaan: kuka olen, mité& tiedan ja kenet tunnen (Saras-
vathy 2008). Tallgin yrittdjan on hyvé reflektoida omaa ajatteluaan
omien asenteidensa osalta yrityskauppoihin ja siihen, huomaako
han alitajuisesti miettivansa muiden, laheisten ja liiketoiminta-
kumppaneiden suhtautumista yrityskauppaan. Minapystyvyyden
nakokulmasta, yrittaja voi ryhtya pohtimaan sita, riittavatko omat
voimavarat toteuttamaan herénneen aikeen yrityskaupasta (Ajzen
1991). Taman tutkimuksen valossa voidaan todeta, ettéd vaiheessa
yksi aikomukseen vaikuttaa tilanteen lisaksi yrittajan nakyma
tulevaisuudesta (vaihe 4). Yrittajilla esiintyi sekd omaan elamaan
etta yrityksen jatkuvuuteen liittyvia tavoitteita, jotka osaltaan
tukivat yrittajan etenemista prosessissa.

Ajzenin (1991) teorian mukaan aikomus edeltad kayttaytymista,
tassa tapauksessa paatoksentekoa (vaihe 2] ja sita seuraavia
toimenpiteita (vaihe 3). Osalla yritt&jista paatcksenteko oli tapah-
tunut liukuen ajatuksella "katsotaan, mita tapahtuu” (C, E), kun
taas osa yrittajista kuvasi paatoksenteon erittain merkittavana
hetkena, joka johti prosessin etenemiseen (B, D). N&yttaa silta,
etta ennen paatoksentekoa yrittaja saattaa kipuilla aiettaan yksin
tai melko pienessa vertaisryhmassa. Sukupolvenvaihdostapauk-
sessa paatoksenteko liittyy padasiassa ajankohdan paattamiseen
Jja keskustelujen kaynnistamiseen seuraavan sukupolven kanssa.
Isommissa yrityksissa on hyva pohtia myos sita, miten ja koska
henkilostolle kerrotaan sukupolvenvaihdoksen tai yritysmyynnin
etenemisesta.

Usein kysymys, mit& voin ja osaan tehda (Sarasvathy 2008), johtaa
myyjan vuorovaikutukseen muiden kanssa. Nain ollen, kun paatos



on tehty ja myyja lahtee toteuttamaan vaadittavia toimenpiteita,
lisaantyy yrittajalla usein myos sosiaalisten suhteiden maara.
Joskus yrittaja voi itse kysya suoraan potentiaaliselta ostajalta
halukkuutta yrityskauppaan, toisinaan se voi tapahtua esimerkik-
si olemassa olevien vélityspalveluiden kautta (esim. Yritysporssi).
Muita tarkeita sidosryhmia yritysmyyjalle ovat mm. tilitoimisto tai
muu asiantuntijataho, joka auttaa kauppahinnan maarittelyssa
ja tarvittavien sopimusasiakirjojen laadinnassa. Taman jalkeen
yrittaja viela useimmiten tekee yhta aikaa tyota uuden yrittajan
kanssa sovitun perehdytysjakson verran.

Prosessikuvauksen vaihe 4, uudet tavoitteet, voivat avata uusia
reitteja myyjan elamaan (vaihe 5) (Sarasvathya 2008 mukaillen).
Ensinnakin, myydessaan vain osan liikketoiminnasta, yrittaja voi
uusien resurssien myota saada laajennettua yrityksensa liike-
toimintamahdollisuuksia (esim. case EJ. Toiseksi, yrityksesta
luopuminen voi avata yrittajalle uuden polun muiden asioiden
parissa. Naita voivat olla esimerkiksi siirtyminen elakkeelle,
muihin tyotehtaviin tai yrittajyyden jatkuminen toisen liiketoi-
minnan parissa.

Tassa tutkimuksessa sukupolvenvaihdostapaus otettiin mukaan
tarkasteluryhmaan. On kuitenkin muistettava, etta sukupolven-
vaihdosprosessi eroaa jossain maarin lilkketoiminta- ja osakekau-
poista. Esimerkiksi edeltdjan ja jatkajan yhtaaikainen tyoskentely
vaihdoksen jalkeen on usein pidempi kuin muissa omistajan-
vaihdosmuodoissa. Tama ilmeni myos taman tutkimuksen case
A:ssa, jossa ensimmaisen sukupolvenvaihdoksen aikana yhtaai-
kainen tyoskentely oli kestanyt noin kaksi vuotta. Yleensa ottaen
hintapyynnot on koettu sukupolvenvaihdoksissa pienemmaksi
ongelmaksi ja verotus on koettu suuremmaksi ongelmaksi kuin
liiketoiminta- ja osakekaupoissa (Varaméaki ym. 2013).

Vaikka omistajanvaihdosprosessi esitetaan tassa tutkimuksessa
melko lineaarisena prosessina, on kuitenkin hyva muistaa, etta



rajat erivaiheiden valilla ovat hailyvia ja osittain myds limittaisina.
Nayttaa silta, etta omistajanvaihdosprosessi on myyja-yrittajan
nakokulmasta sekoitus suunnitelmallisuutta ja eteen nousevia
mahdollisuuksia. Myyja-yrittajan tulevaisuuden nakymat vaikut-
tavat siihen, lahteeko han prosessissa lilkkeelle. Samalla proses-
siin liittyy asioita, jotka eivat ole myyja-yrittajan kontrolloitavissa.
Yritysmyyntiprosessissa voi suunnitella esimerkiksi sen, mihin
asiantuntijatahoihin on yhteydessa myynnin, arvonmaarityksen
ja sopimusten saralta. Myyjan paatettavissa ei ole se, mika taho
on kiinnostunut lilketoiminnan ostamisesta. Suositus onkin, etta
myyntiprosessissa ei edettaisi yksin, vaan etta seka myyja etta
ostaja tahoillaan hyodyntaisivat prosessissa asiantuntijatahoja
(Varamaki ym. 2013). N&din kummankaan osapuolen ei tarvitse
kohdata yksin prosessin eri vaiheisiin liittyvia sisallollisia ja
teknisia asioita.
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1 JOHDANTOA

Teollisen alan yritykset elavat murroksessa. Perinteinen teolli-
nen tuotanto ilman palveluliiketoiminnan ja digitalisaation huo-
mioimista ei enaa riita kilpailussa parjaamiseen. Pk-yritysten
digitalisaatiota ja siihen liittyvaa osaamista on kehitetty useilla
hankkeilla, mutta ongelmana ei valttamatta ole teknologinen
osaaminen, vaan palvelukulttuurin vaatima ajatustavan muutos.
Uusia toimintamalleja ei voi suoraan rakentaa vanhan teollisen
tuotannon toimintamallien paalle, vaan uudistuminen vaatii usein
kokonaan uutta toimintalogiikkaa. Digitalisaatio mahdollistaa
uudenlaisen palveluliiketoiminnan, joka puolestaan vaatii koko
organisaation lapaisemaa palvelukulttuuria. Palveluliiketoi-
minnan kehittamisen kannalta alustatalous tarjoaa myods uusia
mahdollisuuksia.

Elinkeinoelaman keskusliiton (2019) mukaan jo yli kaksi kol-
masosaa Suomen BKT:n arvosta syntyy palveluista. Palveluiden



merkitys Suomen taloudelle on siis keskeinen ja palveluiden
arvo on ymmarretty myos teollisuudessa. Yrityksen strategian
noudattaessa palvelunakokulmaa toiminnan keskiossa on nimen-
omaan asiakas ja hanen arvonluontiprosessinsa (Gronroos 2009).
Palvelunakokulman omaksuneessa yrityksessa johto satsaa
palvelutarjooman kehittamiseen seka yrityskulttuurinsa palvelu-
keskeisyyteen. Koska teolliset yritykset ovat perinteisesti tuote- ja
tuotanto-orientoituneita, ei nilden yrityskulttuuri valttamatta aina
tue palvelualttiutta. Palveluliiketoiminnan rakentaminen vaatiikin
uudenlaisten toimintatapojen omaksumista yrityksen sisalla,
mika puolestaan haastaa yritykset kartoittamaan palvelukult-
tuurinsa nykytilaa (Cenamor, Rénnberg-Sjodin & Parida 2017).

Tyo- ja elinkeinoministerio on kiinnittanyt alustatalouteen erityis-
ta huomiota vuonna 2017, ja sen ohjauksessa on julkaistu kolme
aiheeseen liittyvaa selvitysta (Tyo- ja elinkeinoministerio 2017;
2018; Viitanen ym. 2017). Aiheesta on olemassa paljon tietoa,
mutta silti alustatalouden mahdollisuuksia selvitysten mukaan
hyodynnetaan Suomessa viela varsin vahan. Hankkeen tavoit-
teena on kehittaa etelapohjalaisten teollisen alan pk-yritysten
kykya vastata toimialalla tapahtuneisiin muutoksiin tuottamalla
tyokaluja palvelukulttuurin ja alustatalouden mahdollisuuksi-
en hyodyntamiseen. Pitkalla tahtaimella tavoitteena on lisata
etelapohjalaisten teollisen alan pk-yritysten liiketoiminnallista
kasvua ja sita kautta luoda uusia tyopaikkoja Etela-Pohjanmaan
alueella. Tuotetut tyokalut ja mallit toimivat laadukkaamman
koulutuksen ja osaamisen kehittamisen valineina. Niita voivat
hyodyntaa yritysten lisaksi koulutusorganisaatiot ja asiantunti-
japalvelua tarjoavat yritykset.

Kevaaseen 2021 saakka jatkuvassa hankkeessa tullaan arvioi-
maan mukana olevien pk-yritysten palvelukykya ja -kulttuuria,
jotta saadaan selville yritysten nykytila ja kehityskohteet palve-
lukulttuurin osalta. Lisaksi hankkeessa kartoitetaan teollisen
lilketoiminnan alustatalouden ratkaisuja ja kootaan niista digi-
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taalinen opas. Hankkeen tuloksia levitetaan jarjestamalla avoi-
mia tilaisuuksia maakunnassa ja tuottamalla uutta tietoa SeAM-
Kin opetusjaksojen sisaltoon.

Tassa artikkelissa keskitytaan erityisesti yritysten nykytilan ja
kehityskohteiden kartoittamiseen palveluliiketoiminnan ja kult-
tuurin kehittamisen pohjana.

2 PALVELULIIKETOIMINTA JA
-KULTTUURI

Palvelukulttuurin kehitys on ollut teollisuusyrityksissa globaalisti
kasvava trendijo kolmen vuosikymmenen ajan. Yritykset haluavat
parantaa palvelutarjontaansa tiettyjen laitteiden ja tuotteiden
sijasta tai niiden lisaksi, koska palvelut ovat skaalautuvia ja Kil-
pailijoiden kannalta vaikeampia kopioida kuin tuotteet (Baines
ym. 2009; Wise & Baumgartner 1999). Yritykset ovat herénneet
palveluliiketoimintamahdollisuuksiin ja ovat valmiita lisaamaan
palveluista saatavia tuloja varustamalla tuotteet alykkailla di-
gitaalisilla jarjestelmilla, joiden avulla tuotteet voivat toimia
itsenaisestija olla yhteydessa muihin koneisiin ja ohjelmistoihin.
Yha useammat valmistajat kayttavat digitalisaatiota tukemaan
palveluitaan (Lerch & Gotsch 2018).

Palveluliiketoiminta tuottaa vakaampia tuloja ja voittoja kuin tuot-
teet (Gebauer ym. 2012; Kohtamaki ym. 2013). Herdaminen on
ensimmainen askel, kun yritys haluaa kehittya tuotekeskeisesta
yrityksesta asiakasarvokeskeiseksi palveluyritykseksi. Palvelulii-
ketoiminnan kasvattamiseen ei kuitenkaan ole oikotieta, se vaatii
pitkaaikaista tyota ja kokonaisvaltaista muutosta organisaation
sisdisessa yrityskulttuurissa (Grénroos 2009). Viime aikoina
trendi on yhdistaa palvelut ja tuotteet integroituihin ratkaisuihin.
Puhtaimmillaan tama tarkoittaa asiakasarvon myyntia tuotteiden



sijaan (Oliva & Kallenberg 2003; Windahl & Lakemond 2010;
Kohtaméki ym. 2013).

Tuotekeskeisessa organisaatiossa yrityksen paasuunta on tuot-
teiden valmistus ja myynti. Palveluorganisaatiossa asiakas on
aina toiminnan keskipisteessa. Yritysilmapiirilla ja erityisestiyri-
tyksen positiivisella suhtautumisella palveluun on suuri merkitys
palveluliiketoiminnan kasvulle (Partanen & Kohtamaki 2011). Jos
teollisuusyritys haluaa suunnata kohti palvelualan liiketoimintaa,
sen on tarkasteltava omaa yrityskulttuuriaan ja sen soveltuvuutta
palvelukeskeisyydelle. Palvelustrategia, organisaatiorakenne,
johtajuus ja henkilostotaidot luovat hyvat edellytykset yrityksen
palvelukulttuurille (Grénroos 2009; Oliva & Kallenberg 2003;
Windahl & Lakemond 2010).

Palveluliiketoiminnan kehittaminen on yksi tarkeimmista keinois-
ta vahvistaa teollisen alan yritysten kilpailukykya. Palveluliike-
toiminta kehittaa yrityksen taloutta, markkinointia ja strategiaa.
Strategian nakokulmasta palveluita on vaikeampi kopioida kuin
tuotteita, mika mahdollistaa vahvan brandin kehittamisen suh-
teessa kilpailijoihin. Toisaalta palveluiden avulla voidaan talou-
dellisesti tasata tuotemyynnin heikkoja kausia ja saavuttaa uutta
kasvua nykyisenasiakaskunnan kautta. Kyse ei ole pelkastaan
palvelujen ja tuotemyynnin keskinaisesta painoarvosta vaan myos
toiminnan asiakasarvosuuntautuneisuudesta. Palveluliiketoi-
minnan kehittaminen on jo pitkaan ollut isojen, teollisten yritys-
ten tarkeimpia kehityskohteita. Suurille yrityksille on kehitetty
erilaisia palveluja ja malleja (esim. VTT), joiden avulla yritykset
voivat hyodyntaa kayttajien kokemukseen perustuvaa palvelu-
suunnittelua ja elinkaariajattelua, ymmartaa teollisen asiakkaan
prosesseja seka tuottaa lilketoimintaatukevia palveluja.

Pk-yrityskentta eroaa kuitenkin suurista yrityksista huomattavasti
palveluliiketoiminnan ja palvelukulttuurin kehittamiseen kaytet-
tavissa olevien resurssien osalta. Pk-yrityksella on huomattavasti



vahaisemmat resurssit kaytossaan, mutta toisaalta kevyemmilla
toimilla voidaan paasta nopeammin tuloksiin kuin suurissa yri-
tyksissa. Pk-yritys voi olla kehittamistoimissaan kettera ja nopea,
jos tarvittavaa strategista osaamista palveluliiketoiminnan ja
palvelukulttuurin kehittamiseksi loytyy. Tassa artikkelissa esilla
olevalla hankkeella haetaan ratkaisua pk-yritysten palvelulii-
ketoiminnan ja palvelukulttuurin kehittamiseen sopeuttamalla
aiempia, suurille teollisen alan yrityksille kehitettyja tyokaluja ja
toimintamalleja kevyemmiksi ja pk-yrityksille sopiviksi.

Alkutoimenpiteina hankkeessa on haastateltu etelapohjalaisia
teollisen alan yrityksia ja siten kartoitettu palveluliiketoimintaan
liittyvia tarpeita ja haasteita. Taman jalkeen on jarjestetty palvelu-
kyvyn ja kulttuurin arviointityopajoja, joissa on iteroiden kehitetty
tyopajamallia palvelukyvyn ja -kulttuurin arviointiin.

3 PALVELUKYVYN JA -KULTTUURIN
ARVIOINTITYOPAJA

Palvelukyvyn ja -kulttuurin arviointityopajojen lahtokohtana
on ollut VTT:n kehittama yrityksen palvelukyvyn ja -kulttuurin
arviointimalli, jota muokattiin ensin haastatteluissa syntyneen
esiymmarryksen ja myohemmin kaytannon kokemusten pohjalta
soveltumaan paremmin nimenomaan pk-yritysten tarpeisiin.
Seuraavaksi kuvataan toteutettua tyopajamallia, jota voi sovel-
taa missa tahansa teollisessa pk-yrityksessa, mutta eniten siita
hyotyvat yritykset, joilla on selkeana tavoitteena palveluliiketoi-
minnan kehittaminen. Tyopajamalli perustuu VTT:n oppaassa
Arvioimalla oivallukseen (Airola ym. 2013) esitettyyn Johdon
suunnanmaaritys -arviointimalliin. Mallia on hankkeessa tes-
tannut ja pk-teollisuuden tarpeisiin sovittanut Seinajoen ammat-
tikorkeakoulun tyoryhma.



Palvelukyvyn ja -kulttuurin arviointityopaja kannattaa organisoida
siten, etta siihen osallistuvat johtavat toimihenkilot yrityksen eri
toiminnoista. On suositeltavaa, etta arviointityopajan fasilitoijana
on ulkopuolinen henkilo, joka ei itse osallistu arviointiin. Tyo-
pajatyoskentelyssa edetaan siten, etta kunkin osa-alueen koh-
dalla kirjataan ylos paitsi keskeiset seikat keskustelusta myos
tunnistetut kehitystarpeet. Kehitystarpeista muodostuu runko
suunnitelmalle tulevista toimenpiteista.

Tyopajan osa-alueet ovat palvelukulttuuri, palveluliiketoiminnan
ymmarrys, johtamiskaytannot, kehityskaytannot ja asiakassuh-
de. Osa-alueet kaydaan lapi siten, etta jokainen osallistuja arvioi
vaittamia ja valitsee parhaiten omasta mielestaan yrityksen tilaa
kuvaavan vaihtoehdon. Jokaisen osa-alueen jalkeen pisteet las-
ketaan yhteen. Tarkein vaihe on yhteinen keskustelu valinnoista
ja niihin vaikuttaneista tekijoista.

3.1 Palvelukulttuuri

Yrityksen palvelukulttuuri -osio avaa johdon ja avainhenkildi-
den arvostuksia. Kasitys yrityksen perustehtavasta on perinteisen
teollisen yrityksen nakokulmasta tuotteiden valmistus ja myynti.
Palveluyrityksessa asiakkaan ongelmien ratkaiseminen ja arvon
tuottaminen asiakkaalle on lilketoiminnan lahtokohta. Valimaas-
toon sijoittuu yritys, jolle erilaisista aftersales-palveluista on jo
muodostunut merkittava liiketoiminta-alue, mutta jolle tuotanto
on edelleen keskeinen yritysta maarittava toiminto.

Tuoteorientoituneessa yrityskulttuurissa arvostetaan tuotteen
laatua, tuotantomaaria ja usein myos tuotantoteknologiaa. Yri-
tyksen sisalla kunnioitetaan panostuksia tuotteisiin ja niiden
tuottamiseen. Myos palveluorientoituneessa teollisuusyrityk-
sessa tuotteiden laatua arvostetaan mutta ensisijaisesti keskei-
sena osana laadukasta palvelua. Asiakasarvon tuottaminen ja
asiakkaan ongelmien ratkaiseminen ovat laadun kulmakivia.



Siirtymavaiheessa tuoteorientoituneesta palveluorientoitunee-
seen kulttuuriin yrityksessa esiintyy usein sisaista kitkaa, kun
erilaiset orientaatiot kohtaavat.

Osion tuloksena syntyy pistein laskettava taulukko, jonka perus-
teella yrityksen kulttuuri voidaan arvioida tuoteorientoituneeksi,
tuote- ja palveluorientoituneeksi, tai asiakasarvo- ja palvelu-
suuntautuneeksi.

Taulukossa 1 ja kuviossa 1 annetaan esimerkki osiokohtaisesta
yhteenvedosta. Kustakin tyopajan osiosta tuotetaan vastaava

yhteenveto.

Taulukko 1. Palvelukulttuuri, esimerkki tuloksista.

KULTTUURI | TULOKSET YHTEENSA
Tuoteorientoitunut kulttuuri 8
Tuote + palveluorientoitunut kulttuuri 14
Asiakasarvo- ja palvelusuuntautunut kulttuuri 14

Kuvio 1. Palvelukulttuuri, tulokset graafisessa muodossa.



3.2 Palveluliiketoiminnan ymmarrys

Palveluliiketoiminnan ymmarrys -osio keskittyy kasityksiin siita,
miten palveluilla tehdaan liiketoimintaa ja mika on oman yrityk-
sen kypsyysaste palveluliiketoiminnan peruselementtien osalta.
Tuotannollisesti suuntautuneessa yrityksessa on perinteisesti
ajateltu, etta sen kilpailukyvyn takaavat huipputuotteet ja tuo-
tantoteknologia. Kilpailukykya haetaan siis tuotekehityksesta
ja investoinneista tuotantoteknologiaan. Kun yritys siirtyy kohti
palveluliiketoimintaa, aletaan nahda myods palveluista koitu-
vat kilpailuedut. Palveluorientaation omaksuneelle yritykselle
kilpailukyvyn avain on hyodyn tuottaminen asiakkaalle, jolloin
tuote on osa kilpailukykyista kokonaispalvelua. Osion tulokset
muodostuvat seka yleisen, omakohtaisen, etta erityisen palve-
lulitketoiminnan ymmarryksesta.

3.3 Johtamiskaytannot

Johtamiskaytannot-osiossa arvioidaan missa maarin yrityksen
johtamisen kaytanteet todellisuudessa tukevat palveluihin pe-
rustuvaa liikketoimintaa. Kun palveluja aletaan kehittaa tuoteo-
rientoituneessa yrityksessa, on alkuun usein epaselvaa, kenen
tehtaviin palvelujen kehittaminen ylipaataan kuuluu. Palvelujen
kehittamista el myoskaan valttamatta arvosteta. Tassa asentei-
den muokkaamisessa yrityksen johdolla ja johtamiskaytanteilla
on tarkea rooli.

Palveluorientaatiossa ollaan jo pitkalla, kun yrityksessa tiede-
taan, kuka palvelujen kehittamista tekee ja etta tata tyota pide-
taan arvossa. Arvostuksen kasvuun voi menna aikaa ja se vaatii
selkeita kaytannon signaaleja johdolta. Myos organisointitapa,
vastuunjako, mittarit seka seuranta sisaltyvat tahan osioon.
Johtamiskaytannot voidaan jaotella tulosten valossa vahvan
kontrollin, raja-aitoja purkavaan, tai joustavaan ja asiakasarvo-
suuntautuneeseen johtamiseen.



3.4 Kehityskaytannot

Palveluorientoituneessa yrityksessa palvelujen kehittaminen on
lilketoiminnan kehittamista ja keino varmistaa asiakkaan koke-
ma hyoty. Tuoteorientoituneelle yritykselle palveluliiketoiminta
nayttaytyy valttamattomana pahana, jossa aftersales-palveluja
kehitetaan lahinna siksi, etta ne ovat tuotteiden myynnin edel-
lytys. Matka palveluliiketoimintaan on alullaan, kun palvelujen
kehittaminen nahdaan keinona sitouttaa asiakkaita ja yhtena
kasvun keinona.

Kehittaminen on sidoksissa sithen uhrattuihin resursseihin.
Tuoteorientoitunut yritys panostaa palveluihin vain sen verran
kuin on pakko, palveluorientoitunut yritys puolestaan varmis-
taa, etta palvelujen kehittamiseen ja tarjoamiseen on riittavat
resurssit. Myos yrityksen henkiloston asenteet peilaavat yri-
tyksen suuntautumisesta. Tuoteorientoituneessa yrityksessa
henkilostoa motivoi tuotteen tai tuotantoteknologian vahvaksi
koettu osaaminen.

Impulssi kehitykseen, kehitystavoitteiden asettaminen, seka
niiden painopiste- ja tapa ovat tassa osiossa kasiteltavia asioita.
Tulokset kertovat, onko yrityksen kehityskaytannot enemman
eriytyneita, vai yhteisia ja integroivia.

3.5 Asiakassuhde

Palveluorientoituneessa yrityksessa asiakkaan liiketoiminnan
tukeminen ja uuden osaamisen kehittaminen innostavat. Siirtyma
tuotekeskeisen osaamisen painottamisesta asiakaskeskeisen
osaamisen painotukseen voi johtaa ajoittaiseen tyytymattomyy-
teen. Uudenlaiset vaatimukset saattavat aiheuttaa myos epavar-
muutta. Asiakkaan nakemykset yrityksesta, asiakasvuorovaiku-
tuksen motiivitekijat, seka asiakasymmarryksen muodostaminen
ovat taman osion kulmakivia. Myos kehitysmahdollisuuksien



arviointi ja hyodyntaminen molempia osapuolia palvelevaksi
kokonaisuudeksi ovat lapikaytavia kysymyksia.

Tulososio kertoo yrityksen asiakassuhteesta, onko se kerta-
luonteisella tasolla, vai onko se syvemmalle vietya, kehityso-
rientoitunutta, vai perati kumppanuuteen tahtaavaa. Orientaatio
asiakassuhteisiin vaihtelee teollisilla yrityksilla merkittavasti
rilppuen toimintasektorin luonteesta. Yritykset, joiden perinteinen
tuotanto on suuntautunut esimerkiksi hintakilpailtuihin tuotteisiin
ilman selkeaa lisaarvoon perustuvaa differointia, kokevat usein
haastavaksi siirtyman syvempiin asiakassuhteisiin, eivatka valt-
tamatta helposti tunnista potentiaalisimpia asiakaskumppaneita.
Uusien toimintatapojen hyotyjen loytaminen vaatii yleensa myos
asiakkaan puolelta halua syventaa suhdetta.

3.5 Tyopajan koonti ja palaute

Tyopajan lopuksi kaydaan eri osiot lapi keskustelemalla, havain-
nollistavien taulukoiden ja grafiikoiden avulla. Naista muodostuu
usein hedelmallinen palautekeskustelu, jossa osallistujat saavat
valittoman palautteen ja kokonaiskasityksen palvelukulttuuriin
vaikuttavien tekijoiden nykytilasta ja kehitystarpeista, ks. tauluk-
ko 2. Yhteenvedon pohjalta voidaan tunnistaa suoraan yrityksen
lahtotilanne ja mahdolliset erityiset kipupisteet. Tyopajassa muo-
dostunut jaettu ymmarrys tilanteesta on samalla perusta kehit-
tamistoimenpiteiden suunnittelulle ja toteutukselle yrityksessa.



Taulukko 2. Yhteenveto tuloksista, esimerkki.

ORGANI- PALVELU- |JOHTAMIS- [KEHITYS- ASIAKAS-

SAATION LIIKE-TOI- |KAYTANNOT [KAYTANNOT |SUHDE

KULTTUURI |MINNAN

YMMARRYS

TUOTE- Tuoteorien- |Yleinen Vahva Eriytyneet |Kertaluon-
SUUNTAU- [toituntu 56 % kontrolli tai osa- toinen
TUNUT kulttuuri ja osaopti- |alueittaiset [16 %

22% mointi 35 % |kehityskay-

tannot 35 %

TUOTE + Tuote + Rakentuva |Raja-aitojen |Palvelujen |Asiakas-
PALVELU- |palveluorien-|omakohtai- |purkami- kehitta- suhteen
SUUNTAU- |toitunut nen 36% seen pyrkiva [minen syventamis-
TUNUT kulttuuri 59 % kaynnissa mahdolli-

39% 58 % suuksien

etsinta 67 %

ASIAKAS- Asiakas- Erityinen Joustava, Yhteisetja |Kehityso-
ARVO- arvo- ja 8 % lopputulos- |integroivat |[rientoitunut
SUUNTAU- |palvelus- ja asiaka- kehityskay- |kumppa-
TUNUT suuntautunut sarvosuun- |[tannot nuussuhde

kulttuuri tautunut 7% 17 %

39 % 6%

Hankkeen puitteissa asiantuntijaryhma analysoi tyopajan jalkeen tulokset tarkemmin,
jonka jalkeen osallistujille toimitetaan kirjallinen yhteenvetoraportti. Tunnistetut kehi-
tystarpeet dokumentoidaan ja niiden pohjalta tehdaan yritykselle palveluliiketoiminnan
kehittamisehdotus, johon sisaltyy suositukset mahdollisista jatkotoimista. Silloin kun
yritys toteuttaa tyopajan itsenaisesti, on tyopajan paatteeksi sovittava erikseen jatko-
toimien suunnittelusta.

4 LOPUKSI

On olemassa useita vaihtoehtoja eli mahdollisia polkuja, joita pitkin teollinen yritys voisi
kehittaa palveluliiketoimintaansa. Lahtokohtana ovat yritysten erilaiset osaamiset ja



vahvuudet. Johtoryhman on hyva kayda sisainen keskustelu siita,
mita kehittamistoimia priorisoidaan. Onko palveluliiketoiminnan
kehittaminen prioriteetti? Jos on, kehittaminen voi edeta esimer-
kiksi nain: 1) palveluliiketoiminnan tavoitteiden asettaminen ja
palvelujen kehittamisen vastuuttaminen, 2) palvelujen tuotteis-
taminen ja hinnoittelu, 3) palvelutuotteiden testaus asiakkaiden
kanssa, 4) palvelujen markkinointi asiakkaille ja 5) palvelutuo-
tannon johtaminen.

Riippumatta siita, paatetaanko palveluliiketoiminnan kehittami-
seen panostaa, yhteisen asiakaslupauksen kirjoittaminen auki, ja
sen ottaminen osaksi arkista tyota koko yrityksessa, on suositel-
tavaa ja antaa hyvan pohjan palveluliiketoiminnan kehittamiselle
Jatkossa. Vaikka tyopajoissa pyrittiin paivittamaan nakemyksia ni-
menomaan palveluliiketoiminnan tilasta ja kehitystarpeista, kes-
kustelu koski monin paikoin myos tuote- ja tuotantoliiketoimintaa.
Kehittamisessa hyodyllisina toimenpiteina esiin nousseita asioita
olivat muun muassa 1) asiakasarvosegmenttien muodostaminen
ja 2] niiden tarkastelu asiakasarvosegmenttien pohjalta, seka
systemaattisuuden lisaaminen asiakasymmarryksen syventami-
seen. Esille nousivat myds 3) oman myyntiprosessin kehittaminen
tuotteiden suunnittelua tukemaan, esimerkiksi myynnin tarkas-
tuskohtia kehittamalla seka 4) hinnoittelumallien rakentaminen
silta osin kuin ne puuttuvat. Tahan liittyvat myos valineet niiden
viestimiseen asiakkaille. Lisaksi tyopajoissa kiinnitettiin huomi-
ota 5) lapindkyvyyden lisddmiseen prosesseissa, johon liittyvat
tiedon avoimuus ja saatavuus, seka 6) asiakasarvosegmenttien
operationalisointiin omiin prosesseihin, esimerkiksi tuotannon
johtamisessa voitava huomioida erilaiset asiakasvaateet helposti.
Tulevista kehittamisen suunnista riippumatta hyodyllista on 7)
kehitysideoiden systemaattinen keraaminen, arviointi ja valikointi
jatkojalostukseen.



LAHTEET

Airola, M., Nuutinen, M., Lappalainen, |. & Valjakka, T. 2013. Arvioimalla
oivallukseen: Opas matkalle palvelukulttuuriin. [Verkkojulkaisu]. Es-
poo: VTT Technical Research Centre of Finland. [Viitattu 21.10.2020].
Saatavana: https://cris.vtt.fi/en/publications/arvioimalla-oivallukseen-
opas-matkalle-palvelukulttuuriin

Baines, T., Lightfoot, H., Benedettini, 0. & Kay, J. 2009. The servitiza-
tion of manufacturing: A review of literature and reflection on future

challenges. Journal of manufacturing technology management 20 (5],
547 - 567. doi: 10.1108/17410380910960984

Cenamor, J., Ronnberg-Sjodin, D. & Parida, V. 2017. Adopting a plat-
form approach in servitization: Leveraging the value of digitalization.
International journal of production economics 192 (1), 54 - 65. doi:
10.1016/j.ijpe.2016.12.033

Elinkeinoelaman keskusliitto EK. 2019. Suunta tulevaisuuden osaami-
selle ja innovaatiotoiminnalle. [Verkkojulkaisu]. [Viitattu 21.10.2020].
Saatavana: https://ek.fi/wp-content/uploads/EK_Innovaatiojulkaisu-
Suomen-malli_27.8.2019-korj..pdf

Gebauer, H., Edvardsson, B., Gustafsson, A. & Witell, L. 2010. Match or
mismatch: strategy-structure configurations in the service business

of manufacturing companies. Journal of service research 13 (2], 198
- 215. doi: 10.1177%2F1094670509353933

Gronroos, C. 2009. Palvelujen johtaminen ja markkinointi. 4. p. Helsinki:
WSOQOY Pro.

Kohtamaki, M., Partanen, J., Parida, V. & Wincent, J. 2013. Non-linear
relationship between industrial service offering and sales growth: the

moderating role of network capabilities. Industrial marketing mana-
gement 42 (8), 1374 - 1385. doi: 10.1016/j.indmarman.2013.07.018

Lerch, C. & Gotsch, M. 2015. Digitalized product-service systems in

manufacturing firms: A case study analysis. Research technology
management 58 (5], 45 - 52. doi: 10.5437/08956308X5805357



Oliva, R. & Kallenberg, R. 2003. Managing the transition from products
to services. International journal of service industry management 14
(2), 160 - 172. doi: 10.1108/09564230310474138

Partanen, J. & Kohtamaki, M. 2013. Non-linear relationship between
industrial service offering and sales growth: The moderating role of
network capabilities. Industrial marketing management 42 (8), 1374 -
1385. doi: 10.1016/j.indmarman.2013.07.018

Tyo- ja elinkeinoministerio. 2017. Jakamistalous Suomessa 2016: Nyky-
tila ja kasvunakymat. [Verkkojulkaisu]. TEM raportteja 9/2017. [Viitattu
21.10.2020]. Saatavana: http://urn.fi/URN:ISBN:978-952-327-196-8

Tyo- ja elinkeinoministerio. 2018. Kestavan kasvun agenda. [Verkko-
julkaisul. TEM oppaat ja muut julkaisut 14/2018. [Viitattu 21.10.2020].
Saatavana: http://urn.fi/URN:ISBN:978-952-327-366-5

Viitanen, J., Paajanen, R., Loikkanen, V. & Koivistoinen, A. 2017.
Digitaalisen alustatalouden tiekartasto. [Verkkojulkaisul. Helsinki:
Innovaatiorahoituskeskus Business Finland. [Viitattu 21.10.2020].
Saatavana: https://www.businessfinland.fi/globalassets/julkaisut/
alustatalouden_tiekartasto_web_x.pdf

Windahl, C. & Lakemond, N. 2010. Integrated solutions from a service-
centered perspective: applicability and limitations in the capital goods
industry. Industrial marketing management 39 (8], 1278 - 1290. doi:
10.1016/j.indmarman.2010.03.001

Wise, R. & Baumgartner, P. 1999. Go downstream: The new profit
imperative in manufacturing. Harvard business review 77 (5], 133 - 141.



DEVELOPMENT OF NEGOTIATION
STRATEGIES AND PRACTICES
WITH INTERNATIONAL
SUPPLIERS

Lena Barleben, MBA

Ville-Pekka Makelainen, Lic. Tech., Principal lecturer
SeAMK School of Business and Culture

1 INTRODUCTION

Manufacturing industry used to deal with suppliers closer to their
manufacturing plant. This has been shown e.g. in the studies of
Michael E. Porter about creation of competitive advantage dur-
ing 1980s (Porter 1990). During 1980s related and supporting
industries were located pretty close to their clients. E.g. supplier
networks have extended geographically gradually since then.
Nowadays companies are dealing with global supplier networks.
E.g. Boeing buys different parts for its 787 Dreamliner jet e.g. from
Japan, South Korea, Italy and Germany. This is not uncommon in
manufacturing industries at the moment. Of course, Boeing has
also a number of local suppliers.

Globalization of supplier networks also has created challenges
for companies. Dealing with cultural differences in contacts and
negotiation practices between countries can be very different. We
already face quite big differences inside Europe in the area of the
culture while doing business e.g. time orientation (long-term vs.
short-term orientation), role of relationships in doing business,
role of boss in decision making, role of an individual or group in
doing business etc. These differences are even larger when you
do business e.g. between European and Asian enterprises.



Cultural differences are also visible in negotiation practices.
In many aspects of negotiations, you can see the influence of
culture. E.g. the goals of negotiations could be perceived in a
very different way. In personal discussions the personal space,
straightness of expressing the viewpoints & opinions could be
very different. Problems could be approached in a very different
way as well. These are examples of many issues which could be
examples of challenges faced in carrying out negotiations with
suppliers located in a culturally distant market.

Lena Barleben, a MBA student from Technische Hochschule
Aschaffenburg and a double degree student in Seinajoki University
of Applied Sciences School of Business and Culture, has studied
in her master thesis the complexities of dealing with international
suppliers. To be more specific she has studied the development of
negotiation strategies and practices to simplify negotiations with
international suppliers. She has been doing the thesis for a Ger-
man company which does business with numerous international
suppliers. They have a quite extensive network of Asian suppliers.
Cultural differences between Germany and different south-east
Asian counties are quite huge. These cultural differences can
cause dramatic challenges in doing business and carrying out
negotiations with south-east Asian partners.

Lena Barleben’s thesis concentrates on optimizing the current
situation of negotiating with international suppliers by develop-
ing practices that facilitate negotiations to be carried out in a
more structured and efficient way. The practices developed are
an answer to concrete challenges which company’s purchasers
face. Based on the research carried out during the thesis several
potentials for improvement were identified and these results are
visible in recommendations for developing negotiation practices
for the company. This article was created as a maturity test
based on her thesis “Development of negotiation strategies and
practices to simplify negotiation strategies with international



suppliers in the automotive industry using the example of glass
components” (Barleben 2019).

2 FINDINGS ABOUT THE DEVELOPMENT
OF NEGOTIATION STRATEGIES AND
PRACTICES

Negotiations with international suppliers are a core task within
purchasing departments. Regular negotiations are essential to
offer best possible market conditions and a continuous flow of
supply since the specific circumstances for the manufactured
goods constantly change. The Master thesis dealt with the sim-
plification of international negotiations, whereby the general
goal was the optimization of the current situation by develop-
ing strategies that facilitate negotiations. Aside from general
practices for the improvement of negotiations, the thesis also
focused on a specific negotiation object that needed to overcome
concrete challenges. Challenges were that the product category
was relatively new to the market with only a limited database.
Therefore, the price estimation as well as the assessment of
the international market with different strategic and potential
suppliers were needed. For the identification of the current situ-
ation, expert interviews with interviewees from purchasing and
sales departments were conducted. Furthermore, the interviews
revealed specific recommendations for action and how to put
them into practice. Aside from the practical part, the theoretical
analysis of international negotiations complements the thesis.
One of the main and crucial findings are the focus on an extensive
negotiation preparation and the consideration of culture-related
complexities.

Nowadays, companies do not only have business with regional
suppliers — one of the reasons is the fragmentation of the value



creation chain - but with suppliers from around the world. A col-
lision of different cultures can appear especially when negotiation
participants come from culturally different countries. In order
to reach a mutually acceptable agreement away from cultural
misunderstandings, differentiated negotiation strategies are
necessary in order to build a productive business relationship.
Hereby, the foundation for cooperation is the strategic relation-
ship between the business partners and consequently plays an
important role in the context of negotiations.

But before starting business negotiations with international
partners, the negotiators need to be aware that it might be more
challenging than with negotiators from the same culture due to
language barriers, currency fluctuations, other legal systems,
and generally different country-specific business customs. Un-
derstanding the other’s culture can be advantageous for better
assessing interests, norms, priorities and common negotiating
tactics. In conclusion, a successful negotiation preparation is
not only depending on being informed about the negotiation ob-
ject itself, but also about cultural specificities. Having cultural
understanding and specific knowledge about the opponent’s
culture can help to improve the communication. A certain level
of adapting the own negotiation style can further simplify the
negotiation. In order to gain expertise in this regard, the negotia-
tors might consider findings from cultural studies. One famous
cultural scientist, Gert Hofstede, has clustered the differences
in so-called “Cultural dimensions”, which offer the possibility
to describe and compare various national cultures (Hofstede,
Hofstede & Minkov 2010).

The thesis focused especially on Asian suppliers, so during the
expert interviews and the literature research, some aspects and
idiosyncrasies for negotiations with Chinese, Taiwanese, South
Korean and Japanese business partners could be deducted (an
excerpt is listed below) (Hofstede Insights 2019a; 2019b):



e China: Negotiators need to be patient, expect delays
in the decision-making process, express only a limited
amount of body language and avoid exaggerations. The
Chinese want to build a relationship before making a
deal, so showing interest in their culture could help to
break the ice. Elderly need to be respected as well as the
concept of “saving face” (this is valid for most of the Asian
countries). The Chinese expect the conversation to be
conducted by the senior managers, so hierarchy plays a
role.

e Taiwan: Saying “no” is considered impolite and a “may-
be” usually means “no”. Negotiators should not use
high-pressure tactics and they should not admit that they
might not know the answer to a question. Delays are of-
ten used as a negotiation tactic. Another fact that should
be kept in mind is that the Taiwanese tend to discuss
everything in detail.

e Japan: Due to a hierarchical mindset, negotiations should
be with counterparts on the same level. Pressuring the
Japanese or being confrontational is often not expedient.
The Japanese rarely verbalize exactly what they expect
from the opposing parties. Therefore, foreigners should
also communicate in a more indirect way and put special
emphasis on reading between the lines since the Japa-
nese communication is very complex and hard to decode
for others.

e South Korea: The South Koreans negotiate in a much
more emotional way than other Asians, so the commu-
nication style might become very direct. Trust is a key to
building a relationship with them. The initial offer often
leaves a lot of room to negotiate.

Another central approach followed in the thesis was the focus

on an extensive preparation since success in negotiations is
strongly dependent on time invested in the preliminary work.



For the realization of the strategies established, directly applicable
tools have been developed. These particularly involve a negotiation
guideline, a detailed supplier research incl. a market analysis for
potential suppliers and a price estimation tool, which all have an im-
mediate effect on the simplification of negotiations especially during
the preparation stage.

By using expert interviews, the current state of preparation, conduc-
tion and analysis of international negotiations has been uncovered. In
this context, much expertise for the holistic solution of the research
issue could be generated and suggestions for improvement could
be derived. More negotiation strategies for simplification could be
identified by doing a literature review. The Table 1 below contains
summarized key findings and is divided into five negotiation phases
and an intercultural component.

Table 1. Five negotiation phases and intercultural component.

1. Negotiation phase: Assessment of the situation and
definition of goals

e Improvement of communication
e Internal: Increase information flow (transparency);
Mutual learning (pool of experience) & cross-functional
preparation fostered by organizing workshops or seminars
e Regular negotiation training recommended
e Time-intensive preparation:
* Negotiation checklist, price indication tool and negotiating
in teams simplify the process
e Collection of relevant information:
e Generating a holistic overview of all suppliers
and the market
e Tracking of trends and potential suppliers
Negotiation objectives and prioritization to stay focused:
® Minimum, realistic and maximum goals
* Having a fallback option




2. Negotiation phase: Analysis of the counterparty

Understanding the motives, needs and targets:
* Essential to ask many questions to identify the counterpart’s:
¢ Resistance point
* Best alternative to a negotiated agreement
e Further negotiation goals and interests of the counterpart
e Knowledge of the mentality, role, position and how to handle
a counterpart eases negotiating - Adaption of negotiation
& communication style
Time-intensive preparation:
¢ Generate an overview of the specific supplier
e Detect general strengths & weaknesses
e Collection of relevant information will broaden the overall
perspective and helps to achieve better results

Identify the strategy and frequently used tactics

3. Negotiation phase: Strategy and tactics

Determination of a strategy (win-win/win-lose) and appropriate
tactics
e Supplier development as a strategy
e Consider the distribution of power in negotiation
* Prepare incentives (e.g. business opportunities) for the
negotiation
e Emphasize trust and commitment as valuable factors for
negotiations
* Prepare an order of items to be discussed
Simulation of complex negotiations:
e Identify potential reactions, targets and tactics of the
counterpart
e Deficits and suggestions for improvement can become visible
Plan subject-related preparation time:
E.g.: Check contracts and prepare presentations




4. Negotiation phase: Negotiation process

Stressing the importance of soft facts for success:
e Establishment of a good relationship by focusing on honest
communication and willingness to compromise
e Building of trust can be reached by showing commitment,
openness and transparency

Improvement of communication in negotiations by considering
non-verbal and verbal communication patterns

Check possible concessions, options, alternatives and informati-
on that can be revealed

Consider possible reactions to counterarguments by having a
storyline and strong own arguments such as:

e Potential business opportunities

e Support for supplier development

9. Negotiation phase: Negotiation outcome
Structured way of evaluating and documenting negotiations is
important (e.g. protocol):

e Exchange and synchronization of experiences is a crucial
part for the evaluation of negotiations

e Evaluating the outcome by using self-reflection: What went
well and where are potentials for improvement?

Intensification of the concept “lesson learned”:

* Need for a clear understanding of areas that demand
improvement to define countermeasures and achieve better
negotiation results

e Consider wide-ranging lessons learned, e.g. by reconciliation
with internal colleagues or the establishment of a “lesson
learned” database

Intercultural aspect

Intercultural understanding identified as a key parameter for
successful negotiators - showing that by respecting the following
points:

* Concept of saving face

e Impacts of communication discrepancies

» Power distance (hierarchy)

e Cultural peculiarities such as “Guanxi” and trying to
understand and study the cultural background of the
opposing party

e Trust-building can take time but will eventually pay off

e Show patience, respect and empathy in negotiations
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3 SUMMARY OF KEY FINDINGS AND
OUTLOOK

The general focus within the thesis was the simplification of in-
ternational negotiations. Based on the identified potentials for
improvement during expert interviews, suitable concepts and
practices have been developed that are not only tailored to the
needs of a specific company, but also generally applicable. Nev-
ertheless, they have already been justified during the conducted
expert interviews and in practice.

One part was the development of a negotiation guideline that
contributes to the reduction of preparation time. Aside from
that it provides a certain degree of security to avoid forgetting
important topics. A further key finding was that the outcome of
a negotiation can be positively influenced by the establishment
and maintenance of a healthy supplier-customer relationship.
A contributor to this approach is generating a holistic overview
of the supplier and consequently better data. Hereby, the thesis
supported by including a market analysis of the current and po-
tential suppliers and the tracking of market trends.

Another aspect of the final concept was the development of a tool
for indicating prices. The aim was not only to estimate prices at
an early stage of a project awarding or to defend the purchasers’
negotiated prices within the company, but also to ensure that the
suppliers do not offer unsubstantial prices. Results of that tool
contribute to a better negotiation position and hereafter simplify
the negotiation.

Theory and practice show that there is no ideal negotiation strat-
egy, there will always be a need for adaptation, because every
negotiation situation is different. Factors that demand variation
of the negotiation style could be intercultural differences, which
sometimes need a differentiated negotiation approach that re-
spects special cultural standards and tactics. In addition to that,



special industries such as the automotive sector are dealing
with special circumstances the are contributing to a more dif-
ficult bargaining position such as long-term contracts and high
requirements e.g. safety relevant standards.

New trends and technologies emerge in all industries, conse-
quently, new suppliers need to be released to become strategic
partners and relationships with existing suppliers need to be
fostered. Market volatility, high and constantly changing customer
requirements challenge several industries and enforce, amongst
others, a well-planned supply chain. Furthermore, the current
political situation and disputes as well as unclear developments
in this regard contribute to an insecure environment. Such factors
also impact the availability and the price setting of raw materi-
als and customs. Aside from that, environmental topics already
play a role, but in the future these topics will get into focus due
to anincreasing awareness of sustainability. Companies need to
place special emphasis on the selection of their suppliers espe-
cially under these circumstances. Nonetheless, prices need to
stay competitive — well-considered purchasing strategies and a
good relationship with suppliers by using synergies or becoming
partners for facing upcoming challenges are required.

Hereby, the thesis provided some recommendations for actions
and concrete practices that simplify negotiations and conse-
quently foster cost savings.
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1 INTRODUCTION

For many Business-to-business (B2B]) products, the key to busi-
ness success is the supplier’s ability to adapt the product to fit
individual customer’s needs. However, with B2B products one
might also refer to services and combination of services as well
as physical products. Furthermore, B2B products might refer
to more complicated items, for instance systems including e.g.
appliances and software solutions.

Customer Relationship Management (CRM] systems are used
to manage customer information, which enables suppliers to
provide tailor made solutions in order to match individual cus-
tomers’ needs. CRM systems are also very often a part of larger
Enterprise Resource Planning (ERP) systems. Both, CRM and ERP
systems can be categorized as more complicated B2B products
discussed above.

Furthermore, when it comes to tailor made products for meeting
customer’s individual needs, the above-mentioned theory can
be adapted for ERP system suppliers. Therefore, SAP (an ERP
system supplied by SAP SE) can be implemented in order to meet
customer’s individual needs.



However, when a supplier adapts the SAP system for each cus-
tomer the key is to understand the business of the customer,
customer’s business processes and the need for change in the
process due to the implementation of SAP system. Neverthe-
less, the implementation of SAP system does not work properly
if one sticks with the same business processes as before the
implementation of an ERP system.

The more the project organization is involved during the SAP
implementation the merrier the customeris able understanding
ERP system. Therefore, the project organization of the supplier
has to know how to find information about the project’s key suc-
cess factors in the interaction with the client before the project
starts. Additionally, they have to deal with change management
issues related to assisting the client in business process changes,
etc. due to the implementation of an ERP system.

The MBA student from Hochschule Aschaffenburg, Christina
Fabian, has been doing a double degree in Seinajoki University of
Applied Sciences (SeAMK]. Part of her degree was to establish a
master thesis for SeAMK. Christina Fabian has been working for
All for One Steeb AG, an IT service provider and she developed
her master thesis within this company.

The topic for the thesis is very interesting. All for One Steeb AG
provides tailor made SAP systems. All team members of All for
One Steeb AG have contact with the customer before the project
starts and, additionally, during the whole implementation process.
Christina Fabian did a research among All for One Steeb AG’s
project workers and based on the interviews creating a toolbox
with practical guidance and applicable recommendations for
project teams to develop the interaction between project teams
and client representatives.

The main objective of the thesis is that through more deep un-
derstanding of change management practices, All for One Steeb



AG's project teams and team members can work more efficiently
with clients, can understand their needs better and, through
more efficient utilization of change management tools during the
project, can provide a better outcome for the client as well as can
benefit for the supplier’s future business. Furthermore, positive
reputation is very valuable for supplier’s business in the future.

On the outcomes of the thesis, Christina Fabian suggested valu-
able recommendations for All for One Steeb AG to improve the
processes taking place between the company and the client
during the process of providing a tailor made SAP system for
the client. For this reason, Christina Fabian discusses the main
points and findings of the studies in the following text. This text
was written as a maturity test from Christina Fabian’s (2019)
thesis “Organizational changes as an interdependency of SAP
S/4HANA Enterprise Management implementation: Managing
changes within the customer’s organization”.

2 INTRODUCTION OF THE TOPIC

The efficiency and effectivity of a company’s business is heav-
ily depending on the systems it uses to manage its operational
activities (abas ERP 2018). Therefore, corporations implement
ERP systems to support all business processes of its organiza-
tion like finance, human resources, manufacturing, supply chain,
services, procurement, sales and others (Vahrenkamp & Sieper-
mann, [ref. 18.9.2018]). At its most basic level, an ERP integrates
these processes into a single system. However, there exist new
ERP systems like the SAP (Systems, applications and products)
Business Suite 4 SAP HANA, short SAP S/4HANA, which provide
intelligence, visibility, analytics and efficiency across every aspect
of a business (SAP, [ref. 18.9. 2018]).



The information technology (IT) service provider All for One
Steeb AG (ALl41S) deals with the integration of this SAP system
at small to medium-sized companies. This new ERP software
induces a complete transformation of established operations
and processes.

Consequently, these pervasive changes unsettle employees and
may result into a defensive attitude towards the SAP integration.
Thus, SAP implementation projects shall not be considered as
a sheer IT project. Instead, a company has to face challenges in
terms of preparing and integrating all individuals of an organi-
zation for the upcoming transformation purpose. According to a
research of Deloitte Consulting ([ref. 23.5. 2018], 14), people are
the biggest success driver for an integration of an ERP system.
Therefore, change manage- ment (CM) plays a major role for
the success of SAP integration. In addition to the technological
challenges, employees need to cope with both the new IT system
and the changes caused by the implementation. (Madukanya &
Bungard 2006; tts.com, [ref. 2.9. 2018]).

The master thesis addresses the issue of implementing SAP
by All41S and develops thought-provoking impulses as well as
recommendations for managing appearing organizational and op-
erational changes within the customer’s organization adequately.

The main objective of the thesis is to provide a scope of actions as
well as thought-provoking impulses for supporting international
customers to manage organizational change processes and, at
the same time, facilitate the project execution when integrating
the SAP software into the customer’s IT landscape, using the
example of the company All41S and its customers and strategies.
However, the existing project management (PM) method of All41S
shall remain stable. Therefore, by presenting practical guidance
and simple applicable recommendations for action an increment
value to All41S shall be provided. Thus, besides uniformity, a



continuous improvement through comparability of the solution
approaches and success is ensured.

3 THEORETICAL ELABORATION OF THE
THESIS

To this effect, the paper begins with a delineation of subject-
specific theoretical topics with the intention to provide a basic
knowledge that is relevant for the elaboration of the master
thesis’s purpose.

Firstly, the thesis starts with a brief introduction of the topic and
continues to elucidate purpose as well as structure and restric-
tions of this paper. Afterwards, it concentrates on the company
profile of All41S including its international operations and fur-
thermore, the elaboration presents a short product description
of the Enterprise Management SAP S/4HANA. Thereafter, focus
is laid on a general depiction of PM to provide the reader a basic
understanding about this topic, as All41S conducts each SAP
implementation as a project. It begins with a definition of the
term and continues illustrating an overall structure of a project
organization. Following this, different models of PM are explained.
By starting to elucidate the main principles of the traditional
waterfall model, this part provides an impression of how PM is
executed. Later on, different process models, which are built
upon the waterfall model and which are commonly applied at
ERP implementations, are described.

Subsequently to the PM concepts, a variety of key drivers of ef-
fective PMis elucidated. Furthermore, in the selection of the key
drivers, value is put on subjects like leadership, risk and conflict
management, which are important for the elaboration of the
recommendations for action. However, at SAP implementation



projects, All41S faces many challenges. Observed in the recent
years, the number of integrations at medium-sized companies,
which hold several locations both within and beyond the German-
speaking area, increases. This fact results in a higher project
complexity, time exposure and expenditure.

However, one major constraint, which appears during these so-
phisticated projects, are changes at the customer’s organizational
and operational structure. These changes have a significant
impact on the success of the project completion. Hence, OCM is
explained in preparation for the elaboration of guidance. Com-
mencing with a brief definition of OCM and external as well as
internal triggers of organizational changes, this part continues to
describe the different phases each organization passes through-
out a transformation process. Therefore, two different phase
models (3-Phase-Model of Lewin in 1951 and 8-Phase-Model of
Kotter in 1996) are elucidated. Those phase models of change
depict the development and reflection of CM at organizations
over the years. Furthermore, the reader gets a clear understand-
ing what phases an organization and especially the involved
individuals need to go through. Afterwards, resistance as one
main reason for failure of organizational changes is delineated.
As the recommendations for action shall support in identifying
and minimizing resistance and at the same time to increase the
efficiency of OCM activities, this part detects the dimensions of
resistance and the resulting consequences. Then, key drivers
of effective OCM, which are important to avoid a failure of the
change purpose, are elucidated. In selecting these significant key
drivers, emphasis is put on soft factors that are an integral part
for promoting OCM. The recommendations for actions, which are
depicted subsequently, draw on these key drivers.

As All41S conducts interstate SAP implementations, the theo-

retical elaboration closes with PM in terms of international
operations. Primarily, the term international management is



explained briefly. Afterwards, it continues with investigations on
challenges and differences of intercultural business. Therefore,
the 6-Dimension-Model of Hofstede is depicted to provide a basic
understanding of the meaning of culture. Following this, relevant
key drivers of intercultural project management are displayed.
These key drivers resemble the ones described in a previous
chapter; however, important facts concerning the international
context are added. Afterwards, the subsequent part briefly de-
scribes general challenges concerning the business environment
when doing international business.

4 PRACTICAL ELABORATION OF
THE THESIS

4.1 All for One Steeb’s PM method

By elaborating the basic knowledge in preparation for the prac-
tical part of the paper, the following part commences with a
description of All41S’s PM approach. At this, the PM method
in general and the different implementation strategies are ex-
plained. Following this, an evaluation of the importance and of
the application of OCM at the PM method is conducted. On the
one hand, this part shall provide a brief overview of how All41S
conducts SAP implementation projects and on the other hand, it
shall demonstrate the need for action in terms of OCM.

4.2 Staff interviews

In order to get a better understanding of how employees of All41S,
like project managers and consultants, deal with OCM in practice
today, and on that account, interviews with All41S associates were
conducted. Therefore, the results and the assessment of the staff
interviews are depicted. The following commences with introduc-
ing purpose and structure of the staff interviews. It continues with

1 -



the summary of central statements detected in the responses
and closes with an evaluation and conclusion of the feedback.

No matter, if the customer exerts OCM by himself or assigns
a consultancy firm to manage organizational changes, All41S
project managers and consultants are affected by the customer’s
OCM activities, either directly or indirectly. Thus, inappropriate
OCM measures act adversely upon the SAP project execution and
have bearing on project outcomes.

4.2.1 Purpose of staff interviews

The purpose of the staff interviews is to detect the importance
and impact of OCM in practice and furthermore, to understand
how the customer’s organizational changes affect All41S em-
ployee’'s day-to-day business at SAP implementation projects.
Furthermore, the goalis to get an impression, if and how specific
key drivers of an effective change process are applied in practice.

To this effect, interviews were conducted with 15 All41S employ-
ees, representing both, project managers and consultants in SAP
implementation projects. Therefore, employees were selected
who already have gained many years of experience in SAP im-
plementation projects. In fact, the chosen employees represent
a generic profile of All41S project managers and consultants. In
addition, during their professional life, each respondent has made
distinct experiences at SAP implementation projects, which differ
according to following factors:

Job position (project manager/consultant)
Project size

Project complexity

National and international projects
Company size of the customer as well as its
corporate culture

Pre-existing OCM experience.



For attaining the above-mentioned purpose of the staff interviews,
most of the questions are asked openly to avoid the respondents
feeling restricted with their feedback and to allow a qualified
comparison of given answers.

4.2.2 Structure of staff interviews

The questionnaire entails five overriding subjects were divided
into 22 questions including further subordinate questions. Fur-
thermore, to cover all relevant issues that are important for creat-
ing recommendations for action, the interviews’ subjects pick up
the topics discussed in the theoretical part of the thesis. The five
overriding subjects including their reasoning relate as follows:

1. All41S’s project method

Reasoning of subject: Understanding how All41S project
managers and consultants apply the PM method in practice
and what difficulties/challenges they face at their everyday
operations. Furthermore, getting an impression of how
information search (about the customer in general as

well as relevant key users) is done and what specific OCM
issues they have to deal with at SAP implementations.

2. Project marketing

Reasoning of subject: Understanding if and how project
marketing, as an important key driver of an effective
change process, is done by All41S at SAP implementations
and furthermore, if the customer’s project marketing
activities are transparent to the respondents.

3. Expectation management

Reasoning of subject: Understanding if and how
expectation management, as an important key driver of
an effective change process, is done by All41S at SAP
implementations and furthermore, if the customer’s
expectation management activities are transparent to the
respondents.



4. United VARs (United value added reseller], roll-outs and
questions with international reference

Reasoning of subject: Understanding the cooperation with
United VARs in practice as well as the application of the
All41S PM method at roll-outs in practice.

5. Change and resistance
Reasoning of subject: Getting a general view about reasons
and forms of resistance at SAP implementations.

4.3 Elaboration of recommendations for action relating to
organizational change management - Workout of
opportunities and development of guidance for All for
One Steeb AG

As outlined before, OCM needs to be an integral part of each
SAP implementation. It concerns not only the directly involved
project team, but as well all members of the customer’s organi-
zation. Furthermore, methods and tools that support managing
organizational changes need to have a holistic character. In this
activity it is important to integrate and to respond to the single
stakeholders like management, superiors, project manager, key
users and workforce in a specialized way.

Following, the thesis provides an elaboration of recommendations
for action in assisting All41S project managers and consultants at
SAP implementation. As a basis for the analysis, the theoretical
elucidations, the investigated All41S “active prototyping” method
and the evaluation of the feed-back given from the staff interviews
are used. Nowadays, All41S employees act intuitive adapted to a
specific situation. Furthermore, the goal of the following guidance
is to provide to All41S a scope of actions as well as incitations in
supporting its international customers to manage organizational
change processes and, at the same time, facilitate the project
execution when integrating the SAP software into the customer’s
IT landscape. Nevertheless, the responsibility to manage and



control OCM measures remains at the customer himself, as the
effectiveness of OCM activities and the success of the undertak-
ing is depending on the customer’s willingness to pursue actively
organizational changes. The intention of this thesis is not to adapt
or develop the current PM method further; instead, the focus is to
put on realistic and implementable recommendations and tools
that can be exerted at the project manager’s and consultant’s
day-to-day business. The goal is to sensitize, consult and support
the customer in managing up-coming organizational changes.

The recommendations are divided into two superordinate areas
that support guidances for each, throughout the acquisition
phase and the project implementation itself. The guidances for
the acquisition phase concentrate on activities set before the
project initialization. At this phase, the focus is put on informa-
tion search and analysis. The gathered information represents
the basic framework for all subsequent activities during the
project implementation. Moreover, the guidances for the project
implementation are divided into different stages that require a
specific degree of OCM support. The recommendations at each
phase and stage are based on each other.

4.4 Elaboration of recommendations for action
relating to organizational change management
- Workout of opportunities and development of
guidance for All for One Steeb AG

The recommendations for action provide practical guidance in
supporting the customer’s transformation process at SAP imple-
mentation with respect to All41S’s existing PM method “active
prototyping” that shall not be intensely modified, but enriched by
some easy-to-use tools. Furthermore, the suggested measures
and activities shall be realistic and simple to realize and thus,
promote the SAP implementation process.



Currently, OCM is not anchored at the “active prototyping” method.
If AlL41S project managers and consultants are faced with chal-
lenges and difficulties of organizational changes, they perform
activities individually on a superficial level, reacting to occurring
situations. These measures are based on individual experiences
made at previous projects and are proceeded intuitively.

However, the recommendations for action follow a holistic ap-
proach with procedures that affect all stakeholders within an
organization. Optimization of proposals were made for All41S
project managers and consultants as well as for the customer’s
management and superiors. Nevertheless, the contract closed
between All41S and the customer delineates that managing and
controlling OCM lies in the customer’s area of responsibility. By
providing this guidance, more specifically a scope of actions and
thought-provoking impulses, uniformity is ensured as well as a
continuous improvement through comparability of the solution
approaches and success.

All41S is able to conduct a consistent approach, which is opera-
tionalized towards and compatible with the “active prototyping”
method. Furthermore, tools like the “I-SAP Meeting”, the “pulse
test”, the "Key User SAP Exchange” event as well as guidance
on active expectation management and the support in identify-
Ing resisters among the customer’s project team are outright
applicable.

However, it must be pointed out that all suggested measures, pro-
cedures and instruments have to be adjusted to each customer.
These recommendations provide an impulse and an orientation,
but have to be adapted accordingly.

Nevertheless, the recommendations for action assure an increase

of awareness for All41S as well as a general understanding of
OCM. This fact provides increment value in conducting a SAP



implementation and in guiding the customer more effectively
through the project progression. At the same time, the accom-
plishment of this guidance enhances the client’s satisfaction.

5 CONCLUSION

This master thesis addresses the issue of managing organization-
al changes within the customer’s organization as an interdepend-
ency of SAP S/4HANA Enterprise Management implementation.
Furthermore, the goal of this paperis to provide to All41S a scope
of actions as well as thought-provoking impulses in supporting
its international customers to manage organizational change
processes and, at the same time, facilitate the project execution
when implementing the SAP software into the customer’s IT
landscape. The elaborations at the beginning work towards the
recommendations for action, the set target of this master thesis.
Overall, it can be stated that the goal was achieved. By present-
ing practical guidance and simple applicable recommendations
for action, an increment value to All41S is provided. At the same
time, All41S’s existing PM method remains stable and only mi-
nor changes are suggested. By means of this elaboration a way
of uniformity is ensured as well as a continuous improvement
through comparability of the solution approaches and success
is feasible.

This paper depicts that creating awareness as well as an un-
derstanding of OCM in general and its different success factors
shall support the SAP project completion. Furthermore, the
SAP integration shall not be considered as a pure ERP project
with focusing on technical aspects of the integration. Instead,
the entire organization and all affected stakeholders need to be
incorporated into the transformation purpose. Only if all com-
ponents of an organization, like systems, processes, corporate
culture, structure, humans and leadership, are paid attention at



the change process, the transformation will be successful and
long lasting.
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1 JOHDANTOA

Business to business -markkinoinnissa usein myytyihin tuottei-
siin liittyy monenlaisia palveluita, mukaan lukien huoltopalvelut.
Huoltopalvelut ja laajemmin tarkasteltuna after sales -palvelut
ostetaan usein suoraan tavaran toimittajalta.

Usein markkinoinnillisessa mielessa after sales -palvelut eivat
ole tuotteita tarjoavan yrityksen mielesta niin tarkeita kuin var-
sinainen asiakkaalle tarjottava tuote. Palveluilla voi kuitenkin
olla merkittava rooli asiakkaan nakemyksen muodostumisessa
toimittajasta pitkalla aikavalilla. Korkealaatuiset ja asiakkaalle
arvoa tuottavat palvelut, jotka eroavat ominaisuuksiltaan kilpai-
levien yritysten palveluista voivat olla huomattava kilpailuedun
lahde markkinoilla.

Tama artikkeli perustuu Juha Nurmenrinnan (2019) ylemman
AMK-tutkinnon opinnaytetyohon "Asiakaskokemus teollisuuden
huoltopalveluissa”. Yliopettaja Ville-Pekka Makelainen toimi
Juha Nurmenrinnan opinnaytetyon ohjaajana. Tama artikkeli on
laadittu Juha Nurmenrinnan opinnaytetyon kypsyysnaytteena
ja artikkelissa kaytettyjen lahteiden tietoja loytyy opinnaytetyon
lahdeluettelosta.



2 TUTKIMUKSEN TAUSTA JATAVOITTEET

Opinnaytetyon tekija on toiminut 30 vuotta teknologiateollisuu-
dessa erilaisissa myynti- ja johtotehtavissa. Kokemus on osoitta-
nut, etta kaikki operatiiviset toiminnot ja toimijat organisaatiossa
ovat sidoksissa myyntiin ja sen johtamiseen, mutta ennen kaikkea
asiakaskokemuksen muodostumiseen. Kokemuksen mukaan
myos teollisuuden huoltopalveluita kayttavat asiakkaat kokevat
palvelun laadun ja siita saatavan hyodyn eri tavoin. Kokemukset
kaytannon tyoelamasta siis antoivat alkusysayksen talle tutki-
mukselle.

Opinnaytetyon tavoitteena oli selvittaa miten palvelua tuottavan
yrityksen ja ulkoisen asiakkaan nakemykset palvelun laatuun
vaikuttavista seikoista poikkeavat toisistaan. Tavoitteena oli
myos selvittaa huoltopalvelun asiakaskokemukseen vaikuttavia
elementteja. Kyselytutkimuksen avulla pyrittiin selvittamaan,
miten esimerkiksi palveluorganisaation johtaminen vaikuttaa
asiakkaan kokemaan laatuun ja miten asiakkaan nakemykset
eroavat palveluorganisaatiota johtavan henkilon kasityksista.
Tutkimus rajattiin kasittelemaan kunnossapitopalveluiden laa-
tua asiakkaan nakokulmasta. Tutkimus pyrki kehittamaan myos
palveluiden asiakasarvoon perustuvaa myynnin johtamista ja
asiakaskokemuksen mittaamista.

3 PALVELUN LAATU

Tutkimuksen teoriaosuudessa keskityttiin etsimaan olemassa
olevaa tutkimustietoa palvelun laadusta ja sen mittaamisesta,
seka johtamisesta. Myos markkinointiin ja strategiaan liittyvaa
teoriaa kasiteltiin tutkimuksessa.



3.1 Palvelun laatu ja arvo

Asiakkaat eivat osta tuotteita tai palveluita, vaan hyotyja, joita he
kokevat niista saavansa. Yritykset siis tuottavat asiakkailleen aina
palvelua, riippumatta siita, mita ne tuottavat.

Laadun lahtokohtana on aina asiakkaan nakemys laadusta. Laa-
dun kehittamisessa on siis kyse asiakastyytyvaisyytta lisaavan
toiminnan kehittamisesta. Aikaisemmin laatu koettiin tuotteen
virheettomyytena, mutta nykyaan laatu kasittaa toimittajan koko
lilketoiminnan eri osa-alueet.

Arvon muodostuminen on asiakkaan itse itselleen luoma tunne.
Arvo voidaan jaotella neljaan eri kategoriaan; Taloudellinen,
toiminnallinen, emotionaalinen ja symbolinen arvo.

3.2 Toiminnallinen vai tekninen laatu?

Huoltopalveluita toimittava palveluorganisaatio onnistuu toimin-
nassaan juuriniin hyvin, kuin yksittainen palvelua tuottava tyonte-
kija siina onnistuu. Organisaatioon on siis loydettava oikeanlaisia
tekijoita, koulutettava heita ja huolehdittava heidan motivaatios-
taan palvella asiakasta. Organisaation omalle henkilostolle kan-
nattaa kohdistaa toimenpiteita, joilla asiakaskeskeisyytta pyritaan
lisaamaan. Sisaisella markkinoinnilla voidaan tukea ulkoisessa
markkinoinnissa annettuja palvelulupauksia.

Palvelun toiminnallinen laatu kertoo siita, kuinka asiakas saa
palvelun. Tekninen laatu kuvaa sita mika on palveluprosessin
lopputulos. Toiminnallisessa laadussa siis palveluorganisaation
toiminta on keskeisessa roolissa.

4 PALVELUTUOTTEEN KEHITTAMINEN

Palvelun laadussa on kyse asiakkaan odotusten ja kokemusten
valisesta suhteesta ja sen mittaamisen voidaan sanoa olevan
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asiakkaiden kasityksen arvioimista heidan kokemastaan palvelun
laadusta. Mikali laatua tai sen muodostavia tekijoita el ymmarreta
asiakkaan nakokulmasta, ovat laatuhankkeet yhdentekevia.

Tutkimuksessa kaydaan lapi muutamia laadun mittaamisen
tyokaluja, kuten esimerkiksi tunnetuin ja yleisesti kaytetyin attri-
buuttipohjainen mittausvaline SERVQUAL -menetelma (Gronroos
2010, 116 - 117) ja asiakkaiden suositteluhalukkuuteen perustuva
Net Promoter Score (NPS) (Loytana & Kortesuo 2014, 58).

4.1 Palveluorganisaation johtaminen

Kun yritys pyrkii luomaan kilpailuetua henkiloston avulla, on
henkilostoa johdettava tavalla, joka mahdollistaa hyvan palvelun
laadun tuottamisen. Onnistunut palvelutyo vaatii henkilostolta
ymmarrysta yrityksen strategiasta, prosesseista, seka yleisista
toimintaperiaatteista. Myyjien tehtava on loytaa ratkaisu asiak-
kaan ongelmiin tai hoitaa palvelun ongelma- / poikkeustilanteet
onnistuneesti, johon he tarvitsevat oman alan asiantuntemusta,
ammattitaitoa ja ennen kaikkea esimiehen ja muun organisaation
tukea.

Perinteisesti yritykset asettavat myyntihenkiloille tyontekijakoh-
taisia tavoitteita, kuten esimerkiksi lilkevaihto ja myyntikate, joita
seurataan. Asiakaskokemus ja henkiloston laadullisen suoriu-
tumisen seuraaminen toisivat uutta nakokulmaa mittaamiseen.

4.2 Kuiluanalyysi johtamisen apuvalineena

Berryn ja hanen kollegoidensa kehittama kuiluanalyysimalli on
tarkoitettu laatuongelmien lahteiden analysointiin ja palvelun laa-
dun parantamiseen. Johdon kasitykset asiakkaiden odotuksista
ohjaavat palvelun laatua koskevia paatoksia, joita organisaati-
ossa noudatetaan palvelun toimituksen aikana. Laatukuilut ovat
seurausta laadunjohtamisprosessin epajohdonmukaisuuksista.
Nama viisi laatujohtamisen kuilua ovat: Johdon nakemyksen
kuilu, laatuvaatimusten kuilu, palvelun toimituksen kuilu, mark-



kinointiviestinnan kuilu ja koetun palvelun laadun kuilu (Grénroos
2010, 143).

Kuiluanalyysimallin avulla johdon on helpompaa loytaa syyt laa-
tuongelmiin ja sopivat keinot niiden korjaamiseen. Kuiluanalyysia
hyodynnettiin myos taman tutkimuksen tulosten analysoinnissa.

4.3 Palvelun arvon myyminen

Jos asiakkaat ostaisivat pelkastaan tuotteita, eivatka valittaisi pal-
veluista tai oheishyodykkeista, niin markkinoilla kilpailtaisiin vain
hinnalla. Tutkimusten mukaan elamyksellisia tunteita sisaltavat
kokemukset saavat asiakkaat kuitenkin suosittelemaan palvelun
toimittajaa muille potentiaalisille asiakkaille. Nama emotionaa-
liset arvot ovat yritysmaailmassa aliarvostettuja, vaikka ne ovat
ainutlaatuisin tapa erottautua kilpailusta.

5 HAASTATTELUTUTKIMUS

Haastatteluun valittiin kunnossapidon ammattilaisia eri henki-
lostoryhmista ja yrityksista. Haastateltavat pyrittiin valitsemaan
erilaisista tehtavista siksi, etta tutkimuksessa aiheena olevaa
palvelun laatua voitiin tarkastella useasta eri nakokulmasta.

Tutkimuksen tarkoituksena oli saada selville asiakkaan ja pal-
velua tuottavan organisaation nakemykset asiakaskokemuksen
muodostumiseen vaikuttavista seikoista. Jokaiselle haastatel-
tavalle esitettiin heidan asemaansa mukautetut kysymykset,
jotka johdettiin kyselytutkimuksen teemoista. Vastauksia ana-
lysoimalla pyrittiin ratkomaan tutkimusongelmia ja loytamaan
seikkoja, joita voisi tulevaisuudessa hyodyntaa palvelua tuottavan
organisaation johtamisessa ja markkinoinnissa.



6 TUTKIMUSTULOKSET

Haastattelututkimuksessa kavi hyvin selvasti ilmi, etta luotettava
kumppanuus ja luotettavuus palvelun tuottamisessa ovat asia-
kaskokemuksen kannalta tarkeimpia seikkoja. Luotettavuuden
rakentamisen keskiossa on toimittajan osaaminen, jota avoin
keskustelukulttuuri tukee. Markkinointiviestinnassa on tarkeaa
huomata, etta annettujen lupausten tulisi olla linjassa toimitet-
tavan palvelun laadun kanssa.

Yrityksen johtamisen vaikutuksista asiakaskokemukseen saatiin
tassa tutkimuksessa niukasti tietoa. Vastaukset painottuivat
enemman strategiaan ja lahiesimiehen toimiin. Tutkimuksen
mukaan strategian tulisi olla tarina, josta koko organisaation
henkilokunta pystyy sisaistamaan, mitka asiat omassa tyossa
ovat tarkeita yritykselle ja asiakkaalle. Strategisia valintoja oh-
jaa johdon oma kyvykkyys alalta, koska asiakaskokemusta ei voi
johtaa, jos el tunne alalla olevia kriittisia menestystekijoita.

Haastatteluissa tuli selvasti esiin myos se, etta organisaation
ongelmat heijastuvat selkeimmin asentajien tekemisiin asia-
kaspalvelussa. Heidan suoritukseensa vaikuttavat osaaminen,
kaytossa olevat tyokalut ja organisaatiosta saatavilla oleva tuki.
Asentajien ja muiden asiakaspalvelua tuottavien tyontekijoiden
asenteeseen taas vaikuttaa tyoyhteison yleinen ilmapiiri, johta-
miskulttuuri ja tyontekijan omat luonteenpiirteet.

Tutkimus osoitti huoltopalvelun olevan henkilokeskeista palvelua,
jossa yksittaisilla suoritteilla ja kaytoksella on suuri merkitys
asiakaskokemuksen muodostumiseen. Asentajan osaaminen ja
ongelmanratkaisukyky ovat tarkeita, mutta myos kommunikoin-
titaidot ja sosiaaliset valmiudet antavat hyvan lahtokohdan asia-
kaskokemuksen rakentamiselle. Myyjan osaaminen ja asiakkaan
prosessien ymmartaminen saattavat luoda yllattavaa kilpailu-
etua, kun tarkastellaan palvelutuotteiden myyntia. Myds johdon



osallistumisella on positiivinen vaikutus asiakaskokemukseen.
Palvelun laadun ja asiakastyytyvaisyyden mittaamiseen on lukui-
sia erilaisia tapoja. Alan tunteminen, huoltopalveluiden kriittis-
ten menestystekijoiden ja asiakkaan liiketoiminnalle tarkeiden
prosessien tunnistaminen helpottaa mittareiden rakentamista.
minnalle tarkeat prosessit vaihtuvat ja siksi mittarointiakin tulee
pystya raataloimaan.

7 YHTEENVETO

Tutkimuksen aiheena olevan asiakaskokemuksen maaritelmas-
sa todetaan, etta se on kohtaamisten, mielikuvien ja tunteiden
summa, jonka asiakas yrityksen toiminnasta muodostaa. Asia-
kaskokemus muodostuu enimmakseen siis emotionaalisista tai
elamyksellisista tunteista, joita jokainen asiakas kokee eri tavalla.

Maailma ja ihmiset ovat muuttuneet ja ihmisten johtamisen pitaa
muuttua siina rinnalla. |hmiset haluavat, etta heita johdetaan,
mutta myos omalle ajattelulle on annettava tilaa. Asiat, joilla
epaonnistut esimiehena ovat esimerkiksi pelottelu, vastuun pa-
koilu ja paattamattomyys. Asiakaskokemusta on tutkittu paljon
ja tulokset osoittavat, etta tyontekijakokemus korreloi suoraan
asiakaskokemuksen kanssa - niin hyvassa kuin pahassakin.
Tyytyvainen organisaatio palvelee asiakasta 40 % paremmin
kuin tyytymaton. Hyvalla johtamisella on siis osoitettu olevan iso
merkitys palvelun laatuun ja asiakaskokemukseen.

Tulevaisuudessa, asiakkaan aikakaudella, emotionaalisilla ar-
voilla kilpaileminen on olennaisinta. Yritykset eivat saa enaa
kilpailuetua pelkilla taloudellisilla tai toiminnallisilla arvoilla,
vaan on pystyttava tuottamaan entista parempaa emotionaalista
arvoa - asiakaskokemusta.
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1 INTRODUCTION

In relationship marketing environment, maintenance of high-level
customer satisfaction is vital for long-term success. This method
of operation would apply especially for marketing of services and
business to business products. Satisfaction is created based on
high-quality customer experience. If the customer relationship
continues a longer timeperiod and customer experiences during
this timeframe have been positive, result of the long-term cus-
tomer satisfaction is loyalty and higher level customer retention.
Customer loyalty is achieved step by step. The goal of relationship
marketing should be that customers’ experiences are meeting
their expectations. If supplier fails in doing that they should
provide an efficient way for customer to provide them feedback.

When customers are loyal to the company and have been their
customers during a longer time period, they could become active
spokespeople for the company. This is the goal of relationship
marketing. Word of mouth marketing is very influential and cred-
ible from recipient’s point of view. Constant customer satisfac-
tion measurement is a means for reassuring that the supplier
can maintain high-level of customer satisfaction with its existing
customers.



Something can go wrong though. In quite many situations custom-
ers are the only ones who see failures. Everything in the trans-
action can go well from supplier’s point of view. Giving feedback
about failures should be made an easy and effortless process
for the customer. Method for providing the feedback should be
easy and for the customer it should be made also very clear that
supplierisinterested about their feedback and it really influences
supplier’s future operations. If negative feedback is handled well,
it can also influence positively customer relationships.

One key issue is as well that feedback is integrated into the infor-
mation systems of the supplier and a system either exists oritis
being developed to deal with the feedback. Customer feedback
is generally speaking a very good source for the development of
supplier’'s operations. You get very good information from the
customers for this purpose. You should integrate all important
persons from your organization for the process of dealing with
customer feedback.

Lena Schoétteldreier, a MBA student from Technische Hochs-
chule Aschaffenburg and a double degree student in Seinajoki
University of Applied Sciences (SeAMK] School of Business and
Culture, studied in her master thesis the development process
of customer satisfaction tool (Schotteldreier 2019). This thesis is
made for Gesellschaft furinnovative Personalwirtschaftssysteme
mbH (hereafter referred to as GIP). Lena Schotteldreier’s thesis
discusses about all issues which have to be taken into considera-
tion in planning of the customer satisfaction feedback system.
The feedback tool is not developed in the thesis. The issues
discussed include e.g. options available for collecting customer
feedback, which of those options is most suitable, many issues
about practical design of the feedback tool and how the results
of customer satisfaction studies should be processed.

The actual tool could not be implemented in the thesis. There is
a legal reason for this issue. The approval of the tool by works



council is required in Germany. For this reason, no concrete
measures for the actual implementation of the measurement
tool could not be completed in this thesis. In the following text
Lena Schotteldreier discusses more in detail about the content
of her thesis and results of the thesis. This article was written as
a maturity test about the thesis of Lena Scotteldreier (2019). The
name of the thesis is: “Importance and improvement of service
quality illustrated by research and design of a service feedback
tool for Gesellschaft flir innovative Personalwirtschaftssysteme
mbH".

2 DEVELOPMENT OF LONG-TERM
CUSTOMER RELATIONSHIPS

“The customer is king” is a principle to which many service pro-
viders ascribe. However, the question arises as to why companies
incur the related high costs in order to satisfy their customers to
the highest degree. To answer this question, one has to consider
the long-term goals of a company, which include in particular the
highest possible turnover. In order to be able to achieve this in
turn, a stable customer base with strong revenues is a prereq-
uisite. Thus, loyal customers must be created and continuously
maintained, with the latter in particular targeting an important
objective of GIP.

Which influence customer satisfaction has on retention and thus
an answer to the aforementioned question can be well illustrated
by the concept of relationship marketing. While in the 1960s
marketing was more about attracting new customers and make
them loyal to a company, between the 70s and 90s there was a
noticeable shift towards relationships becoming more important
to companies. As a result, marketing moved away from mass
marketing towards interpersonal interactions and a larger fo-



cus was placed on customer retention and loyalty. Driven by this
development, in 1980 the first use of the term relationship mar-
keting was made, getting popular in 1991. Nowadays, from the
2000s onwards, there is a trend for western enterprises towards
service-based economies, which can be illustrated by the fact
that in 2019 services accounted for around 73 % of all European
occupation and around 71 % of Europe’s gross domestic product.
As a result of this development and the widespread use of the
internet as an information and communication tool, for example
through social media, the importance of customer relationship
is constantly increasing since the 2000s. At this point it can be
said that only new media forms and technologies, such as so-
phisticated databases, made it possible for companies to build
up a personal relationship with their customers despite their
large number of customers at very low cost. This is vital, as the
online world offers more variety and transparency and thus, the
relationships built up and maintained play an essential role as
they create the loyal and thus purchasing customers.

The approach of relationship marketing aims particular at a high
level of customer loyalty and thus at a long-term relationship
between the customer and the company. In other words, unlike
traditional marketing, relationship marketing does not aim to
attract new clients through offensive strategies, but to retain
customers using defensive approaches. Due to the fact that
2003 nearly 50 published definitions of relationship marketing
did exist, it can be said that a clear and unambiguous definition
does not exist. In the thesis, however, relationship marketing
is defined as identify and establish, maintain and enhance and,
when necessary, terminate relationships with customers and
other stakeholders, at a profit so that the objectives of all parties
involved are met; and this is done by mutual exchange and fulfil-
ment of promises, as this definition represents the most essential
aspects. However, the highest priority in relationship marketing
is the satisfaction of the needs of all individual customers, due to



several benefits which can be grouped to loyalty and retention. A
satisfied customer remains, for example, with the company for a
long time and is willing to buy a larger product portfolio. At the
same time, through positive references the customer can have
a positive effect on the acquisition of new customers, while their
own price sensitivity decreases. Overall, it can thus be said that
customer satisfaction increases the key aspects required for high
profitability: customer loyalty, customer retention and long-term
relationships.

The term satisfaction itself refers to a positive emotional state,
whereby the interpretations of this state vary widely. In connec-
tion with relationship marketing, customer satisfaction can be
described as an indicator of how qualitative a company "s product
or service is, as it covers an overall assessment of customer ex-
perience with a product or service. Hereby, three various forms
of customer satisfaction must be considered:

e Moderate satisfaction, which is achieved by maintaining
standards.

e High satisfaction, that can be reached by a positive
disconfirmation, and thus a surpassing of the standards.

e Dissatisfaction, attainable by a negative disconfirmation,
and thus a subset of the standards.

Accordingly, both, service quality enhancements as well as
product quality enhancements, lead to an increased customer
satisfaction. It remains, however, questionable how customer
satisfaction can be measured, as satisfaction is subjective and
therefore difficult to quantify. The two best known approaches
used to measure satisfaction are the Nordic and the American
model.



3 CUSTOMER SATISFACTION ANALYSIS
AND MEASUREMENT

The Nordic model was established by Gronroos in 1984 (Gronroos
2007) and is based on the expectation-disconfirmation model,
which aims to explain post-purchase satisfaction as a function
of expectations, perceived performance and disconfirmation.
Customer satisfaction in this context can be determined by the
gap between expected and experienced quality. Hereby, expec-
tations arise in particular from previous experience, marketing
communication and image, while experienced quality is divided
into a technical and functional quality dimension. The technical
quality dimension can be specified as the outcome of the ser-
vice performance, which represents the technical solution for a
customer ticket in the GIP context, while the functional quality
dimension can be described as the way in which the service is
delivered, which includes accessibility, internal relations, behav-
ior and service-mindedness. Additionally, the functional quality
experience is influenced by the systems and tools used within
GIP, as well as by the many part-time marketers of GIP who
use them to communicate with the customers. Thus, it can be
said that one dimension describes what the customer receives
and the other one how he receives it. Consequently, according
to the Nordic model, both categories are suitable for measuring
customer satisfaction. However, functional quality is perceived
as strongly differentiating and subjective among individual cus-
tomers while technical quality achieves similar results across all
customer. Accordingly, satisfaction measurement focus should
be on functional quality.

The two most established models under the American perspec-
tive are SERVQUAL, a name composition of service and quality,
and SERVPERF (Parasuraman, Zeithaml & Berry 1988), which is
a further development of SERVQUAL and stands for service and



performance. Developed by Parasuraman, Zeithamland Berryin
1988, both approaches are based on the disconfirmation paradigm
as well. For the American model, service quality can therefore be
defined as customer 's perception minus his expectations, which
are namely his wishes and not his predictions of what he will
get. Parasuraman et al. (1988) have used this formula to deter-
mine the service quality in five different dimensions, which have
been identified as reliability, assurance, tangibles, empathy and
responsiveness. The scale which is used in the Parasuraman et
al. model consists of two sections of 22 statements each, which
can be broken down from four to five statements per dimen-
sion. One section is describing the expectations, the other one
the perception of a particular service provider. The respondent
is then asked to assign a value between 1 (Strongly Disagree)
and 7 (Strongly Agree) to the statements. Both questionnaires,
the expectations and the perceptions are then compared, with
positive values reflecting perceptions that exceed expectations.
SERVPERF, conceptualized by Cronin and Taylor in 1992 as a
development of SERVQUAL, measures service quality only in
terms of customers perceptions, based on the performance of
service providers. Contrary to SERVQUAL, it does not consider the
customers’ expectations. Overall, it can be said that the results
of SERVPERF may be easier to administer and the data easier
to analyze, but the model does not reach the same popularity as
SERVQUAL.

As stated above, loyalty is next to customer satisfaction one of
the main goals of a company and often seen as an expected out-
come of relationship management. While it can be distinguished
between four different types of loyalty, it must be said that only
true loyalty is desirable from the company s point of view. At this
point it should be emphasized that satisfaction sustains loyalty,
which is positively influenced by superior customer service. This,
in turn, is one aspect why customer satisfaction plays such a
major role in relationship marketing. Another important aspect



Is the strong connection of loyalty and retention: customers with
no loyalty tend to rather switch their supplier than true loyalty
customers. A customer switch in the service sector in turn is
particularly favored by the negative characteristics of the two
aspects satisfaction and service quality. It can thus be concluded
that without high satisfaction and good service quality neither
customer loyalty nor customer retention can be achieved. As a
consequence, the company is prevented from pursuing its actual
economic goals mentioned at the beginning.

4 CASE COMPANY AND DEVELOPMENT
OF CUSTOMER SATISFACTION IN
PRACTICE

For these reasons, GIP - one of the leading providers of person-
nel management systems for the public, social and ecclesiastical
sectors in the German market - with its product KIDICAP has
decided to introduce actions that measure the customer satisfac-
tion regarding the perceived service quality from GIP and simul-
taneously increase customer retention through consequential
activities. Even though GIP already conducts some relationship
marketing measures in its day-to-day business like regularly
expert groups, contribution of individual requirements as well
as product reviews and workshops, they aim at improving their
customer satisfaction.

In this respect the basic idea was to apply customer satisfaction
measures to the ticket system used from GIP called JIRA, where
all customers of GIP are eligible to create bugs, service request
and change request for GIPs software KIDICAP. Even though gen-
erally spoken satisfaction cannot be equated with service quality,
in this case the satisfaction results from the service quality that
should be measured by a customer satisfaction feedback survey.



Thus, customer satisfaction can in this special constellation be
equated with the service quality received. For the design and the
implementation of the customer satisfaction tool, excluding the
actual launch, itis necessary to discuss several aspects regarding
the appropriate platform, survey design and possible difficulties.

The first aspect which needed to be considered is where and
how the customer 's feedback should be collected. Several ways
like telephone, postal or online had to be considered. However,
due to the time-consuming process of phone or postal surveys,
together with low response rates and high costs, the only option
was an online survey. Afterwards it was evaluated, which platform
should be used, JIRA or a new one. Given the fact that the es-
sential data is only stored in JIRA, the desire for standardization
as well as data security aspects, it was decided to expand JIRA
instead of setting up a new platform. The aim was thus, to add
the process of obtaining feedback as a last step within the ticket
process in JIRA by the use of a feedback plug-in. After weighing
the advantages and disadvantages, the decision was made to use
an external plug-in instead of an internally developed tool in the
expectation of saving resources, time and money.

In this context, ten third-party providers of feedback software
were considered based on evaluations by external forums, rated
in terms of usability, customer service and evaluation options.
Contacting all of them made clear that none of them have a good
compatibility with JIRA and are thus, not suitable. Consequently,
it was decided to use one of the JIRA plugins, because the prob-
ability that lesser known feedback tool providers offer compat-
ibility with JIRA seemed to be correspondingly low. An additional
advantage of this decision was that the system and functionality of
JIRA is already well known - by the clients as well as by the GIP
employees, which simplifies the implementation and later use.
In return, GIP pays an annual usage fee to the plug-in provider
as long as the feedback system is used, which facilitates a good



cost calculation. According to the criteria of clarity, simplicity
and attractiveness of the feedback tool as well as other aspects
such as market establishment of the plug-in supplier, reviews
and price, Ovyka Satisfaction for JIRA was chosen as the clear
favorite.

Coming to the survey itself, for GIP as for most service companies,
it was very challenging to identify the aspects that are crucial for
a customer to achieve high quality and thus customer satisfaction.
On account of the well suitedness of the American models for
the measurement of customer satisfaction described above, the
approach was to adopt the SERVPERF procedure in GIP and have
the above mentioned five SERVQUAL dimensions evaluated by
the customer, as this method covers all three models presented.

To validate the suitability of the five SERVQUAL dimensions for
the customer satisfaction feedback tool, they were additionally
compared with the five most important aspects for a successful
relationship which are as follows: commitment, trust, empathy,
satisfaction and communication. Even though different terms
are used, parallels can be displayed and thus the above-named
categories of the American perspective, except for tangibles, are
well suited and therefore, used for the GIP feedback survey. While
SERVQUAL's approach of measuring both, expectation and per-
ception, is too complex, based on SERVPERF only the perception
of service quality should be measured for the feedback process of
GIP. Also, the questions should not be asked like the SERVQUAL
model did back then but serve as a basis for the post-transaction
survey, for which the completion of a ticket is the key point.

With regard to the design of the survey, in each case a solution
was chosen that was recommended by the literature and could
be implemented in Ovyka. Accordingly, it is structured as follows:
The questions were reduced to six questions in order to avoid
scrolling and thus aborting participation. At the same time, they



are listed in descending order of importance, as participants feel
valued for being in a position where they can give their opinion
on important questions and thus do not to lose interest. As ques-
tion type a semantic differential five-point scale was chosen over
numerical, staple and pictorial scale, as it offers the optimum
number of possible answers and the highest possible response
rate due to its popularity. Concerning the questions, even though
the recommendation from literature is to define them as non-
mandatory, it was decided to make the questions mandatory, as
this facilitates the handling, is more common and the only option
available in Ovyka.

The wording of the questions should always be formulated in a
way that the questions can be understood and answered as ac-
curately as possible by all respondents and that willingness to
answer the question is also conveyed to the participants. There-
fore, not only simple wording was used when formulating the
questions, in addition the total number of words was reduced to a
maximum of ten, as respondents do not read questions with more
words to the end but answer them as they think the question is
worded. Also, vague words like usually, typically or normally and
double questions were avoided in order to formulate a question
as clear as possible.

By deciding to use the SERVQUAL categories for the satisfaction
survey, it must be considered that the categories have different
importance for the customer. When customers were asked to
assign 100 points across all five dimensions, depending on how
important individual dimensions are to them, they rated reli-
ability with 32 % as most important, followed by responsiveness
(22 %) and assurance (19 %), while the categories empathy and
tangibles are the least relevant with respectively 16 % and 11
%. According to the relevance, the questions are to be asked in
descending order in the survey.



The first question of the survey does not belong to any of the
individual dimensions, but rather to the overall satisfaction. It is
the most straightforward question and is worded as “"How do you
rate the overall processing of your ticket?”. A suitable question
for reliability is about the ability of GIP to provide trustworthily
services. In addition to the commitment that the ticket will be
processed within a reasonable time and with good results, the
reliability of GIP’s statements can be measured in particular by
whether the communicated delivery dates are met. The second
question was therefore formulated “"How do you rate the adher-
ence to the communicated schedules?” “"How do you rate our
response concerning your request?” was considered suitable for
the category responsiveness, as a real solution is, for example for
simple service questions, not always provided and thus it cannot
be asked for a solution evaluation. Followed by the dimension of
assurance, in the survey it is subsequently asked “How do you
rate the overall competence of the ticket processor?”. The least
important dimension, empathy, is queried last by asking “How
do you rate the received level of understanding?”.

In order to motivate the respondents to participate in the survey,
it is advisable to make use of incentives. Since it has been proven
that non-monetary incentives have no positive influence, only
monetary motivational options were considered, in particular
the form of a lottery in which, for example a voucher for Amazon
is raffled off monthly among all participants, or a charity dona-
tion for each response. The amount of the expense allowance
was then determined on the base of the hourly wage of a payroll
accounting clerk with the result that for a 3-minute survey, the
corresponding value would be around 1 Euro. Even though, the
lottery was the favorized option, GIP decided for the donation due
to §331 Criminal Code, a German law, containing a strict ban on
the acceptance of any gifts in particular to persons working in
the public sector. Considering that many of GIPs customers are
religious or social employers, non-profit organizations operating



throughout Germany were chosen for the donations, inter alia
S0OS Kinderdorf, Herzenswiinsche e.V. and Aktion Kindertraum.

One important aspect regarding a survey is, independent of the
topic and the questions, the data security of the respondent’s
answer. Therefore, the company is encouraged to demonstrate
that the data is used only for the purpose of improving the service
with respect to privacy and that the information is not given to
unauthorized entities. Hence, GIP decided to indicate the con-
fidentiality of the customer’s answers already in the email, in
which the link for the survey is placed. In addition, it was ensured
that the provider of the selected tool works in accordance with
the data protection law and that the customer’s answers won "t
be shown in the ticket itself, this protects GIP’s customers from
employee criticism and potentially resulting shattered relation-
ships. Yet, the data security of the employees is important as
well because customer satisfaction feedback reflects to a certain
extentan employee’s skill and their suitability for the position: if,
for example, a certain person’s tickets are frequently poorly rated
in the category of empathy, this indicates that the personis to a
certain extent socially incompetent and could lead management
to take further measures in this regard - trainings, transfers or
even dismissals are conceivable. It is therefore not only advanta-
geous for the customer that the feedback is not displayed in the
ticket, but also represents protection for the employee - both,
from hostile colleagues and from the management.

At the same time, data protection plays a major role in the whole
customer satisfaction feedback process, as the works council,
who is always involved in employee protection, comes into play.
Because according to § 87 No.6 works constitution law, the work
council has aright of codetermination regarding the introduction
and use of technical devices designed to monitor the behavior
or performance of the employees, which includes all tools by
which data can be evaluated mechanically and thus, also the



Ovyka Satisfaction for JIRA tool. As a result, the tool may not be
installed and used without the works council's consent. In order
to increase the probability of the approval by the works council,
the monitoring of the employee as well as measures resulting
from the evaluation should be minimized.

For data protection reasons as well, attention must also be paid
to who has access to the results of the survey and what meas-
ures will be taken according to the results. In addition, criticized
aspects should be improved and measures should be undertaken
to reduce criticism. As a result, it was decided that the evaluation
has to take place on the lowest possible level. The idea behind
this person-related level is that each person who is listed as an
agent in any ticket has exclusive access to the feedback of the
corresponding tickets and which then forwards the evaluation to
the individuals. In addition, a file must be made available to the
management that contains neither the GIP ticket number nor the
name of the agent. Instead, the individual feedback ratings and
the corresponding comments should be listed, as well as a graph
showing the average rating of each service quality question. With
regard to the frequency of the evaluation a monthly assessment
would be desirable, so that the evaluations are still traceable, at
least from the individual agents.

Due to employees’ fears, referring either to an uncertain future,
lack of competence, the need to belong to a new group and the
loss of old colleagues, a change in the mission or a change of
psychological or psychological space, resistance can be awaited.
In order to minimize it, regular meetings have to be held, and
the staff is provided with as much information as possible so
that the benefits of the feedback system for the company and the
changes and consequences for the employees are transparent.
Nevertheless, the management must express an understanding
to the employees and adjust to the fact that not every resistance
can be cleared up immediately, in the worst case they may have



to face dismissals. In order to avoid this and limit resistance as
much as possible, employees should be motivated and trained
to use the system.

However, in the event of customer dissatisfaction regarding the
processing of a ticket, actions should be taken as quick as pos-
sible by GIP to respond to those service failures and re-establish
customer satisfaction. This is explicitly important, as it is pos-
sible to achieve even higher customer satisfaction than before
if a recovery is very successful, which can also be described as
the “recovery paradox”. Regarding service recovery, five things
are expected by the customers when problems arise: besides an
honest apology, customers wish to be offered a fair fixing of the
problem under caring attitude of the company and the employees.
The fourth point, value-added atonement for their inconvenience
is not necessary for every shortfall required, but for the ones
where the customer has suffered an enormous loss. What should,
nonetheless, always be given is the keeping of renewed promises.
These five aspects listed are to be applied by the individual GIP
ticket agents in the service recovery process. For the time being,
no specifications are made as to from which evaluation or criti-
cism a service recovery is to be carried out, instead employees
should be given their own room for maneuvers.

5 CONCLUSIONS

Summarized it can be assumed that by the evaluation of the ser-
vice quality by the customer and the aligned long-term measure-
ment of the evaluation, an increase of the customer satisfaction
and an accompanying improvement in customer complaints is
to be achieved. Whether this, in turn, will lead to an increase in
license revenues for GIP due to licensing of new apps depends
on various factors, which is why no statement can be made in
this regard. At the same time, the feedback survey creates new
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and higher customer expectations regarding the quality of the
services, as customers will only see a pointin filling out the survey
as long as their ratings and comments lead to noticeable improve-
ments. This, in turn, puts more pressure on the employees as they
have to perform harder from that time on to satisfy the needs of
the customers. The pressure could increase even more as a result
of the evaluations of the ratings and management’s insights into
them. If the pressure is not counteracted with a strong increase
in personnel, which in turn would entail an increase in process
costs, miscellaneous problems can result, from lower employee
satisfaction, to a deteriorating working environment, psychologi-
cal problems of employees and even resignations. As there is a
high shortage of qualified personnel, especially in the IT sector
in the Rhine-Main area, this potential problem should constantly
be addressed and treated seriously. because in this case not only
the customer but also the employee is “king”.
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KIERTOTALOUDEN
NYKYTILANNE JA EDISTAMINEN
ETELA-POHJANMAAN PK-
YRITYKSISSA
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SeAMK Liiketoiminta ja kulttuuri

1 JOHDANTOA

Kiertotalous on globaalisti ajankohtainen teema ja yksi Euroopan
unionin tamanhetkisista painopistealueista. Suomi pyrkii hiili-
neutraaliuteen vuoteen 2035 mennessa ja kiertotalous nahdaan
yhtena mahdollisuutena paastojen vahentamiseen. Kiertotalous
on talousmalli, jossa yritystoiminnan tuottavuutta ja kustannus-
saastoja seka uutta liikketoimintaa syntyy toimilla, joilla samalla
vastataan kestavyys- ja ilmastokriisiin. Suomi hakeekin kiertota-
loudesta ponnistuslautaa talouden vahvistamiselle ja tavoittelee
kiertotalouden karkimaan asemaa vuoteen 2025 mennessa.
Tavoitteen saavuttamiseksi tarvittavan systeemisen muutoksen
aikaansaaminen edellyttaa poliittisia, lainsaadannollisia, rahoi-
tuksellisia ja verotuksellisia ohjauskeinoja. Toimintaympariston
muuttuessa liiketoiminnan jatkuminen edellyttaa liilketoiminnan
uudistumista ja kehittymista.

Ekoinnovointi ja kiertotalouden liiketoimintamahdollisuudet
Etela-Pohjanmaalla -hankkeen tavoitteena on valmistaa alueen
pienia ja keskisuuria yrityksia toimintaympariston muutokseen,
edistaa kestavan kehityksen ja kiertotalousajattelun omaksu-
mista ja nain vahvistaa yritysten seka alueen elinvoimaisuutta ja
kilpailukykya. Hanke on kaynnistynyt syksylla 2019 ja sita koordi-
noi Seinajoen ammattikorkeakoulun liiketoiminnan ja kulttuurin



yksikko. Muita toteuttajia ovat Seindjoen ammattikorkeakoulun
tekniikan yksikko, Vaasan yliopisto seka Helsingin yliopiston
Ruralia-instituutti.

Hankkeessa levitetaan tietoa, tyokaluja ja osaamista siita, miten
ekoinnovaatioiden ja kiertotalouden liikketoimintamallien avulla
yritykset voivat sopeutua kestavyys- ja ilmastokriisin aiheutta-
maan tilanteeseen. Hankkeessa tiedotetaan hyvista kaytannoista
ja tuotetaan yrityksille konkreettisia tyokaluja uusien ekologisten
innovaatioiden kehittamiseen. yritysten valmiuksia kiertota-
lousliiketoiminnan aloittamiseen edistetaan herattelemalla ja
tiedottamalla kiertotalouden mahdollisuuksista seka autetaan
yrityksia tunnistamaan omaa osaamistaan, mahdollisuuksia,
yhteistyokumppaneita ja uutta teknologiaa, joiden avulla voi-
daan kehittaa kestavaa liiketoimintaa. Hankkeessa tuotettujen
tyokalujen avulla yritykset voivat arvioida uuden tuotteen tai
lilketoiminnan markkinahyvaksyntaa seka vaikutusta yrityksen
taloudelliseen ja ei-taloudelliseen menestykseen.

Tassa artikkelissa pohditaan kiertotalouden nykytilannetta ete-
lapohjalaisissa pk-yrityksissa seka verrataan kiertotalouden
tilannetta Etela-Pohjanmaalla muuhun Suomeen. Artikkelissa
tarkastellaan myos, mita kiertotalouden edistamiseksi alueella
on jo tehty ja pohditaan, minkalaisilla toimenpiteilla kiertotalou-
den omaksumista etelapohjalaisissa yrityksissa voidaan edistaa
jatkossa. Artikkeli perustuu tutkimusten lisaksi hankkeessa
tehtyihin kartoituksiin, huomioihin ja keskusteluihin.

2 KIERTOTALOUS

Kiertotalous on moniulotteinen resurssitehokkuuteen perustuva
talousmalli, jossa tuotteiden, materiaalien ja resurssien arvoa
pyritaan yllapitamaan mahdollisimman pitkaan. Kyseessa on
talousmalli, jossa resurssitehokkuuden mahdollistavista toimen-



piteista syntyy uusia lilketoimintamahdollisuuksia, jotka eivat
perustu luonnonvarojen kestamattomaan kayttoon. Nykyisessa
lineaarisessa ota-kayta-havita -mallissa syntyy arvohukkaa esi-
merkiksi tuotantojatteista, kayttamattomasta tuotantokapasitee-
tista, uusiutumattoman materiaalin kaytosta, tuotteiden lyhyesta
kayttoiasta ja kayton jalkeisesta materiaalin havittamisesta.
(Arponen, Juvonen & Vanne 2018.)

Kiertotaloudessa arvon tuottamisen painopiste siirtyy uusien
tuotteiden myynnista palvelujen tuottamiseen, esimerkiksi
kayttooikeuden jakamiseen, korjaus- ja huoltopalvelujen tuotta-
miseen, uudelleenvalmistamiseen seka resurssien optimoimi-
seen. Digitalisaatio ja esimerkiksi erilaiset jakamisalustat ovat
tarkeita kiertotalouden vauhdittajia. Kestavyys, kierratettavyys,
uusiutuvuus ja korjattavuus ovat tuotteiden ja palveluiden suun-
nittelussa lahtokohtana ja koko tuotteen tai palvelun elinkaari
on otettava huomioon. (Teknologian tutkimuskeskus VTT 2016).
Palvelujen kehittaminen tarjoaa mahdollisuuksia liiketoiminnan
kehittamiselle.

Kiertotalous perustuu suljettuun kiertoon, jossa tuotteet suun-
nitellaan kestaviksi, sivuvirrat hyodynnetaan, jatteet minimoi-
daan ja kaikkien resurssien kaytto ja arvo optimoidaan. Suljetun
kierron varmistamiseksi vaaditaan monien eri alojen toimintojen
ja osaamisen yhdistamista. (Ty6- ja elinkeinoministerio 2020.)
Litketoimintaympariston muutokseen sopeutumisen edellytyk-
sena on toimivat yhteistyon toimintamallit, tiedon jakaminen ja
hyodyntaminen (Teknologian tutkimuskeskus VTT 2016). Ekosys-
teemeissa muodostetaan uusia arvonluontiratkaisuja, jotka hyo-
dyttavat kaikkia sen jasenia (Tyo- ja elinkeinoministeric 2020).

2.1 Kiertotalouden potentiaali

Kiertotalous on maailmanlaajuisesti mahdollisuus ympariston
ja luonnonvarojen kestavyyden varmistamisen lisaksi talou-



den kehittamiseen. Innovaatioiden lisaaminen ja kilpailukyvyn
kasvattaminen parantavat kansantaloutta. (Ellen MacArthur
Foundation & McKinsey Center for Business and Environment
2015). Luonnonvarat vahenevat samalla, kun vaesto ja kaupungit
kasvavat. Raaka-aineiden vahenemisesta ja kysynnan kasvami-
sesta seuraa raaka-ainekustannusten nousu, mika ohjaa yrityksia
miettimaan materiaalitehokkuuttaan. Resurssitehokkuus ei ole
tulevaisuudessa ainoastaan tapa kasvattaa kilpailukykya vaan
valttamattomyys lilketoiminnan jatkumiselle. (Sitra 2014.)

Varovaistenkin arvioiden mukaan Kiertotaloudella voidaan saa-
vuttaa 2-3 miljardin vuotuisen kasvu bruttokansantuotteeseen
Suomessa (Sitra 2016). Ellen MacArthur Foundation tutki kierto-
talouden vaikutuksia, mikali kiertotalouden periaatteita aletaan
laajamittaisesti hyodyntamaan Euroopassa kolmella kuluttajille
tarkealla sektorilla, jotka olivat liikenne, ruokajarjestelmat seka
rakennettu ymparisto. Tutkimuksen mukaan kotitalouksien
kaytettavissa olevat tulot lisaantyisivat vuodesta 2012 vuoteen
2030 mennessa 18 % ja vuoteen 2050 mennessa 44 %. Brutto-
kansantuotteen nousu vastaaville vuosille on 11% ja 27%. Mikali
siirtymista kiertotalouteen ei tapahdu, kotitalouksien kaytossa
olevat tulot ovat vuonna 2030 ainoastaan 7% ja vuonna 2050 24%
korkeammat kuin vuonna 2012. Bruttokansantuote tulisi olemaan
vuonna 2030 ainoastaan 4% ja vuonna 2050 15% korkeampi kuin
vuonna 2012. (Ellen MacArthur Foundation & McKinsey Center
for Business and Environment 2015.)

Yritykset hyotyvat kuluttajien kasvavista kulutusmahdollisuuksis-
ta ja talouden kasvun irrottamisesta luonnonvarojen kulutuksesta
(Ellen MacArthur Foundation & McKinsey Center for Business and
Environment 2015). Liiketoiminnan kasvun liséksi kiertotaloudes-
sa arvoa syntyy uudenlaisista yhteistyo- ja palvelumahdollisuuk-
sista, riskien pienentymisesta, brandi- ja imagohyodyista seka
sitoutuneista asiakassuhteista (Tyo- ja elinkeinoministeric 2020).



Taloudellisen ja ekologisen hyvinvoinnin lisaksi kiertotalous tuot-
taa myos yhteiskunnallista hyvinvointia. Rooman klubi arvioli, etta
vuoteen 2030 mennessa Suomeen syntyisi yli 75 000 uutta tyo-
paikkaa, mikali kiertotalous omaksutaan taysimittaisesti. Suurin
osa tyopaikoista syntyisi uudelleenvalmistuksen ja kierratyksen
aloille seka korkean teknologian ja palvelualojen pk-yrityksiin
positioihin, joita on hankala ulkoistaa ja joissa vaaditaan korkean
tason osaamista. Tuotteiden ja palvelujen jakaminen kiertota-
louden liiketoimintamallien mukaisesti lisaa yhteisollisyytta ja
tasavertaistaa niiden saavutettavuutta seka tarjoaa saastoja
kotitalouksille. (Sitra 2016.)

2.2 Kiertotalouden ohjauskeinot

Kiertotalouden systeemisen poikkialaisen lapimurron saavutta-
miseksi vaaditaan tiedotuksen, neuvojen, tyokalujen ja mahdol-
lisuuksien lisaksi poliittisia, lainsaadannollisia ja verotuksellisia
pakotteita.

Vuoden 2020 aikana Suomelle laaditaan kiertotalouden strategi-
nen edistamisohjelma, jonka avulla saadaan aikaan muutos kohti
kiertotalousyhteiskuntaa (Ympéristoministerio 2020). Suomen
hallitus jatkaa kiertotalouden edistamista hallinnon, lainsaadan-
non ja taloudellisten ohjauskeinojen avulla. Siirtymista hiilineut-
raaliin kiertotalouteen tuetaan esimerkiksi kestavan kehityksen
verouudistuksella, hiili- jaymparistojalanjaljen sisallyttamisella
julkisten hankintojen hankintakriteereihin ja tukemalla kestavan
kehityksen innovointia ja investointeja. Myos kiertotalouden es-
teita puretaan. (Hiilineutraali 2019.)

Sijoittajien ja kuluttajien kayttaytyminen ohjaavat yrityksia tut-
kimaan kiertotalouden mahdollisuuksia (Sitra 2019). Julkisia
toimijoita ohjataan lainsaadannon avulla huomioimaan hankin-
noissaan vahahiilisyys ja kiertotalous (Hiilineutraali 2019). Ta-
manhetkisen arvion mukaan Suomen julkisten hankintojen arvo



on talla hetkella noin 35 miljardia euroa (Valtionvarainministerio
2020). Kestavan kehityksen teemat vaikuttavat talla hetkella voi-
makkaasti seka yritys- etta kuluttaja-asiakkaiden ostopaatoksiin.
Tulevaisuudessa kilpailu asiakkaista edellyttaa yrityksilta konk-
reettisia kestavan kehityksen mukaisia toimenpiteita.

3 KIERTOTALOUDEN NYKYTILA
ETELA-POHJANMAALLA

3.1 Kiertotalouden edistaminen julkisella
sektorilla

Nykyisessa, vuonna 2018 kayttoon otetussa Etela-Pohjanmaan
maakuntaohjelmassa todetaan kiertotalouden edistamisen ole-
van kaiken kattava tavoite. Maakuntaohjelma on otettu kayttoon
vuoden 2018 alusta. Maakuntaohjelmassa esiin nousevat kesta-
vat ruokajarjestelmat, biotalouden uudet ratkaisut ja uudistuva
energia. Kiertotalouteen ja resurssitehokkuuteen kiinnitetaan
erityisesti huomiota toimintalinjassa 1: Uudistumiskykyinen
elinkeinoelama. Toimintalinja jakaantuu edelleen kolmeen paino-
alaan; Kestavat ruokajarjestelmat ja biotalouden uudet ratkaisut,
Alykkaat ja energiatehokkaat jarjestelmat seka Uudistuva palvelu
ja elamystuotanto. (Etela-Pohjanmaan liitto 2018b.)

Maakuntaohjelmassa tavoitellaan energiaomavaraisuutta uu-
siutuvan energian keinoin ja vireilla olevat biokaasutuotannon
pilotit tukevat biopolttoaineiden liikennepolttoainekehitysta.
Resurssien kayton optimointia parannetaan edistamalla esi-
merkiksi jakamistaloutta ja uudenlaisten palvelujen syntymista
uudenlaisten liiketoimintamallien avulla. Puun hyodyntamista
pyritaan edistamaan sen uusiutuvuuden vuoksi. Systeemitason
muutos edellyttaa myos eri toimijoiden aktivoimista ja verkostojen
parantamista. (Etela-Pohjanmaan liitto 2018b.)



Etela-Pohjanmaan, Keski-Pohjanmaan ja Pohjanmaan nykyi-
nen ymparistostrategia vuosille 2014-2020 koostuu viidesta
teemakokonaisuudesta. Vahahiilisyyden ja ilmastonmuutoksen
teemakokonaisuuden visiona on olla edellakavija vahahiilisyytta
tukevassa energiantuotannossa ja -kaytossa seka sita edistavas-
sa energia- ja ymparistoteknologiassa vuoteen 2030 mennessa.
Energiantuotannossa pyritaan tehostamaan teollisessa tuotan-
nossa syntyvien jatteiden ja sivuvirtojen hyodyntamista. Ener-
giateknologiaan ja bioenergiaan liittyvaan innovaatiotoimintaan
panostetaan. (llvessalo-Lax 2014.)

Etela-Pohjanmaan ilmastostrategian energiatehokkuus-paino-
alan tavoitteena on, etta energiatehokkuus on lahtokohta kaikelle
toiminnalle. Energiantuotannon painoalassa pyritaan nostamaan
uusiutuvan energian osuutta ja vahentamaan fossiilisen energi-
an kayttoa seka nostetaan maakunnan energiaomavaraisuutta.
Maankaytto, asuminen, likkenne ja jatehuolto -painoalassa py-
ritadn muun muassa ehkaisemaan jatteen syntya ja lisaamaan
jatteen hyotykayttoa. Ruokaketjuihin ja metsatalouteen keskit-
tyvassa painoalassa edistetaan elintarviketuotannon resurssite-
hokkuutta. Innovatiiviset energia- ja ilmastoratkaisut painoala
edistaa yritysten energiatehokkuutta ja vahahiilisyyteen liittyvia
innovaatioita. (Etela-Pohjanmaan liitto 2014.)

Etela-Pohjanmaan liitto osallistui Kansainvaliseen Interreg
Europe -ohjelman rahoittamaan CESME - Circular Economy for
SME’s -hankkeeseen. Hankkeessa haastateltiin yrityksia seka
jarjestettiin tyopajoja ympari Etela-Pohjanmaata. Hankkeessa
valmistui Etela-Pohjanmaan kiertotalouden toimintasuunnitelma
seka visio "Kiertotaloudesta yhteistyolla uutta lilketoimintaa ja
kestavaa hyvinvointia etelapohjalaisella periksiantamattomuu-
della”. Toimintasuunnitelman kolme toimenpidekokonaisuuttaa
ovat kiertotalouden tunnetuksi tekeminen ja siihen liittyvien ver-
kostojen ja tietokantojen kehittaminen, kiertotalousosaamisen,
-koulutuksen ja -innovaatiotoiminnan edistaminen seka valittu-



jen toimialakohtaisten (energia, puutuotteet, muovit ja tekstiilit)
toimenpiteiden kehittaminen. (Etela-Pohjanmaan liitto 2018a.)

Seinajoen ammattikorkeakoulu on tarkeassa asemassa etelapoh-
jalaisten yritysten ja tyontekijoiden tiedon, osaamisen, yhteistyon
Jainnovaatioiden lisaamisessa. Seinajoen ammattikorkeakoulun
TKI-toiminnassa kiertotalous ja kestava kehitys on maaritelty
SeAMKin nousevaksi alaksi ja tavoitteena on arvioida jokainen
kaynnistettava hanke kestavan kehityksen nakokulmasta. Syk-
sylla 2020 Seindjoen ammattikorkeakoulussa on meneillaan 13
kiertotalouteen liittyvaa hanketta, joilla edistetaan erilaisten
toimijoiden kiertotaloustaitoja ja ymmarrysta. Seinajoen am-
mattikorkeakoulu on osallistunut opetus- ja kulttuuriministerion
rahoittamaan kiertotalousosaamista ammattikorkeakouluihin
-hankkeeseen. Tavoitteena on sisallyttaa kiertotalousopintoja
jokaiseen tutkinto-ohjelmaan.

Thermopolis Oy ja INTO Seinajoki Oy toteuttivat vuosien 2015 ja
2016 aikana Euroopan aluehehitysrahaston rahoittaman hank-
keen Teollisten sivuvirtojen hyodyntamispotentiaali Etela-Pohjan-
maalla (Euroopan aluekehitysrahaston (EAKR) 2014). Hankkeessa
kartoitettiin erityisesti elintarvike-, rehunjalostus-, alkutuotanto-,
biojalostusalojen seka biokaasu- ja biolampovoimalaitosten
jatteiden ja sivuvirtojen maaréatietoja (Etela-Pohjanmaan liitto
2018b). Tiedot on koottu valtakunnalliseen biomassa-Atlas -kart-
tapohjaan (Euroopan aluekehitysrahaston (EAKR) 2014).

3.2 Kiertotalouteen liittyvat erityispiirteet,
vahvuudet ja kehityskohteet

Niin CESME-hankkeen kuin myos Ekoinnovointi ja kiertotalouden
lilketoimintamahdollisuudet Etela-Pohjanmaalla -hankkeessa
tehdyissa yrityshaastatteluissa ja keskusteluissa on tunnis-
tettu tiedon puutteen olevan yksi tarkeimmista kiertotalouden
edistamisen haasteista Etela-Pohjanmaalla. Maakunnassa ei



ole selkeaa instanssia, joka edistaisi kiertotaloutta jakamalla
tuoreinta kiertotalouden tutkimukseen ja soveltamiseen liittyvaa
tietoa. (Eteld-Pohjanmaan liitto 2018a.) Nostamalla kiertotalou-
den ja kestavan kehityksen nousevaksi painoalakseen Seinajoen
ammattikorkeakoulu pyrkii ottamaan nakyvampaa roolia kierto-
talouden edistamisessa alueella.

Etela-Pohjanmaan elinkeinoelaman painopisteet ovat elintarvike-
talous, metalli- ja teknologiateollisuus seka puutuoteteollisuus.
Palvelusektorin tyontekijoita on suhteellisesti vahan verrattuna
muihin maakuntiin. (Eteld-Pohjanmaan liitto 2018a.)

Agrobiotalous sisaltaa ruokaketjun eli maatalouden ja elintarvi-
kesektorin. Naihin toimintoihin kuuluvat alkutuotanto, jalostus,
teknologia, logistiikka ja tutkimustoiminta. Vahvan aluetaloudel-
lisen vaikutuksensa vuoksi agrobiotalous on keskeinen kiertota-
louden kehittymisen kannalta alueella. Vakiintuneita kiertotalo-
uskaytantoja alueella onkin jo esimerkiksi erilaisiin biomassojen
hyodyntamiseen liittyen. (Etela-Pohjanmaan liitto 2018a.)

Metsabiotalous on yksi Etela-Pohjanmaan vahvoja elinkeino-
elaman sektoreita. Puun lisaantyva kaytto esimerkiksi raken-
tamisessa toteuttaa kiertotalouden periaatteita. Rakennus- ja
puutuoteteollisuus tarvitsee uusia liilketoimintamalleja seka
kaytantoja vastatakseen puurakentamisen haasteisiin. Puutuote-
teollisuudessa syntyy suuria sivuvirtoja, joiden jatkojalostamisen
kehittaminen edistaa alueen kiertotaloutta merkittavasti. (Etela-
Pohjanmaan liitto 2018a.)

Teknologiateollisuudessa kiertotalousosaamisen vahvuus on
resurssitehokkuus raaka-aineiden ja energian kaytossa. Tulevai-
suudessa digitalisaatio ja teollinen internet hyodyttavat teknolo-
giateollisuuden kiertotaloutta. (Eteld-Pohjanmaan liitto 2018a.)

Erityisen tarkedassa asemassa Etela-Pohjanmaalla on ratkaista
energiaturpeeseen liittyvat kysymykset. Etela-Pohjanmaalla si-
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jaitsee Suomen merkittavimmat turvealueet ja Etela-Pohjanmaan
energiahuolto perustuu voimakkaasti energiaturpeeseen. Vuonna
2018 turpeen osuus kaukolammon polttoaineista oli 63%. Paas-
tointensiivisyytensa vuoksi turpeen kayttoa ollaan rajoittamassa.
Turpeen kayton alasajo tulee vaikuttamaan voimakkaasti erityi-
sesti Etela-Pohjanmaan talouteen, silla turvetuotannon tyollis-
tava vaikutus on 450 henkilotyovuotta ja tuotantovaikutukset 104
miljoonaa euroa. (Soimakallio ym. 2020.) Lahitulevaisuudessa
Etela-Pohjanmaalla on ratkaistava energiantuotanto taloudelli-
sesti, sosiaalisesti seka ympariston kannalta kestavalla tavalla.

3.3 Kiertotalouden tunnistaminen yrityksissa

Maailman, Euroopan ja Suomen mittakaavassa kiertotalous on
jonkin verran vakiintunut jo kansainvalisissa ja suurissa yrityksis-
sa. Odotus onkin, etta yksi ajuri kiertotalouden vakiinnuttamiseksi
pienissa ja keskisuurissa yrityksissa on paamiesten, suuryritysten
vaatimuksiin vastaaminen. Etela-Pohjanmaan pienyritysvaltai-
sessa yrityskentassa kiertotalous ei ole saavuttanut lapimurtoa.

Yrityshaastatteluihin ja keskusteluihin pohjautuvan tiedon pe-
rusteella kiertotalouden tuntemus ja toteutus on viela hyvin
matalalla tasolla etelapohjalaisissa pienissa ja keskisuurissa
yrityksissa. Yleista on, etta kiertotaloutta ei tunnisteta lainkaan
tai sen ajatellaan olevan synonyymi kierratykselle. Kiertotalouden
ajatellaan kuuluvan ainoastaan kierratystoimialalla toimiville
yrityksille sen sijaan, etta tunnistettaisiin kiertotalouden hyodyn-
tamismahdollisuudet yrityksille alasta riippumatta. Kevaalla 2020
puhjennut COVID-19-pandemia aiheutti akillisen talouselaman
pysahtymisen, jonka jalkeen osa toimialoista ja yrityksista eivat
ole viela syyskuussa 2020 paasseet palautumaan normaalitilaan.
Kiertotalouden edistamisen nakokulmasta tama nayttaytyy siten,
etta kehittamiseen tarvittavaa motivaatiota ei ole esimerkiksi
epavarman tulevaisuuden vuoksi.



Yritykset, joilla on jo jonkin verran kiertotaloustuntemusta, -kiin-
nostusta tai jopa -osaamista, ovat usein muussakin toiminnas-
saan hyvin kehityshaluisia ja -hakuisia. Nama yritykset seuraavat
myos yleisesti toimintaymparistoonsa vaikuttavia ilmioita ja
tapahtumia. Naissa yrityksissa avainhenkilot ovat erittain kiinnos-
tuneita saamaan lisatietoa kiertotalouden liiketoimintamalleista
ja periaatteista.

Ongelmana pienissa ja keskisuurissa yrityksissa on usein myos
yrityksen kehittamiseen tarvittavan resurssin puute. Yrityksen
kehittaminen voi olla esimerkiksi ainoastaan toimitusjohtajan
tai muuten pienen avainhenkiloista koostuvan ryhman varassa.
Monessa pk-yrityksessa ei ole erikseen henkiloresursseja esi-
merkiksi kehitystyohon tai ymparistoasioiden seuraamiseen.
Kiertotalous onkin kaiken toiminnan lapileikkaavana ilmiona
suuri ja alkuun voi olla vaikeuksia tunnistaa, miten kiertotalous
soveltuu omaan toimintaan ja mista kohdasta kannattaa aloittaa.
COVID-19-viruksen aiheuttama maailmanlaajuinen poikkeustila
vaikuttaa myos resurssien jakamiseen. Osa yrityksista, jotka
ovat paasseet normalisoimaan toimintansa, panostaa kaiken
resurssinsa arvon tuottoon nykyisilla menetelmilla menetetyn
kevaan jalkeen ja ennen mahdollista uutta aaltoa. Vaikka yritykset
tunnistaisivat kiertotalouteen siirtymisen tarkeyden, resursseja
kehittamiseen eivalttamatta ole aloilla, joilla COVID-19-viruksen
leviaminen vaikuttaa merkittavasti toimintaan.

Kiertotalous tarjoaa eriyrityksille erilaisia mahdollisuuksia. Tasta
syysta jokainen yritys voi ja tavallaan myos joutuu miettimaan
ilmiota omista lahtokohdistaan. Valmiita monistettavia ratkaisuja
ei viela kaikille ole tarjolla, vaan tarvitaan innovaatioita. Uusi ja
poikkialaisuutensa vuoksi todella suuri ilmio voi tuntua myos
lilan hankalalta.

Vaikka laajempi kiertotalouden tuntemus on edelleen hyvin va-
haista, etelapohjalaiset yritykset ovat hyvin ymparistotietoisia,



tunnollisia ja valveutuneita esimerkiksi kierratykseen liittyen
ja pakkausmateriaalit kaytetaan useaan kertaan, mika on hyva
pohja kiertotalouden laajemmalle hyodyntamiselle. Monet yri-
tykset tuottavat paaasiallisen myyntiin perustuvan lilketoimensa
rinnalla pienimuotoisesti esimerkiksi korjaus-, huolto- ja uu-
distamispalveluja. Ilman kiertotaloustuntemusta yritykset eivat
kuitenkaan itse osaa mieltaa palveluihin ja uudistamiseen liittyvaa
toimintaansa kiertotalouden toteuttamiseksi.

3.4 Kiertotalous yrityskentalla

Etela-Pohjanmaalla on vahan kiertotalouteen perustuvaa inno-
vaatiotoimintaa. Kesalla 2019 Sitra listasi 124 mielenkiintoisinta
suomalaista kiertotalousyritysta tai -liiketoimintaa. Listalla oli
mukana ainoastaan kaksi etelapohjalaista kiertotalousinnovaa-
tiota. Ensimmainen naista innovaatioista, kotimaiset kasvispro-
teiinituotteet on lanseerattu vuonna 2010. Toisessa innovaatiossa
lilketoiminta perustuu julkisen sektorin tavaroiden huutokaup-
paamiseen verkossa ja lilketoimintaa on tehty vuodesta 2015
lahtien. (Sitra, [Viitattu 2.9.2020].)

Maakuntien materiaalikiertotalous-aiheisissa vertailuissa
Etela-Pohjanmaa sijoittuu heikoimpien maakuntien joukkoon.
Tyo ja elinkeinoministerion maaliskuussa 2020 julkaisemasta
kiertotalouden ekosysteemit -selvityksesta kay ilmi, etta Etela-
Pohjanmaan kiertotalousliikevaihto (53,3 M€) on koko maan
neljanneksi alhaisin ja maakunta tuottaa talla hetkella ainoas-
taan 1 % koko maan kiertotalousliikevaihdosta (10604,6 M€).
Kiertotalouden tuottaman lisdarvon vertailussa Etela-Pohjanmaa
sijoittuu vildenneksi matalimmalle sijalle; kiertotalouden tuotta-
ma lisaarvo Etela-Pohjanmaalla on 14,9 M€, kun vastaava luku
koko Suomessa on 1646 M€. Vuonna 2020 Etela-Pohjanmaalla
kiertotaloustyontekijoita on 200. Vertailun vuoksi, koko maassa
kiertotaloustyontekijoita on vuonna 2020 yhteensa 20800. (Tyo- ja
elinkeinoministeric 2020).



Taulukko 1. Maakuntien kiertotalousliikevaihdot, -lisdarvot, -tyontekijat
ja keskimaarainen lisaarvo/tyontekija (Tyo- ja elinkeinoministeri 2020).

Maakunta Kierto- % [Kierto- | % |Kierto- % |Lisaarvo/
talous- talous- talous- tyontekija
liilkevaihto, lisdarvo, tyontekijat (k€)
M€ M€

Uusimaa 3011,2 284927 30(5100 25197

Varsinais-Suomi 454,3 4 83,6 5 (1100 6|73

Satakunta 719,9 7 178,5 5 (800 4 (103

Kanta-Hame 291,5 3 183,6 5 (1000 5180

Pirkanmaa 452,7 4 1105,6 6 (1100 592

Paijat-Hame 254,9 2 69,1 4 |900 4 |77

Kymenlaakso 284,9 3 (60,9 4 600 3 (95

Etela-Karjala 526,6 5190,8 6 (800 4 (107

Etela-Savo 35,3 0 13,7 1 1500 3 (25

Pohjois-Savo 203,5 2 152,8 3 |700 3 |81

Pohjois-Karjala 56,7 1110,1 11200 1163

Keski-Suomi 267,1 3 (63,5 4 |900 4 |75

Etela-Pohjanmaa |53,3 1114,9 11200 1163

Pohjanmaa 186,2 2 |38,3 2 (400 2 1107

Keski-Pohjanmaa |32 06,6 0 (100 0|85

Pohjois-Pohjanmaa|508,5 5 1122,3 7 (1500 779

Kainuu 18,1 0|8 0 (100 0 (87

Lappi 3008,7 28234,8 142500 12]92

Ahvenanmaa na nafna na(na na|na

Toimipaikasta ei 239,4 2 |26,6 2 (2300 11|87

tietoa

Yhteensa 10604,6 0 |1646,2 0 (20800 0|79




Haastattelujen ja keskustelujen perusteella monissa yrityksissa
on olemassa joitakin kiertotalouden mukaisia kaytanteita, ilman,
etta tunnistetaan niiden liittyvan kiertotalouteen. Esimerkiksi
korjaus- ja huoltopalveluiden tarjoaminen on hyvin yleista, ha-
vikin maaraa seurataan ja siihen pyritaan vaikuttamaan ja sivu-
virtoja pyritaan hyodyntamaan joko materiaalina tai energiana.
Elintarvikealan havikkia hyodynnetaan elainten rehuna. Myos
ruuanhavikkisovellus ResQ club on yleisesti kaytossa. Monissa
yrityksissa pakkausmateriaali kaytetaan moneen kertaan.

Alueella on jonkin verran muovin kierratykseen ja muovin uu-
siokayttoon perustuvaa toimintaa. Metallin kierratys ja siihen
liittyva purkaamo- ja kunnostustoiminta on alueella pitkalla.
Puun hyodyntamista rakennusmateriaalina on lisatty esimerkiksi
kerrostalorakentamisessa ja puun kayttoa edistetaan muun mu-
assa hankkeissa tehtavien toimenpiteiden avulla.

3.5 Kiertotalouden ekosysteemit

Kiertotalous perustuu resurssitehokkuuteen ja materiaalien ar-
von sailyttamiseen. Materiaalien arvo sailytetaan biologisten ja
teknisten materiaalien suljetuissa kierroissa, joita yritykset eivat
pysty hallitsemaan yksin. Yritysten ja erilaisten organisaatioiden
valinen poikkialaisen yhteistyon kehittaminen, joissa resursseja
jaetaan tehokkaasti, on kiertotalouden edellytys. (Arponen ym.
2018.)

Suomessa on joitakin kymmenia kiertotalouden ekosysteeme-
ja, joista suuri osa on kierratyspuistoja. Etela-Pohjanmaalla
toimii muutama jatehuoltoyhtioiden materiaalivirtojen vaihtoon
ja kierratykseen perustuva kiertotalousekosysteemi. Tallaiset
toiminnot ovat tarkeita materiaalien kierratystavoitteiden saa-
vuttamisen kannalta, mutta kierron loppupaassa tapahtuvaan
kierratykseen ja materiaalin sailyttamiseen liittyy usein ma-
teriaalin arvon alenemista. Materiaaleihin sitoutuneen arvon



sailyttamiseksi mahdollisimman korkeana tarvitaan kuitenkin
myos ketjun mahdollisimman aikaiseen vaiheeseen sijoittuvia
materiaalin palautus-, parannus- ja hyodyntamistoimia. Tallai-
seen toimintaan perustuvat laajemmat kiertotalouskeskittymat
puuttuvat alueelta.

4 KIERTOTALOUDEN EDISTAMINEN
ETELA-POHJANMAALLA

Kiertotalouden edistamiseksi Etela-Pohjanmaalla tarvitaan
yritysten seka julkisen sektorin herattelya, tiedottamista, neu-
vontaa ja tukea. Tietoa voidaan lisata esimerkiksi tieteellisten
Ja kansantajuisten artikkeleiden avulla seka tiedotus- ja kes-
kustelutilaisuuksien avulla. Yritysten tulee saada helposti tietoa
toimintaympariston muutoksista, rahoitusmahdollisuuksista
ja yrityksiin kohdistuvista vaatimuksista, kuten talla hetkella
ajankohtaisista EU:n Green Dealin toimintamalleista seka Just
Transition Fundin rahoitusmahdollisuuksista. Nain yritykset sai-
lyttavat kilpailukyvyn muuhun maahan, Eurooppaan ja maailmaan
nahden. Mikali yritykset eivat ehdi sopeuttamaan omaa toimin-
taansa vapaaehtoisesti ennen poliittisten, lainsaadannollisten
ja verotuksellisten ohjauskeinojen ja pakotteiden voimaantuloa,
yritysten kilpailukyky seka alueen elinvoimaisuus heikkenevat.

Kiertotalouteen siirtyminen edellyttaa ensin mielenkiinnon he-
raamista ja sen jalkeen asenteiden ja kulttuurin muutosta ennen
kuin yritykset ovat valmiita sopeuttamaan toimintaansa. Toimin-
tatavan ja kulttuurin muuttamiseen tarvitaan myos selkea visio
ja konkreettisia toimia siirtyman toteuttamiseksi. Seka yritysten
johdon, etta tyontekijoiden taytyy tietaa yrityksen tavoitteet ja
mihin yrityksen uusi arvonluonti perustuu. Kulttuurin muutos
el tapahdu kerralla, vaan tiedon ja mallien omaksumisen, tek-
nologian kehityksen, mahdollisuuksien ja uusien innovaatioiden



kautta siirrytaan kohti tehokkaampaa ja kiertavampaa toiminta-
tapaa. Kuluttajien asenne- ja kulttuurimuutos synnyttaa uusia
markkinoita uudenlaisille palveluille ja tuotteille.

Verkostojen kehittaminen on kiertotalouden kannalta oleellista.
Muualla maassa nahtyjen esimerkkien mukaan yritysyhteisot,
foorumit ja erilaiset mahdollisuudet ajatusten, nakemysten ja
kokemusten vaihdolle synnyttavat uusia ideoita ja kiihdyttavat
yritysten siirtymista kiertotalouteen. Yritysten tulisi saada tietoa
materiaaliylijaamista ja sivuvirroista seka materiaalitarpeista.
Esimerkiksi alun perin jatelainsaadannon tarpeisiin rakennettu,
jate- ja sivuvirtojen markkinointiin tarkoitettu Materiaalitori-
nettialusta ei ole viela saavuttanut yleista tunnettavuutta yritysten
keskuudessa Etela-Pohjanmaalla tai valtakunnallisestikaan.
Palvelu- ja materiaalinvaihtoalustojen kautta voidaan saattaa
yhteen resursseja ja yrityksia, jotka muuten eivat kohtaa. Etela-
Pohjanmaalla ei esimerkiksi ole Motivan koordinoimaa FISS-toi-
mintaa (Finnish Industrial Sustainable System), aluekoordinaat-
torin puuttumisen vuoksi. FISS-toimintamallissa yritykset tuovat
tyopajoissa esille omia tarpeitaan tai ylijaamamateriaalejaan.
Toimintamalli on talla hetkella kaynnissa 14 maakunnassa, joissa
on hyvin erilaisia kokemuksia mallin toimimisesta. Alueilla, joissa
malli on menestynyt, on yleensa ollut jo aikaisemmin yritysten
kesken erittain hyva luottamus ja laajaa yhteistyota.

Yrityksen ja sen arvoverkon kehittaminen taytyy lahtea yrityksista
itsestaan. Nopea systemaattinen siirtyminen kiertotalouteen on
kuitenkin valttamattomyyden lisaksi Suomen ja Euroopan vah-
va painopistealue. Taman vuoksi julkisen sektorin tulisi tukea
mahdollisimman paljon yrityksia tassa muutoksessa. Tyo- ja
elinkeinoministerion suosittelemista kiertotalouden tehostamis-
toimenpiteista seuraavia voidaan suorittaa myos maakunnan ta-
solla; Kiertotalouden investointirahoitusta ja tukea tulisi lisata,
silla kiertotalousinvestoinnit ovat isoja ja lilan hitaasti tuloutuvia
rahoitettavaksi markkinaehtoisella paaomasijoituksella. Myos



TKIl-tuen ja kannusteiden tulee olla pitkajanteista ja saumatonta
eriohjelmien ja tutkimusinstrumenttien valilla. Mahdollistamalla
nopeita kokeiluja ja pilotointitoimintaa voidaan auttaa yrityksia
kehittamaan skaalautuvia kiertotalouden ratkaisuja. Julkisten
hankintojen avulla voidaan tukea kiertotalouden innovaatioita
sisallyttamalla tarjouspyyntoon esimerkiksi vaatimus kierratys-
tai ylijaamamateriaalin kaytosta tai suunnittelemalla hankinnat
palvelupohjaisiksi. (Tyo- ja elinkeinoministerio 2020.)

Kiertotalouden yleistymisen myota tarvitsemme uudenlaista
osaamista jokaiselle toimialalle. Myos kuluttajapuolella on
ymmarrettava kiertoon ja arvon sailyttamiseen perustuvien
ketjujen toimintaa ja osattava tehda valintoja mahdollisimman
kestavasti. Kiertotalouden lisaaminen kaikkiin opetusasteisiin
osaksi opintoja kasvattaa tulevaisuuden kiertotalousosaajia, ns.
kiertotalousnatiiveja, joille resurssitehokkuuden huomioiminen
on luonnollista.
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EDIT-HANKE:
TOIMINNANOHJAUS-
JARJESTELMAT JA NIIDEN
KEHITYSSUUNTIA

Osmo Makiniemi, FM, lehtori
SeAMK Liiketoiminta ja kulttuuri

1 JOHDANTO

Tama artikkeli on syntynyt EDIT-hankkeen tulosten pohjalta.
Hanke on kaynnistynyt Seindjoen ammattikorkeakoulun tekniikan
yksikon ja liiketoiminta ja kulttuuri -yksikon yhteishankkeena
syksylla 2019 ja se jatkuu vuoden 2021 loppuun. Hankkeen tar-
kempi kuvaus on kolmannessa kappaleessa.

Kirjoittaja on hankkeen projektiryhmassa mukana litketoiminnan
asiantuntijana yhdessa tekniikan yksikon asiantuntijoiden kanssa.
Kirjoittajan vastuualueena on erityisesti lilkketoimintaosaaminen,
toiminnanohjausjarjestelméat (ERP) ja niiden hyodyntaminen
hankkeessa. Kirjoittaja on perehtynyt hankkeen aikana toi-
minnanohjausjarjestelmiin, niiden nykytilaan ja uusiin kehitys-
suuntiin. Toiminnanohjausjarjestelma toimii osana hankkeessa
luotavaa ns. digitaalista kaksosta, jolla simuloidaan tiettyjen tuot-
teiden valmistusta ja siihen liittyvaa koko liiketoimintaprosessia.
Keskeiset termit on kuvattu toisessa kappaleessa.

Artikkelin keskeinen sisalto on neljannessa kappaleessa. Siina
kuvataan lyhyesti, millaisia toiminnanohjausjarjestelmat ovat,
mitka ovat niiden uusia ominaisuuksia ja mihin suuntaan nama
jarjestelmat ovat kehittymassa. Talla hetkella ajankohtaista ovat
mm. ERPien siirtyminen pilvipalveluiksi, tekoalyn hyodyntaminen,



integraatiot muihin jarjestelmiin ja hankintaprojektien optimointi.
Viidennessa kappaleessa pohditaan, miten toiminnanohjausjar-
jestelmien kayttoa ja hankkeen tamanhetkisia tuloksia voitaisiin
hyodyntaa liiketalouden opetuksen kehittamisessa.

2 ARTIKKELIN KESKEISET TERMIT

ERP (Enterprise Resource Planning) eli toiminnanohjausjar-
jestelma on yrityksen tietojarjestelma, joka integroi yrityksen
toimintoja (valttamattomia ydinprosesseja) yhteen: taloushal-
lintoa, henkilostohallintoa, tuotantoa, toimitusketjua, palveluita
ja hankintaa.

Nykyaikaisissa ERP-jarjestelmissa hyodynnetaan uusimpia tek-
nologioita, kuten koneoppimista ja tekoalya, joiden avulla voidaan
tarjota tietoa, nakyvyytta ja tehokkuutta liiketoiminnan kaikilla
osa-alueilla. (SAP 2020.)

Tekoaly tarkoittaa laitteita, ohjelmistoja ja jarjestelmia, jotka
kykenevat oppimaan ja tekemaan paatoksia lahes samalla tavalla
kuin ihmiset. Tekoalyn avulla koneet, laitteet, ohjelmat, jarjes-
telmat ja palvelut voivat toimia tehtavan ja tilanteen mukaisesti
jarkevalla tavalla. (Tyo- ja elinkeinoministeric 2019, 16.)

loT (Internet of Things) tarkoittaa, etta verkkoon kytketaan lait-
teita ja muita esineita, jotta niita voidaan ohjata ja ne voivat olla
vuorovaikutuksessa keskenaan internetin kautta. Kaytannossa
esineen, kuten auton tai sahkolaitteen, liittaminen internetiin
merkitsee, etta sithen tarvitaan jonkinlainen tietokoneena toimiva
komponentti, jolla on osoite. Kyseessa voi olla esimerkiksi anturi
tai radiotaajuinen etatunniste (RFID).

AloT (Artificial Intelligence of Things): Al taydentdd loT-ympa-
riston, jossa loT keraa tai luo dataa ja Al auttaa automatisoimaan
tarkeita valintoja ja paatoksia datan pohjalta.



Digitaalinen kaksonen eli Digital Twin tarkoittaa koneesta
tai tuotantolinjasta luotua virtuaalista simulointimallia, joka
pystyy kuvaamaan todellisen koneen tai tuotantolinjan kayttoa
ja kayttaytymista reaaliaikaisesti. Malli simuloi myos tuotteen
luonnollista kayttoymparistoa ja tyoprosessia todenmukaisesti.
Kaksosen avulla voidaan simuloida laitteen tai tuotantolinjan
toimintaa virtuaalisesti, ennen kuin tehdaan paatos sen valmis-
tamisesta. Nain voidaan saastaa kustannuksia seka pienentaa
kalliisiin investointeihin liittyvia riskeja. (Etteplan 2020.)

3 EDIT-HANKKEEN KUVAUS

3.1 Hankkeen tavoitteet

Hankepaatoksen mukainen hankkeen nimion Enterprise Digital
Twin Platform, josta kaytetaan lyhennetta EDIT. Hanketta rahoit-
tavat 70 prosentin osuudella Euroopan aluekehitysrahasto (EAKR])
javaltio. Omarahoitusosuus on 30 prosenttia. Hanke toteutetaan
1.8.2019 - 31.12.2021 valisena aikana.

Hankehakemuksen mukaan hankkeen paatavoitteena on to-
teuttaa yrityksen koko liiketoiminnan digitaalisen kaksosen
kehitysalusta Enterprise Digital Twin Platform, jolla voidaan
testata tekoalyn kyvykkyys optimoida erilaisten yritysten seka
tuotannolliset etta liiketoiminnalliset prosessit tuottavuuden
maksimoimiseksi.

Hankkeella on lisdksi seuraavat osatavoitteet:

e innostaa yrityksia uudistamaan tietojarjestelmiaan ja
digitalisoimaan prosessejaan demoamalla kehitysalustan
avulla nykyaikaisen yrityksen valttamattomat ohjelmistot
tiedonsiirtoineen

e ohjata yrityksia kaupallisten tekoalyohjelmien kayttoon
tuotannon optimointiongelmiensa ratkaisemisessa



e rohkaista yrityksia oman lilketoimintansa digitaalisen
kaksosen toteuttamiseen.

Hankkeen tavoitteena on saavuttaa seuraavat tulokset:

1. Tuloksena syntyy kehitysalusta koko yrityksen
digitaalisen kaksosen toteuttamiseksi.

2. Kehitysalusta toimii konseptina yrityksille ja muille
toimijoille, jotka ovat kiinnostuneita optimoimaan
oman organisaationsa prosesseja tuotannollisista ja/tai
liiketaloudellisista lahtokohdista.

3. Raportti tekoalyohjelmista, jotka ovat soveltuvia
kehitysalustassa kaytettaviksi tuotannon
optimointiongelmien ratkaisemiseksi.

4. Kaksi digitaalisen kaksosen pilottia, joilla voidaan
testata tekoalyn, datan kerayksen ja visualisoinnin
toimivuutta ym.

Ohjausryhmaan kuuluvat kaksi valmistavan teollisuuden pk-
yritysten edustajaa, kaksi edustajaa teknologiayrityksista (Sie-
mens ja IDEAL PLM], kaksi SeAMKista (tekniikka, liiketoiminta
ja kulttuuri), yksi Vaasan yliopistosta seka rahoittajan edustaja
aslantuntijana.

Hankkeen projektiryhmaan kuuluvat viisi asiantuntijaa tekniikan
yksikosta mukaan lukien projektipaallikko. Artikkelin Kirjoittaja
on lilketoimintaosaamisen asiantuntijana projektiryhmassa.

3.2 Hankkeen tuloksia

Hankkeessa kirjoittaja on perehtynyt lukuvuoden 2019 - 2020 ai-
kana nykyaikaisten toiminnanohjausjarjestelmien ominaisuuksiin
ja erityisesti siihen, miten niissa hyodynnetaan tekoalya ja muita
uusia ominaisuuksia. Ensimmaisessa vaiheessa toiminnanohja-
usjarjestelméksi on valittu Odoo ERP (Odoo 2020), jota on kaytetty



aikaisemminkin tekniikan yksikon hankkeissa. Odoo ERP on
tietyll& tavalla osa tekniikan yksikon loT-laboratoriota (Katajisto
& Reinild 2018, 43). Toiminnanohjausjarjestelmia tarkastellaan
tarkemmin kappaleessa 4.

Lukuvuoden 2019 - 2020 aikana on pilotteina luotu kehitysalustat
loT-laboratorion valmistuslinjalle (Kuva 1) ja FMS-solulle (FMS,
Flexible Manufacturing System), joustavalle valmistusjarjestel-
malle (robotti/varasto) (Kuva 2). Kuviin on merkattu, mita teko-
alylla voitaisiin tehda ko. jarjestelman simuloinnissa.

Kuva 1. Pilotti: loT-laboratorion jarjestelma.

Kuva 2. Pilotti: FMS-solu.



loT-laboratorion jarjestelma valmistaa matkapuhelimien aihioita.
Odoolla on tehty verkkokauppa, josta asiakas voi tilata haluaman-
sa nakoisen (kuoren, piirilevyn ja sulakkeiden varit) puhelimen
aihion. Jarjestelman robotti valmistaa aihion tavoitteena hyodyn-
taa mm. kuvassa 1 mainittuja tekoalylla toteutettavia toimintoja.
Valmistuksesta on tehty alustava simulointimalli, digitaalinen
kaksonen.

FMS-solussa (Kuva 2] toiminta on samanlainen. Odoolla on tehty
verkkokauppa, josta asiakas voi tietyt parametrit antamalla tilata
metallikannakkeen. Robotin toiminnasta ja valmistuksesta on
olemassa alustava digitaalinen kaksonen. Kuvassa 2 mainitaan
tavoitteina olevat mahdolliset tekoalytoiminnot.

Hankkeen tavoitteena on toteuttaa koko yrityksen liiketoimin-
taprosessi digitaalisena kaksosena em. tuotantoihin liittyen.
Simulointimalleissa tilaukset tallentuvat Odoon tietokantaan
ja niista voidaan lahettaa tai tulostaa asiakkaalle laskut, mutta
muuten koko prosessi vaatii viela tutkimista ja selkeyttamista.
Myos taloushallinnon puolella voidaan hyodyntaa tekoalya, mista
tarkemmin kappaleessa 4.

4 TOIMINNANOHJAUSJARJESTELMAT

4.1 Mika on toiminnanohjausjarjestelma (ERP)?

Toiminnanohjausjarjestelman (ERP) tarkoitus on integroida yh-
teen yrityksen toiminnan kannalta valttamattomia ydintoimintoja:
taloushallintoa, henkilostohallintoa, tuotantoa, toimitusketjua,
palveluita ja hankintaa. Modernit toiminnanohjausjarjestelmat
toimivat pilvessa ja niissa hyodynnetaan uusia teknologioita,
kuten tekoalya, koneoppimista, analytiikkaa ja loT:ta. (SAP 2020.)
ERPit ovat modulaarisia, joten yritys voi ottaa vain tarvitsemansa
moduulit aluksi kayttoon ja laajentaa jarjestelmaa joustavasti



lilketoiminnan laajentuessa. Logistiikan maailma -verkkopalvelu
(Logistiikan maailma 2020) kuvaa toiminnanohjausjarjestelman
moduulirakenteen kuvion 1. Keskeista toiminnalle on yhteinen
tietokanta.

APS= Advanced Planning and Scheduling
MES= Manufacturing Execution System (valmistuksen ohjaus)

Kuvio 1. Toiminnanohjausjarjestelman perusrakenne (Lo-
gistiikan maailma 2020).

Toiminnanohjausjarjestelman keskeiset hyodyt yrityksille voidaan
tilvistaa seuraavasti:

e parempi tuottavuus mm. ydintoimintojen automatisoinnin
avulla, enemman vahemmilla resursseilla, toiminnasta
aiheutuvien kulujen pieneneminen

e yhteinen tietokanta vahentaa virheita, paallekkaista tyota

ja selkeyttaa toimintaa

yhtenainen kayttoliittyma parantaa kaytettavyytta

® nopeampi raportointi
e parannettu ketteryys
e parantunut asiakaspalvelun laatu.



Ongelmana voidaan pitaa laajaa ohjelmistotarjontaa, mika ai-
heuttaa vaikeuksia hankinnassa. Toimittajat lupaavat ohjelmis-
toistaan usein liikaa, ja lopputulos voi olla yritykselle pettymys.
Hankinta- ja kayttoonottoprojektit ovat usein vaativia riippuen
yrityksen koosta ja hankittavien moduuleiden maarasta. Projektit
vievat minimissaankin muutaman kuukauden aikaa, ja siihen
pitaa olla riittavat resurssit yrityksessa kaytossa. Johdon tuki
hankintaprojektille on ehdottoman tarkeaa.

ERP-jarjestelmat voivat toimia kolmella eri tavalla (SAP 2020):

1. On premise-ERP. Ohjelmisto asennetaan yrityksen
omalle palvelimelle. Tama vaatii yllapidolta, IT-tuelta
paljon. Paivitykset, varmuuskopiointi ja muut tietoturva-
asiat pitaa olla ajan tasalla. Etuna on, etta tietokanta on
"omassa hallussa”, mika voi olla tietoturvan kannalta
tarkeaa erityisen kilpailluilla toimialoilla.

2. Pilvipohjainen ERP (Cloud ERP). Nopeammin kayttoon
otettavissa, palvelun tarjoaja hoitaa yllapidon. Tama
edellyttaa, etta internet toimii luotettavasti.

3. Hybridi-ERP. Osa moduuleista (sovelluksista) pilvessa,
osa omalla palvelimella.

Pilviratkaisut ovat yleistymassa niin, etta muutaman vuoden
kuluttua muita vaihtoehtoja ei ehk& olekaan (Konga 2020, 19).
Maailmassa tunnetuimpia toiminnanohjausjarjestelmia ovat
SAP, Oracle Cloud ERP, Microsoft Dynamics 365 ja Infor. Naista
loytyy eri versioita erikokoisille yrityksille. Suomessa kaytetaan
em. lisaksi mm. Visman ja Lemonsoftin jarjestelmia. Odoo on
maailmanlaajuisesti lisaamassa suosiotaan.

4.2 Toiminnanohjausjarjestelmien kehityssuuntia

Konga (2020) on selvittdnyt toiminnanohjausjarjestelmien tule-
vaisuuden trendeja eri lahteiden, asiantuntijoiden haastattelujen



ja yrityskyselyn perusteella. Seuraavat kehityssuunnat ovat jo
meneillaan tai tulossa lahivuosina:

e Pilvipohjaisten ERP-jarjestelmien suosio kasvaa nopeasti.
Todennakoista on, etta muutaman vuoden paasta toimit-
tajat eivat tarjoa jarjestelmien asennettavia versioita enaa
ollenkaan, jossakin vaiheessa niiden tuki loppuu.

* Integraatiot ERP-jarjestelmiin lisaantyvat, koska liiketoi-
mintaymparistot muuttuvat nopeasti. Pilvipalvelut ovat
taman suhteen joustavampia ja juuri joustavuutta jarjes-
telmilta edellytetaan jatkossa enemman. Integraatiotek-
nologioita on erilaisia, mutta ainakin API-tuki (Application
Programming Interface) tulisi jarjestelmista jatkossa
loytya.

e |oT:n hyodyntaminen yhdessa Big Datan (massadatan) ja
tekoalyn kanssa mahdollistavat automatisaation lisaanty-
misen (AloT). Esimerkiksi tuotannonohjauksessa kaytet-
tavat sensorit voidaan paremmin liittaa osaksi ERPia.

e Big Data mahdollistaa ja tehostaa analytiikan (Bl-jar-
jestelmien) ketterad kayttoa, reaaliaikainen raportointi
tehostaa mm. talouden seurantaa ja yleista johtamista.

e ERPIt voivat hyodyntaa tekoalya, koneoppimista ja ohjel-
mistorobotiikkaa yha paremmin.

e Erilaisten visuaalista todellisuutta muuttavien lasien
(VR - Virtual Reality, AR - Augmented Reality, MR - Mixed
Reality) hydyntamisen lisaantyminen.

Talla hetkella puhutaan paljon tekoalyn, koneoppimisen ja
ohjelmistorobotiikan kaytosta toiminnanohjausjarjestelmissa.
Seuraavassa jaotellaan kaytannon hyodyt taloushallinnossa ja
tuotannonohjauksessa.

ERP-jarjestelmien taloushallinnon moduuleissa tekoalya, ko-

neoppimista tai ohjelmistorobotiikkaa voidaan hyodyntaa mm.
seuraavasti (Kaarlejarvi & Salminen 2018, 52):



e Ohjelmistorobotiikassa ihminen luo robotille saantoja ja
robotti toimii niilden mukaan, esim. robotti kayttaa so-
velluksen kayttoliittymaa ihmisen tapaan maksaessaan
ostolaskuja tai tekemalla kirjanpidon rutiinikirjauksia.
Monissa vastaavissa toiminnoissa robotti voisi hoitaa
rutiinitehtavia ja ihmiselle jaisi virhe- ja muiden poikke-
ustilanteiden korjaaminen.

e Kayttoliittymaautomaatiossa ohjelmisto ymmartaa pu-
huttua tai kirjoitettua tekstia tai osaa tuottaa sita, esim.
kuitin tietojen siirto jarjestelmaan ja chatbotit asiakaspal-
velussa.

e Koneoppimisessa algoritmit muodostavat saantoja, joi-
den avulla voidaan tutkia tai ennustaa dataa, esim. Bl
(Business Intelligence) -jarjestelmé&n kaytté analytiikassa
tuottamaan reaaliaikaisia raportteja ja ennusteita.

Kaarlejarvi ja Salminen (2018, 60 - 61) arvioivat, etta tulevaisuu-
dessa nykyisista taloushallinnon tehtavista olisi automatisoi-
tavissa yli 95 %. Taloushallinnon tehtavissa kasitellaan paljon
digitaalisia aineistoja ja dataa, jotka perustuvat valtaosin loogisiin
saantoihin ja siten ne ovat matemaattisesti mallinnettavissa.
Riittava teknologia on jo nyt olemassa.

ERP-jarjestelmat voivat sisaltaa tuotannonohjauksen moduuleita.
Talloin esim. MES-moduuli toimii ERPin ja tuotantolaitteiden va-
lissa. MES on lyhenne sanoista Manufacturing Execution System,
milla tarkoitetaan valmistuksen ohjausta. loT mahdollistaa alyk-
kaiden anturien (sensorien) kayton tuotantolinjoilla eri paikoissa.
MES pystyy niita hyodyntamaan.

The Boston Consulting Groupin tutkimuksen (BCG 2018) mukaan
tekoalya voidaan hyodyntaa tuotannonohjauksessa valmistavassa
teollisuudessa mm. seuraavin tavoin:



e Tekoalyjarjestelmat kehittdvat uusia tuotteita, jotka pe-
rustuvat generatiivisiin suunnitteluperiaatteisiin.

e Koneet optimoivat parametrit itse materiaalien syotto- ja
prosessiparametrien perusteella.

e Tekoaly optimoi dynaamisesti varaston kayton ottaen
huomioon materiaalien toimitukset, hankinnat, varasto-
tasot ja kiertonopeudet.

¢ Robotit kayttavat kuvantunnistusta mukautuakseen auto-
maattisesti materiaalien muuttuviin sijainteihin.

e Automaattisesti toimivat trukit kuljettavat materiaalia,
havaitsevat esteet ja saatavat reitteja.

e Tekoaly ennustaa laatuongelmat analysoimalla laatu- ja
prosessitietoja ja oppimalla niista.

e Tekoaly tunnistaa laatuviat kuvantunnistuksen avulla.

e Tekoaly ennustaa huoltotarpeet tunnistamalla vikasig-
naalit.

e Tekoaly ennustaa tarkasti tuotteiden kysynnan tulevai-
suudessa oppimalla kysyntadatasta ja ymparistotiedoista.

Kehittyneessa tekoalyssa ohjelmisto tai kone lahestyisi inhimilli-
sen alykkyyden tasoa. Se voisi tehda ihmiselle tyypillisia asioita,
soveltaa laajoja taustatietoja ja silla olisi jonkin tasoinen tietoi-
suus. Tama ei tule viela toteutumaan pitkiin aikoihin, jos koskaan.

5 POHDINTAA HANKKEEN TULOSTEN
HYODYNTAMISESTA OPETUKSESSA

EDIT-hankkeeseen osallistuminen on tuonut ajatuksia toimin-
nanohjausjarjestelmien opetuskayton kehittamiseen liiketalou-
den ja pk-yrittajyyden tutkinto-ohjelmissa seka englanninkieli-
sessa |IB-tutkinto-ohjelmassa.

Talla hetkella liiketalouden opetuksessa kaytetaan pilvessa
toimivaa Visma Netvisor -ohjelmistoa, joka ei varsinaisesti ole



toiminnanohjausjarjestelma, vaan taloushallinnon ohjelmisto
(Visma 2020). Netvisoria on kaytetty sekd suomenkielisessé etta
englanninkielisessa opetuksessa virtuaaliyrityksissa ja erilli-
silla toiminnanohjausjarjestelmat -opintojaksoilla. Ohjelmasta
on kaytossa oppilaitoksille raataloity versio, joka vastaa taysin
todellista tuotantoversiota. Netvisor on erinomainen ohjelmisto
suomenkieliseen taloushallinnon toimintojen kaytannon opetuk-
seen. Jotkin puutteet kaannoksessa englannin kieleen hiukan vai-
keuttavat ohjelmiston kayttoa englanninkielisessa opetuksessa.

Hankkeessa tahan mennessa kaytetty Odoo ERP on laaja toimin-
nanohjausjarjestelma, joka on nopeasti lisannyt suosiota ympari
maailman. Yksi syy on avoin lahdekoodi, minka vuoksi ohjel-
misto on joustavasti ja edullisesti raataloitavissa erikokoisille
organisaatioille. Jarjestelma sisaltaa moduuleina lahes kaikki
lilketoiminnan osa-alueet aina verkkosivuista ja verkkokaupoista
markkinoinnin automaatioon. Odoo ERPsta on seka palvelimelle
asennettava (on-premise) etta pilvessa toimiva versio.

Suomessa Odoo ERPin kaytto on kasvanut, mutta se ei viela ole
kovin yleinen yrityksissa. Muutama IT-yritys toimittaa jarjestel-
maa palvelinversiona ja tarjoaa sille IT-tukea. IT-yritykset ovat
tehneet ohjelmistosta suomenkielisen version ja sovittaneet sen
suomalaisille yrityksille sopivaksi mm. taloushallinnon vaatimus-
ten osalta. Yksi ongelma on, etta tuki pilviversion suomenkieli-
selle kaannokselle ei ole niin hyva kuin palvelinversiolle.

Odoo ERP sopisi erityisesti englanninkieliseen opetukseen. Siina
on suora tuki opetuskaytolle. Opetuksessa Odoota voi kayttaa
maksutta pilvipalveluna. Tahan opetuskayttoon on syyta perehtya
tarkemmin testaamalla siihen liittyvat kaytannot. Jotta opetus
onnistuisi parhaimmalla mahdollisella tavalla, opetuksen val-
mistelu mm. tietokantojen osalta on tehtava huolellisesti.



Hankkeessa on tarkoitus kayttaa myos toista toiminnanohjaus-
jarjestelmaa liikketoiminnan digitaalisessa kaksosessa. Valintaa
ei ole viela tehty, mutta esim. Visma.net ERP on modernina
jarjestelmana yksi vaihtoehto. Jarjestelmassa oleva avoin API-
rajapinta mahdollistaa mm. omien tai ulkopuolisten toimittajien
tuotannonohjauksen moduulien liittamisen. Tata asiaa tutkitaan
Jatkossa hankkeessa. Muutkin ERPit ovat edelleen mahdollisia.

Tekoalyn ja automaation kayton lisaantyminen taloushallinnossa
jatoiminnanohjausjarjestelmissa on selkea trendi. Liiketalouden
opetuksessa on tarve laajemmalle toiminnanohjausjarjestel-
malle. Olisi hyva, jos jarjestelman avulla voitaisiin vahintaankin
demota tekoalya kaytannossa, esim. ohjelmistorobotiikkaa ja
koneoppimista. Toivottavaa olisi, etta hankkeessa jatkossa tehtava
tyo toisi uusia ideoita ja kokemuksia liiketalouden toiminnan-
ohjauksen opetukseen. Samalla saataisiin tukea mahdollisen
uuden toiminnanohjausjarjestelman hankintaan. Asiaa on syyta
selvitella yhdessa taloushallinnon opettajien kanssa.
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1 JOHDANTO

Yritysten digitalisoituminen on jatkuvassa muutoksessa. Digita-
lisaatio tarjoaa yrityksille mahdollisuuden tehostaa ja parantaa
toimintatapoja. Markkinoinnin johtamisessa datasta on tullutyha
arvokkaampaa, kun datan hallinta ja raportointi on helpottunut.
Markkinointi- ja myyntityota varten on kehitetty erilaisia mark-
kinoinnin automaatio-ohjelmia. Automaatio tarjoaa valtavasti
mahdollisuuksia yritysten markkinointiin ja datan kasittelyyn.
Markkinointiautomaation tarkoituksena on automatisoida ru-
tiininomaisesti toistettavia markkinoinnin prosesseja, sitouttaa
asiakkaita ja luokitella liideja valmiiksi myynnille. Markkinoinnin
automaatio tiivistaa myynnin ja markkinoinnin yhteistyota.

Tama artikkeli pohjautuu Juha Ylimaen (2020) opinnaytetyohon,
jonka tarkoituksena oli selvittaa Etela-Pohjanmaan alueella
toimivien yrityksien tilanne markkinoinnin automaation kayt-
toon liittyen. Opinnaytetyossa selvitettiin automaation kayttajien
maaraa, kayton esteita, valmiuksia ja ongelmakohtia. Lisaksi
saatiin tietoa markkinoinnin automaatiota kayttavilta yrityksilta
heidan tarpeistaan ja tyytyvaisyydestaan automaatioon seka
automaation vaikutuksista heidan liiketoimintaansa. Tutkimus
toteutettiin yhteistyossa Etela-Pohjanmaan kauppakamarin
kanssa, joka toimi myds opinnaytetyon toimeksiantajana. Tutki-
musmenetelmana kaytettiin seka kvantitatiivista etta kvalitatii-



vista tutkimusmenetelmaa. Laadullisessa tutkimuksessa tehtiin
nelja syvahaastattelua eriyrityksien markkinoinnista vastaaville
henkiloille. Laadullisen tutkimuksen tavoitteena oli ymmartaa
paremmin yrityksien markkinointivalmiuksia, markkinointika-
navia seka markkinoinnista vastaavien henkiloiden kasityksia
markkinointiautomaatiosta. Haastatteluissa selvitettiin valmiuk-
sia markkinoinnin automaation kayttoonottoon. Haastattelujen
tuloksia hyodynnettiin teoriaosuuden tukena kyselytutkimuksen
kysymyksia ja polkuja laadittaessa. Laadullisen tutkimuksen
kohdeyritykset olivat eri kokoisia ja eri toimialoilta. Kyselylla
pyrittiin ensisijaisesti selvittamaan markkinointiautomaation
kayton yleisyytta, ongelmakohtia, valmiuksia, yritysten tietotaitoa
ja tuen tarvetta markkinointiautomaation kayttoonottoon. Kyse-
lytutkimukseen laadittiin kolme erillista kysymyspolkua, joissa
kussakin ensimmaiset 16 kysymysta olivat samoja taustatietojen
ja lahtokohtien selvittamiseksi. Kysymyspolut erosivat

b) yrityksiin, jotka eivat kdyta markkinointiautomaatiota
c) yrityksiin, jotka eivat tienneet, mikad on markkinointi-
automaatio.

Tulosten perusteella markkinoinnin automaation kaytto on viela
vahaista Etela-Pohjanmaan alueella ja lisaksi yritykset kayttavat
ohjelmien suppeita versioita. Markkinoinnin automaatioon liit-
tyva osaaminen on yleisesti vahaista ja monet yritykset olisivat
kiinnostuneet kuulemaan siita lisaa. Lahes kaikki markkinoinnin
automaation kayttajat olisivat kiinnostuneet lisakoulutuksesta.

2 MARKKINOINNIN AUTOMAATIO

Markkinoinnin automaatiolla tarkoitetaan yksinkertaisesti eri-
laisten ohjelmistojen hyodyntamista markkinoinnissa. Ohjelmis-
toilla helpotetaan, virtaviivaistetaan ja yksinkertaistetaan usein



toistuvia tehtavia ja tyonkulkuja. Markkinoinnin automaatiota
hyodyntamalla voidaan yllapitaa automaattisesti asiakassuh-
teita, asiakkaiden mielenkiintoa, vahvistaa brandia, luokitella
liideja ja lammittaa kylmia liideja. Automaatio-ohjelmat ke-
raavat markkinoinnin kannalta hyodyllista dataa asiakkaista ja
kampanjoista. Datalla voidaan johtaa ja mitata markkinoinnin
tehokkuutta. Usein toistuvina toimina voidaan pitaa esimerkiksi
sahkopostimarkkinointia, asiakaskorttien tekemista, sosiaalisen
median paivityksia tai kokonaisia mainoskampanjoita. Automaa-
tiolla voidaan samalla tarjota helposti personoidumpia viesteja ja
mainoksia. Ohjelmasta voidaan hallita markkinointitoimenpiteita
monissa eri kanavissa samanaikaisesti. Markkinointiautomaation
avulla voidaan luoda helposti kohdennettua sisaltoa, kohden-
netulla mainonnalla halutaan miellyttaa asiakasta ja herattaa
asiakkaan mielenkiintoa. Tarkoituksena on luoda pitkajanteisia
asiakassuhteita. (HubSpot, [viitattu 12.12.2019].)

Markkinoinnin automaation yleistymista ovat edistaneet nopeat
verkkoyhteydet, markkinoinnin muuttuminen monikanavaisem-
maksi ja mahdollisuus tavoittaa asiakkaita kustannustehokkaasti
eri kanavissa. Markkinoinnin automaatio alkoi kehittya CRM- eli
asiakkuudenhallintajarjestelmien pohjalta, kun CRM mahdol-
listi asiakastiedon keraamisen ja hyodyntamisen. Nopeampien
internet-yhteyksien yleistyessa alettiin hyodyntaa pilvipalveluita.
Samalla yha useammat yritykset siirtyivat kayttamaan palveluita.

Markkinointiautomaation kaytto yleistyy nopeasti, ja markkinat
ovat suuremmat kuin koskaan. Yleistymista kiihdyttaa ohjelmi-
en kuukausittaisten kayttokustannuksien lasku. Ohjelmistojen
suosion uskotaan kehittyvan vahvasti lahivuosina, markkinoin-
nin pirstaloituessa yha monikanavaisemmaksi ja digitalisaation
lisaantyessa. Viime vuonna markkinoinnin automaatiota kaytti
yli 142 000 yritysta ympari maailmaa. (Sukhraj 2018.) Markki-
noinninautomaatiota parhaiten hyodyntavat yritykset ovat kym-
menkertaistaneet asiakasmaaran, kasvaneet 40 % vuosivauhtia,



kaannyttaneet verkkovierailijoista 76 % asiakkaiksi, lisanneet
kuumien liidien maaraa 700 prosentilla ja kasvattaneet ROl:ta
3500 prosenttia. Markkinoinninautomaation toimivuudesta on
lukuisia esimerkkeja ja hyotyja on vaikea kiistaa. Automaation ja
kayttoonoton suhteen tehdaan kuitenkin isoja maaria virheinves-
tointeja. Heikosti hyodynnetty markkinoinninautomaatio on vain
kallis sahkoposti- ja CRM-jarjestelma. (Aminoff & Rubanovitsch
2015, 94.)

Markkinoinnin automaatiotyokalut ovat hyvin moniulotteisia ja
niiden kaytto vaatii digitaalisen markkinointiosaamisen lisaksi
tietotaitoa kaikista integroitavista ohjelmista ja niiden tarjoami-
en mahdollisuuksien hyodyntamisesta. Automaatio-ohjelma on
alusta, joka sisaltaa paljon hyodyllisia tyokaluja ja siihen integ-
roidaan lisaksi yrityksen nakokulmasta hyodyllisia ohjelmia ja
kanavia. Ennen integraatiota on syyta varmistaa, etta integroi-
duista ohjelmista on riittava tietotaito, jotta niita voidaan hyo-
dyntaa mahdollisimman tehokkaasti automaatiossa. (Marketing
automation 2017.)

Automaatio yhdistettyna hyvaan sisaltoon luo kaavan onnistu-
neeseen markkinointiin ja myynnin kasvuun. Oikea sisalto tulee
miettia tarkkaan omiin kanaviin, esimerkiksi sahkopostiin, verk-
kosivuille, blogiin ja sosiaaliseen mediaan. Sisaltoa pitaa tasapai-
notella laadukkaana ja personoitua kohdeyleisoa puhuttelevana.
(Garcia 2019.) Kuten markkinoinnissa yleensa, automaatioon tuo-
tettu sisalto on avainasemassa. Sisallon on jokaisessa vaiheessa
ohjattava vierailijaa eteenpain, sisallon tulee olla taydentavaa ja
muuta sisaltoa tukevaa. Jokaista viestia pohtiessa taytyy miettia
seuraavat kysymykset:

1. Kenelle: Keita markkinoinnilla koitetaan tavoittaa ja
kenelle viestintaa tehdaan?

2. Miten: Miten markkinointiviestintaa toteutetaan ja
mitka ovat oman asiakaskunnan tavoittamiseksi parhaat
kanavat?



3. Mita: Mita markkinointi viestinta pitaa sisallaan?

4. Miksi: Mika on markkinointiviestinnan tarkoitus,
mitka tavoitteet, miten tavoitteisiin paastaan ja miten sita
mitataan? (Pietild 2019.)

Yrityksen lilketoiminnan kannalta on tarkea kerata markkinoin-
tia mittaavaa dataa. Keratylla datalla voidaan seurata ja johtaa
markkinointistrategian viemista kaytantoon. Teknologia on
mahdollistanut yrityksille laajemmat ja tehokkaammat keinot
kerata dataa kavijoista ja asiakkaista. Tama antaa yrityksille lahes
rajattomat mahdollisuudet kehittaa markkinointia ja parantaa
myyntia. Vastaavasti data luo yrityksille myos runsauden ongel-
man. Yrityksissa tuleekin miettia, mita tietoa kannattaa kerata,
mika on hyodyllista, miten sita kerataan ja miten analysoidaan.
Datan keraamisessa taytyy pohtia, miten hallitaan kokonaisuutta
ja analysoidaan hyodyllinen tieto yrityksen paatoksien tueksi.
(Digimoguli 2019.) Markkinoinnin automaatio keraa kaiken datan
yhteen ohjauspaneeliin. Data auttaa ymmartamaan asiakaskayt-
taytymista ja kayttaytymisen muutoksia paremmin ja asiakkaista
kerattyjen tietojen perusteella saadaan markkinoinnin kannalta
tarkeaa tietoa omasta asiakaskunnasta. (Marketing automation
2017.)

Tyokaluvalinnassa tulee pohtia yrityksen lahtokohdat eli mita
dataa halutaan kerata ja miten tyokalu palvelee asetettuja tavoit-
teita. Lopuksi tulee maarittaa, miten dataa halutaan analysoida
ja seurata johtopaatoksien tekemista. Datan seuranta ja tarpeet
voivat vaihdella hyvin paljon yrityksen sisalla ja eri data kiinnostaa
eri osastoja tai tiimeja. Yrityksen johtoa kiinnostaa usein aivan eri
mittarit ja vastaavasti markkinointitiimia omat analysointimitta-
rit. Data kerataan yleensa ohjauspaneeliin, jossa se muutetaan
visuaalisiksi mittareiksi, jotka ovat selkeita, kuvaavia ja helposti
ymmarrettavissa. (Digimoguli 2019.)



3 TUTKIMUSTULOKSET

Opinnaytetyon (Ylimaki 2020) tarkoituksena oli selvittaa Etela-
Pohjanmaan alueella toimivien yrityksien markkinoinnin auto-
maation kayton yleisyytta seka tahan liittyvia haasteita, ongel-
makohtia ja kayton esteita, valmiuksia ja yrityksien kiinnostusta
markkinoinnin automaation kayttoonottoon. Tarkoituksena oli
saada kokonaiskuva siita, mihin yritykset tarvitsisivat tukea,
koulutusta ja opastusta. Tutkimusta varten haastateltiin neljan
yrityksen markkinoinnista vastaavia henkiloita ja sen lisaksi
varsinainen tutkimusaineisto kerattiin kyselyn muodossa. Kysely
lahetettiin 2.4.2020 Etela-Pohjanmaan kauppakamarin rekiste-
rista 2586 vastaanottajalle. Kysely oli vastaajille avoinna 10.4.2020
saakka ja siihen vastasi yhteensa 67 yritysten edustajaa.

3.1 Haastattelujen tulokset

Haastatteluissa nousi esiin markkinoinnin suunnittelun huomioi-
minen yrityksen strategiassa. Markkinoinnin roolin koettiin kas-
vaneen yritysten strategiassa viime vuosina. Samalla painopiste
on siirtynyt digitaaliseen markkinointiin. Myynti ja markkinointi
pyrkivat tekemaan hyvin tiivista yhteistyota, erityisesti tiedon-
vaihdon osalta.

Haastateltavissa yrityksissa kaikki hyodynsivat monikanavaista
markkinointiviestintaa. Haastatteluissa tarkeimpina markkinoin-
nin valineina lahes kaikki mainitsivat omat verkkosivut, Googlen
palvelut seka sosiaalisen median kanavat yleisimpana Facebook
ja Instagram. Muita digitaalisia valineita olivat Linkedin, Twitter,
Youtube, Google shopping, pop-up-viestit, push-viestit, Mailchimp
ja Surveymonkey.

Haastateltavista yrityksissa nousi esille hyvin eritasoista mittaus-
ta kuten kevyempaa raporttien seurantaa, suuntaviivoja ja niiden
vertailua. Myos konversioasteen, lildien maaran ja kampanjoissa
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saavutettava euromaara suhteessa kampanjan hintaan nousivat
esille. Facebookin ja Google Analyticsin raportointipalveluita pi-
dettiin yhtena tarkeimmista digitaalisen mittauksen tyokaluista
yrityksissa, joissa ei ole erillista markkinointiautomaatiota kay-
tossa. Markkinointiautomaatiota hyodyntavat yritykset kertoivat
haastatteluissa selkeasti enemman erilaisia mittaus- ja testa-
ustapoja seka hyodynsivat haastattelujen mukaan laajemmin
analytiikkaa paivittaisessa tyoskentelyssa ja markkinoinnin
johtamisessa.

Automaatiota kayttavilta yrityksilta valittyi vahva viesti, etta
heidan toimintansa elinehdoksi koetaan markkinoinnin auto-
maatiotyokalu. Yksi yritys koki markkinoinnin muuttuneen niin
paljon tehokkaammaksi, etta markkinointibudjettia oli varaa jopa
pienentaa. Yksi yritys kertoi, etta asiakasmaarien kasvaessa ei
pystyisi mitenkaan hallitsemaan isompien massojen personoitua
markkinointia ja asiakassuhteiden yllapitoa.

"Koko bisnes pyorii markkinointiautomaation paalla”

3.2 Kyselyn tulokset

Yrityksia, jotka eivat tienneet markkinoinnin automaatiosta, oli
suhteellisenvahan, 11 kpl. Kyselyn perusteella he eivat myoskaan
olleet halukkaita kuulemaan asiasta lisaa.

Enemmisto kyselyyn vastanneista yrityksista ei kayttanyt mark-
kinoinnin automaatiota, mutta he olivat siita tietoisia. Yrityksista
suurin osa oli pienia yrityksia, jotka tyollistivat alle 50 henkiloa.
Toimialalta suurin osa oli teollisuuden- ja kaupan alalta. Kyselyn
perusteella monella oli kaytossa CRM-jarjestelma ja enemmisto
hyodynsi jonkin verran muitakin markkinoinnin tyokaluja, digi-
taalista mainontaa ja markkinoinnin palveluita. Vastaajista lahes
puolet oli vahintaan jonkin verran harkinnut markkinoinnin au-
tomaation kayttoa ja yhdella yrityksella oli aiempaa kokemusta



markkinoinnin automaatiosta. Markkinoinnin automaatio tun-
nettiin yrityksissa kuitenkin keskimaaraisesti huonosti ja kukaan
vastaajista ei ilmoittanut tuntevansa ominaisuuksia erittain hyvin.
Noin 25 % ilmoitti tuntevansa ominaisuuksia jossain maarin.
Vastaajista lahes 70 % kertoi kuitenkin olevan jossain maarin kiin-
nostunut markkinoinnin automaation kayttoonotosta. Yrityksista
lahes 75 % ei kuitenkaan ollut vielda valmis kayttoonottamaan
markkinoinnin automaatiota. Yleisimmiksi esteiksi koettiin hinta,
tiedon ja osaamisen puute ja tyovoimaresurssit. Tarpeelliseksi
koettiin tietoa ominaisuuksista ja kayton koulutusta seka konk-
reettisia esimerkkeja. Markkinoinnin automaatiosta kolmeksi
tarpeellisemmaksi toiminnoksi yritykset kokivat sahkopostiau-
tomaation, CRM-jarjestelman ja kyselylomakkeet.

Vastaajista yhdeksan ilmoitti kayttavansa markkinoinnin auto-
maatiota. Taustatietojen perusteella vastanneet yritykset ovat lii-
kevaihdolta ja henkilomaaraltaan erikokoisia. Toimialakohtaisesti
on myos hajontaa, suurimpana kuitenkin kaupanala. Kahdeksan
yritysta ilmoitti markkinointitehtavia hoitavan taysipaivaisesti
vahintaan yhden tyontekijan. Kaikki ilmoittivat kayttavansa sosi-
aalisen median maksullisia markkinointivalineita. Taustatietojen
perusteella vastaajat ovat digitaalisessa markkinoinnissa aktii-
visia ja markkinoinnissa valveutuneita. Kahdeksan vastaajista
ilmoitti markkinoinnin automaation olleen kaytossa alle kolme
vuotta ja yksi ilmoitti automaation olleen kaytossa 3 - 4 vuotta.
Vastaajien kesken kaytetyin oli HubSpot. Kiinteiden kustannuk-
sien pohjalta voidaan kuitenkin todeta, etta suurimmalla osalla
oli kaytossa markkinoinnin automaation suppea lisenssi. Mark-
kinoinnin automaation kayttajista kahdeksan koki hieman tai
erittain paljon tarvetta lisakoulutukselle. Kaikki yritykset kokivat
Jjokseenkin haastavaksi markkinoinnin automaation kayttoonoton.
Vastaajista kaikki kokivat ohjelman kuitenkin oman toiminnan
kannalta hyodylliseksi tai erittain hyodylliseksi. Kaikki voisivat
suositella sita kaytettavaksi myos muille yrityksille. Kayttajien
keskuudessa kolmeksi tarkeimmaksi ominaisuudeksi koettiin



CRM-jarjestelma, asiakassuodatus ja segmentointi seka analy-
titkka ja raportointi.

4 YHTEENVETO, SUOSITUKSET JA
TOIMENPITEET TUTKIMUKSEN
POHJALTA

Tutkimusta ei voida pitaa kokonaisuudessaan kovin luotetta-
vana vastaajien pienen maaran vuoksi. Vastausten perusteella
voidaan kuitenkin todeta, etta markkinoinnin automaatio ei ole
viela kovinkaan yleisesti kaytossa Etela-Pohjanmaalla toimivis-
sa yrityksissa. Vastaajien keskuudessa oli selvasti havaittavissa
kiinnostusta markkinointiautomaatiota kohtaan. Puolet yrityk-
sista kaytti jo CRM-jarjestelmia ja digitaalisia kanavia, joten
pohjatietoa perustoiminnallisuuksista loytyy ja kynnys siirtya
kayttamaan markkinointiautomaation mahdollistavaa CRM-
jarjestelmaa on talloin matalampi. Kyselyn perusteella tarvetta
koulutukselle kuitenkin on ja tietotaidon lisaamisen halukkuutta
on niin automaation kayttajissa kuin yrityksilla, jotka eivat sita
viela kayttaneet.

Tutkimustulosten perusteella voidaan todeta, etta kiinnostusta
markkinointiautomaatiota kohtaan maakunnassa on. Vaikka joil-
lakin yrityksilla on digitaalisen osaamisen nakokulmasta hyvia
valmiuksia markkinointiautomaation kayttoonottoon, yrityksien
valilla on suuria eroja.

Kyselyn perusteella monella yrityksella kayton esteeksi on nous-
sut markkinointiautomaation hinta. Palveluntarjoajista esimer-
kiksi HubSpot tarjoaa kuitenkin ilmaiseksi monia erinomaisia
tyokaluja, kuten CRM-jarjestelman ja chat-palvelun.
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VERKKORIKOLLISUUDEN
ERI MUODOT

Ari Haasio, FT, yliopettaja
SeAMK Liiketoiminta ja kulttuuri

1 JOHDANTOA

Verkkorikollisuudesta on tullut yha merkittavampi uhka yhteis-
kunnallemme. Perinteisten rikosten rinnalle on tullut uudenlaisia
rikollisuuden muotoja. Samalla verkko on mahdollistanut rikol-
lisuuden globalisaation. Hyva esimerkki tasta on kansainvalinen
huumekauppa, joka toimii yli rajojen. Monien rikosten takana ovat
jarjestaytyneet rikollisliigat, joiden toiminta on maailmanlaajuis-
ta. Verkkorikokset voivat kohdistua joko henkildihin, omaisuuteen
ja tiettya valtiota tai organisaatiota vastaan (Haasio 2013).

Verkkorikollisuudella on useita erilaisia muotoja ja ilmiota voi-
daan tarkastella useasta eri nakokulmasta. Ensinnakin verkko-
rikokset voidaan jakaa puhtaasti verkossa tapahtuviin rikoksiin,
jotka uusi teknologia on mahdollistanut. Tallaisia ovat esimerkiksi
palvelunestohyokkaykset. Toisaalta iso osa rikoksista on aivan
perinteisia, mutta niissa hyodynnetaan uutta teknologiaa. Esi-
merkiksi huijauksia on esiintynyt kautta aikain, mutta nyt niita
tehdaan myos verkossa. (Haasio 2017.) Voidaan myds puhua
tietotekniikkarikoksista, jotka on jaoteltu 1) tietotekniikkaan
ja tietoverkkoihin kohdistuviin rikoksiin ja 2] tietotekniikkaa ja
tietoverkkoja hyvéksi kayttden tehtyihin rikoksiin (Poliisi 2020).

Haasio (2013]) on jaotellut verkon vaaroja kasittelevdssa teokses-
saan intenetin pimean puolen mustaan ja harmaaseen vyohyk-
keeseen. Ensin mainittuun ryhmaan kuuluvat verkkosisallot ja
verkossa tapahtuvat asiat ovat selkeasti laittomia, jalkimmaiseen



kuuluvat taas sellaiset palvelut, joita voimme pitaa moraalitto-
mina. Laittomia ne eivat kuitenkaan ole.

Internet mahdollistaa myds rikollisen kommunikaation ja ano-
nyymi Tor-verkko toimiikin rikollisten keskinaisena kommuni-
kaatiovalineena, jota taydentaa anonyymi pikaviestipalvelu Wickr.
Se on Messengerin kaltainen puhelimeen asennettava sovellus,
mutta toisin kuin muut pikaviestimet, se toimii taysin anonyymisti.

Tassa artikkelissa tarkastellaan verkkorikollisuuden keskei-
simpia muotoja ja niiden vaikutusta kansalaisten elamaan pah-
kinankuoressa. Samalla annetaan myos ohjeita siihen, kuinka
tulee toimia verkkorikoksen uhriksi jouduttaessa ja kuinka niita
voidaan ennaltaehkaista. Tavoitteena on antaa yleiskuva siita,
millaisia rikoksia netissa tehdaan.

2 VERKKORIKOKSET TOR-VERKOSSA JA
AVOIMESSA VERKOSSA

Osa verkkorikoksista tapahtuu avoimessa verkossa (Clear
Web), osa taas pimeassa netissd (Dark Web). Ensin mainittu
on meidan kaikkien kayttama internet, jalkimmainen taas on
anonyymi verkko, johon paasemiseksi tarvitaan erillinen ohjel-
misto, kuten Tor-selain (Gehl 2018). Pimean internetin toiminta
perustuu kerrokselliseen salausjarjestelmaan, joka mahdollistaa
anonymiteetin. Taman ansiosta verkkosivuja voi kayttaa ilman,
etta kolmas osapuoli voi jaljittaa mita henkilo tekee verkossa.
(Haasio & Harviainen 2019.)

Pimean verkon, eli Tor-verkon, rikollisuuteen tavallinen netin
kayttaja ei tormaa, ellei han erikseen hakeudu sinne. Suomessa
keskeisin pimeassa verkossa tapahtuva rikollisuuden muoto on
huumekauppa, joka on nykyisin siirtynyt yha enenevassa maarin
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verkkoon (Haasio & Harviainen 2019). On kuitenkin syytd huoma-
ta, etta vaikka rikolliset hyodyntavat runsaasti Tor-verkkoa, kyse
ei ole puhtaasti rikolliseen toimintaan tarkoitetusta palvelusta.
Tor-verkossa on paljon taysin laillista toimintaa ja esimerkiksi
Electronic Frontier of Finland (EFFI) perusteleekin Tor-verkon
hyodyllisyytta ennen muuta sanavapauden turvaajana, verkko-
vakoilun estdjana ja sensuurin kiertajana (Electronic Frontier of
Finland, [viitattu 21.8.2020]).

Keskeisimmat Tor-verkossa tapahtuvat rikokset liittyvat huume-
kauppaan seka pedofiliaan. Myos erilaiset aariliikkeet hyodynta-
vat pimeaa verkkoa ja Wickr-pikaviestinta toiminnassaan. Tama
mahdollistaa esimerkiksi erilaisten iskujen suunnittelun ilman,
etta viranomaiset voisivat jaljittaa keskusteluja.

Avoimen verkon rikoksiin taas voi kuka tahansa verkon kayttaja
tormata ja joutua niiden uhriksi. Siksi eri tyyppisten verkkorikos-
ten tuntemus on osa digitaitoja, koska se mahdollistaa ennakoin-
nin ja eri tyyppisten rikosten tunnistamisen. Nain voidaan uhriksi
joutuminen valttaa useissa tapauksissa. Mediakasvatuksessa
tulisikin huomioida paitsi esimerkiksi lahteiston luotettavuuteen
liittyvat kysymykset, myos verkon vaaroihin erityisesti verkkori-
kosten nakokulmasta liittyva osaaminen. Nain voidaan parhaiten
ennakoida ja valttaa vaaratilanteita.

3 KESKEISIMMAT VERKKORIKOSTEN
TYYPIT

Haasion (2013; 2017) mukaan tyypillisimpia verkkorikoksia avoi-
messa verkossa ovat esimerkiksi:

e huijaukset
e varastetun tavaran myynti



e identiteettivarkaudet

e kunnianloukkaukset

e seksuaalirikokset

e tietomurrot

e palvelunestohyokkaykset
e rasistiset rikokset

e verkkovakivalta.

Verkkorikollisuuden aiheuttamat taloudelliset vahingot ovat
mittavat. FBl:n mukaan kyberrikolliset aiheuttivat toiminnallaan
yli 3,2 miljardin euron edest& vahinkoa vuonna 2019 (Korhonen
2020). Verkkorikosten m&ara on kasvanut Suomessa joka vuosi.
Esimerkiksi vuonna 2018 poliisille tehtiin yhteensa reilut 12 000
ilmoitusta nettipetoksista (Tietoverkkorikollisuus poliisin silmin
2019). Tama osoittaa hyvin sen, ettd verkkorikollisuudessa on
kyse mittavasta ja koko yhteiskuntaa koskevasta ilmiosta.

3.1 Huijaukset ja varastetun tavaran myynti

Poliisin (2020) mukaan monissa kyberrikoksissa hyodynnetdan
haittaohjelmia, joista yleisimpia ovat viime aikoina olleet erilaiset
kiristysohjelmat. Myos tietojen kalastelu eli phishing on yleista.
Rikolliset pyrkivat saamaan haltuunsa tietoja, joita voidaan hyo-
dyntaa rikosten tekemisessa. Esimerkiksi sosiaaliturvatunnus-
ten, pankkitietojen ym. hankkiminen eparehellisia tarkoituksia
varten sosiaalisen median tai sahkopostin avustuksella on
malliesimerkki taman tyyppisesta toiminnasta. Samalla tavalla
pyritdan myos hankkimaan esimerkiksi salasanoja eri palveluihin.
Hakkerit voivat myyda naita tietoja eteenpain muille verkkori-
kollisille ja kaapata esimerkiksi kayttajatileja, ostaa tuotteita
verkkokaupoista seka kayttaa tietoja kiristykseen ja yrityksiin
kohdistuviin hydkkayksiin (Miksi hakkerit haluavat 2020).

Verkkohuijaukset ovat arkipaivaa internetissa. Ne perustuvat ih-
misten hyvauskoisuuteen. Tyypillisia ovat esimerkiksi seuraavat
huijaustyypit (Haasio 2013; 2017):



nigerialaiskirja

vastanigerialainen
tyttoystavahuijaus
lottovoitto

verkkokauppahuijaukset
henkilo pulassa.

Sahkopostitse lahetetyt nigerialaiskirjeet, vastanigerialaiset,
ilmoitukset lottovoitosta tai sosiaalisen median kautta lahetetyt
avunpyynnot ovat tyypillisia huijauksia. Uhria saatetaan lahes-
tya esimerkiksi ystavan kaapatun tai hanen nimiinsa tekaistun
Facebook-profiilin kautta ja pyytaa rahaa hatatilanteessa. Myos
tyttoystavahuijaukset, joissa kaunis nainen lupaa tulla uhrin luo,
mutta tarvitsee rahaa matkalippuihin yms., ovat tavallisia. Ne
kohdistuvat myds yhta lailla naisiin. (Haasio 2017.)

Jatkuvasti kasvanut huijaustyyppi, joka kohdistuu tavallisiin
kansalaisiin, on verkkokauppahuijaus. Siina myydaan verkon
osto- ja myyntipalstoilla olematonta tavaraa. Monissa tapauksissa
vaarana on myos se, etta verkosta ostettu tavara on varastettua.
Esimerkiksi elektroniikkaa ja polkupyoria myydaan runsaasti
netin markkinapaikoilla ja sielta ostoksia tehdessa on hyva olla
tarkkaavainen. Myos Tor-verkon sivustoilla liikkuu aivan avoi-
mesti varastettuja tavaroita. Myytavana on myos pankkikortteja,
sosiaaliturvatunnuksia ja muita henkilollisyystodistuksia (Haasio,
Harviainen & Savolainen 2020).

3.2 Seksuaalisuuteen kohdistuvat rikokset

Internetista on tullut merkittava seksuaalirikollisten toiminta-
paikka. Rikoslaissa (L 19.12.1889/39) seksuaalirikoksiksi mé&ari-
tellaan raiskaukset, lapsiin kohdistuvat seksuaalisen hyvaksikay-
tot ja seksikauppaan liittyvat rikokset, sukupuolisiveellisyyteen
liittyvat rikkomukset, kuten lapsipornon levittaminen ja hallus-
sapito seka seksuaalinen ahdistelu. Uudessa lainsaadannossa on
myos huomioitu verkossa toimivat pedofiilit, minka vuoksi lapsiin



kohdistuva seksuaalinen puhe, kuvien ja videoiden jakaminen
yms. on lain mukaan tuomittava teko.

Kenties nakyvin seksuaalirikollisuuden muoto verkossa on lap-
siin ja nuoriin kohdistunut seksuaalinen vakivalta, joka on viime
vuosina ollut kasvussa (Ellonen, Fagerlund & Haapakangas 2019).
Kansainvalisissa tutkimuksissa on arvioitu, ettd noin viidennes
(18 %] tytoista ja kahdeksan prosenttia pojista on kokenut sek-
suaalista vakivaltaa (Karhu 2020).

Pedofiilien toiminta voidaan jakaa yhtaalta lapsiin kohdistuvan
seksuaalista vakivaltaa sisaltavan materiaalin, kuten kuvien ja
videoiden keskinaiseen jakamiseen ja toisaalta pyrkimykseen
paasta henkilokohtaiseen kontaktiin lapsen kanssa. Ensin mai-
nittu tapahtuu yha useammin salatussa Tor-verkossa, mika
vaikeuttaa rikollisten kiinnisaamista. Jalkimmainen toiminta eli
lapsen houkuttelu seksuaalisiin tarkoituksiin, taas tapahtuu avoi-
messa netissa niilla foorumeilla missa lapset ja nuoret likkkuvat.
Lasten seksuaalinen houkuttelu eli grooming tapahtuu esimer-
kiksi sosiaalisessa mediassa, chateissa ja keskustelupalstoilla.
Monet lasten ja nuorten suosimat verkkopalvelut, kuten lyhytvi-
deosovellus TikTok, Instagram ja Snapchat ovat myos pedofiilien
metsastysmaita (vrt. Pelastakaa lapset 2018).

Grooming perustuu verkossa tapahtuvaan kanssakaymiseen,
joka alkaa viattomalla verkkojuttelulla lapsen kanssa. Nain tekija
pyrkii voittamaan uhrin luottamuksen. Pikkuhiljaa lapselle ryh-
dytaan puhumaan seksuaalisvaritteisista sisalloista, ehdotellaan
nettikameran avaamista ja kuvien lahettamista tekijalle. Harmit-
tomalta tuntuva juttelu saattaa johtaa esimerkiksi alastonkuvien
kiristamiseen ja fyysiseen kontaktiin. (Haasio 2017.) Suurin syy
sithen, etta lapsiin kohdistuva seksuaalinen hairinta ja vakivalta
jaa ilmoittamatta, eika tule edes vanhempien tietoon, on lasten
oma havelidisyys (Pelastakaa Lapset 2018). Asiasta ei uskalleta
kertoa hapean ja rangaistusten takia vanhemmille.



Valtaosa verkon seksuaalirikoksista kohdistuu nimenomaan lap-
siin ja nuoriin. Prostituutio on siirtynyt pitkalti verkkoon, mutta
itsensa myyminen tai seksin ostaminen ei ole rikos, ellei kyse
ole parituksesta. Kaytannossa verkkoprostituutioon Liittyvissa
tapauksissa parituksen toteennaytto on hyvin vaikeaa.

3.3 ldentiteettivarkaudet, vihapuhe ja
kunnianloukkaukset

|dentiteettivarkaudella tarkoitetaan toisen henkilon tietojen,
kuten nimen tai sosiaaliturvatunnuksen laitonta kayttoa. Identi-
teettivarkauden turvin voidaan tavoitella esimerkiksi taloudellista
hyotya, mutta sita on kaytetty myos henkilon mustamaalaamiseen
Ja kiusaamiseen. Esiintymalla toisen henkilon identiteettia kayt-
taen voidaan esimerkiksi tilata tavaroita tai esiintya sosiaalisessa
mediassa ja levittaa perattomia vaitteita ym.

Kunnianloukkaukset ovat yleisia rikoksia etenkin sosiaalisessa
mediassa. Monissa tapauksissa ne liittyvat vihapuheeseen, joka
kohdistuu vahemmistoihin. Vihapuhe voidaan maaritella esimer-
kiksi seuraavasti (Mattila & Haasio 2019):

1. Suomen lainsaadannon lahtokohdista
vahemmistoryhmia leimaavaa ja halventavaa puhetta, joka
saattaa yllyttaa vakivaltaan naita ryhmia kohtaan.

2. Yksityisiin henkildihin kohdistuvaa leimaavaa tai
halventavaa puhetta, joka johtuu yksityisen henkilon todella
ilmenneesta tai oletetusta myonteisesta tai neutraalista
asenteesta tai toiminnasta jotain vahemmistoryhmaa
kohtaan tai sen hyvaksi.

Etenkin sosiaalinen media toimii kasvualustana vihapuheelle.
Paitsi aarilitkkeet, myos monet aivan tavalliset kansalaiset
saattavat sortua vihapuheeseen tai kunnianloukkauksiin kom-
mentoidessaan eri asioita.



3.4 Huumekauppa verkossa

Verkon huumekauppa on keskittynyt lahes kokonaan Tor-verk-
koon. Kotimaisen verkossa tapahtuvan huumekaupan laajuutta
kuvaa hyvin se, etta marraskuun alussa 2017 toimintansa aloit-
tanut Sipulitori, joka on Suomen suurin huumeiden myyntiin eri-
koistunut sivusto, on elokuun loppuun mennessa 2020 kerannyt
yli 5 800 000 palveluun lahetettya viestia. Sivustolla myydaan
huumeiden lisaksi myo0s varastettua tavaraa, seksipalveluita,
henkilollisyystodistuksia ym. Siella toimii myos rikollisten “tyo-
voimatoimisto”; Sipulikanavalla on oma osastonsa laittomia
tyotehtavia etsiville ja niita tarjoaville henkilolle. Tarjolla on esi-
merkiksivelanperintaa, petosten tekoa, huumeiden katukauppaa
ja muita laittomuuksia. (Harviainen, Haasio & Hamalainen 2020.)

Verkossa tarjolla olevien huumeiden kirjo on laaja. Eniten
markkinoilla lilkkuu kuitenkin kannabinoideja, amfetamiinia ja
opioidipohjaisia reseptilaakkeita seka Subutexia. Ostaminen on
helppoa ja tavara toimitetaan postitse, henkilokohtaisesti osta-
jalle tai maastokatkoon piilotettuna. Kuva 1 esittaa Tor-verkon
Sipulitori-palvelua.

Kuva 1. Kotimainen huumekauppa on keskittynyt Tor-ver-
kon Sipulitori-palveluun.



Kaupankaynnissa kaytetaan usein Bitcoin-verkkorahaa, jonka
jaljittaminen on vaikeaa. Silloin kun huumeiden toimitus tapahtuu
postitse tai maastokatkon avulla, Bitcoinin kaytto on normaali
toimenpide. Jos huumeet toimitetaan henkilokohtaisesti kadesta
kateen, maksu tapahtuu kateisella. Huumekauppa alkoi Tor-
verkon kauppapaikoilla vuonna 2010. Tana paivana laittomien
paihteiden hankkiminen on esimerkiksi alaikaisille erittain help-
poa juuri siksi, etta huumeet voi ostaa verkon kautta.

3.5 Tietomurrot ja virukset

Moderni tekniikka mahdollistaa modernit rikokset. Palvelunes-
tohyokkaykset ja muut tietomurrot seka virukset ovat tyypillisia
virtuaalirikoksia. Tietomurrolla tarkoitetaan "tietojarjestelmaan,
palveluun tai laitteeseen tunkeutumista tai sovelluksen, kuten
esimerkiksi sahkopostitilin luvatonta kayttoa haltuun saatujen
tunnusten avulla” (Nain suojaudut tietomurroilta 2020).

Palvelunestohyokkayksissa pyritaan estamaan jonkin tietyn verk-
kopalvelun tai palvelimen toiminta. Hydkkays voidaan toteuttaa
siten, etta hakkeriylikuormittaa hyokkayksen kohteen lisaamalla
siihen kohdistuvaa tietoliikennetta niin etta jarjestelma kaatuu
(Haasio 2013). N&in on haavoitettu esimerkiksi isojen yritysten
verkkopalveluita ja eri viranomaisten sivustoja.

Tietoverkkojen valityksella jaetaan runsaasti eri tyyppisia hait-
taohjelmia. Osa niista on tietojenkalastelua varten tehty, osa
kiristystarkoituksissa ja osa puhtaasti kiusaamismielessa.
Virukset voivat tuottaa monenlaista harmia aina koko koneen
tuhoutumisesta tietojen urkkimiseen. (Haasio 2017.)

4 VARAUTUMINEN VERKKORIKOKSIIN

Verkkorikollisuus on tullut yhteiskuntaa jaadakseen ja viranomai-
set tekevat jatkuvasti toita sen ehkaisemiseksi. Siita on kuitenkin



tullut pysyva ilmio, johon kansalaisten on osattava varautua toi-
miessaan verkossa. Varovaisuus ja vaarojen tunnistaminen ovat
keskeinen osa medialukutaitoa.

Mita tama tarkoittaa kaytannossa? Miten minun tulee toimia ja
mita minun tulee kansalaisena tehda ehkaistakseni vaaroja?

Aivan ensimmaiseksi on hyva muistaa eraita perusasioita. Eri
palveluissa tulee kayttaa eri salasanoja, jotka ovat hankalammin
murrettavissa. Kaytannossa tama tarkoittaa isojen ja pienten
kirjainten, numeroiden ja erikoismerkkien (jos palvelu sallii sen)
yhdistelya salasanassa. Myos sellaiset salasanat, jotka perustuvat
lilan helposti arvattaviin asioihin, kuten lemmikin nimeen, tulee
jattaa kayttamatta. Toinen keskeinen asia on virusturvan ajan-
tasaisuus. Huolehdi siita, etta tietokoneessasi on ajantasainen
viruksentoruntaohjelma seka palomuuri. On myos hyva muistaa,
etta kannykka ja tabletti ovat yhta lailla tietokoneita. Myds niiden
virusturvan tulee olla kunnossa.

Useat haittaohjelmat leviavat sahkopostin liitetiedostojen kautta.
Siksi epailyttavia liitetiedostoja, jotka tulevat tuntemattomalta la-
hettajalta, ei koskaan tule avata. Myos ystavan nimissa saatetaan
lahettaa esimerkiksi Messenger-viesteja, joissa on linkki videoon,
kuvaan tai muuhun vastaavaan. Varmistu ensin, etta viesti on
todellisuudessa ystavasi lahettama ennen kuin avaat sen!

Mieti myos mita kerrot itsestasi verkossa ja mita kuvia jaat esi-
merkiksi sosiaalisessa mediassa. Usein kannattaa myos jakaa
asiat esimerkiksi Facebookissa vain ystaville ja tarkistaa, etta
sosiaalisen median eri tilien yksityisyysasetukset ovat kunnossa.
Maalaisjarki on usein hyva valine verkkorikollisuuden valttami-
sessa.

Jos tormaat esimerkiksi pedofiliaan, vihapuheeseen tai muihin
verkkorikoksiin sosiaalisessa mediassa tai muissa verkon pal-
veluissa, asiasta pitaa ilmoittaa. Poliisin nettivinkkiin (https://



www.poliisi.fi/nettivinkki) voi lahettaa ilmoitukset mista tahansa
laittomasta toiminnasta. Lapsiin kohdistuvasta seksuaalisesta
vakivallasta verkossa voi ilmoittaa myos Pelastakaa Lapset
ry:n Nettivihjeella, joka loytyy osoitteesta https://www.pelasta-
kaalapset.fi/tyomme-kotimaassa/lasten-suojelu-ja-nettivihje/
nettivihje/ilmoita/.

5 LOPUKSI

Verkkorikosten maaran kasvu on selked seuraus siita, etta in-
ternetista on tullut iso osa elamaamme. Rikolliset saalistavat
siella, missa me olemme. Verkkorikollisuudesta on tullut pysyva
ilmio. Sita ei voi poistaa, mutta siihen voi varautua ja pyrkia nain
ennaltaehkaisemaan mahdolliset vahingot.

Tunnistamme reaalimaailman vaarat kohtuullisen hyvin, mutta
jatkossa kansalaisten ymmarrysta verkon vaaroista tulee lisata.
Turhien pelkojen, ennakkoluulojen tai vaihtoehtoisesti liilan huo-
lettoman asenteen sijaan verkon vaarat tulisi tunnistaa asianmu-
kaisesti ja sopeuttaa oman verkkokayttaytyminen sithen. Tama
edellyttaa mediakasvatusta ja kansalaisten informaatiolukutai-
don kehittamista entisestaan kaikissa ikaryhmissa.
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YRITTAJYYS VAATII
MONENLAISTA OSAAMISTA

Sanna Joensuu-Salo, FT, yliopettaja
SeAMK Liiketoiminta ja kulttuuri

1 JOHDANTOA

SeAMKIin liiketoiminnan ja kulttuurin yksikko on ollut mukana
toteuttamassa Sedun hallinnoimaa Sustainability-driven Entrep-
reneurship -hanketta, jossa yrittajyytta ja kestavan kehityksen
osaamista kehitetaan korkeakouluissa ja toisella asteella. Hank-
keeseen osallistuu oppilaitoksia yhteensa seitsemasta maasta.
Osana hanketta toteutettiin kysely, jonka tarkoituksena oli sel-
vittaa milla tasolla yrittajyyteen liittyva osaaminen on eri maissa.
Yrittajyyteen liittyvalla osaamisella tarkoitetaan tassa yhteydessa
yrittajyyskompetensseja, jotka pohjautuvat Euroopan komission
kehittamaan EntreComp-viitekehykseen (ks. Bacigalupo ym.
2016) seka yrittajyyteen liittyvaa tiedollista osaamista.

Tassa artikkelissa esitetaan tuloksia toteutetusta kyselysta.
Tulosten osalta esitetaan milla tasolla yrittajyyskompetenssit
ja tiedollinen osaaminen ovat eri maissa ja eri opiskeluasteilla.
Vastaajia aineistossa on 1128. Artikkelissa kaydaan ensin kes-
kustelua siita, mita yrittajyyskompetenssit ja yrittajyyteen liittyva
tiedollinen osaaminen ovat. Taman jalkeen esitetaan tiedonkeruu
ja menetelmat, paatulokset seka johtopaatokset.

2 YRITTAJYYTEEN LIITTYVA OSAAMINEN

Yrittajyyskasvatus on tarkea osa seka ammattikorkeakoulujen
etta toisen asteen oppilaitosten tyota. Tarkoituksena on kehittaa



opiskelijoiden yrittajyyteen liittyvia kykyja seka tarjota sellaista
tiedollista osaamista, jonka avulla yritys voidaan perustaa, sita
voidaan johtaa ja edelleen kehittaa menestyksekkaasti.

Yrittajyyskompetensseista on keskusteltu viime vuosina paljon.
Euroopan komissio julkaisi vuonna 2016 EntreComp-viitekehyk-
sen (ks. Bacigalupo ym. 2016}, jossa yrittajyys nahd&aan kyvyksi
kaantaa ideat toiminnaksi. Jokainen kansalainen tarvitsee tallais-
ta yrittajyyteen liittyvaa kykya omaan kehittymiseensa, aktiiviseen
kansalaisuuteen, sosiaaliseen osallisuuteen ja tyollistymiseen
tietoyhteiskunnassa. Bagicalupon ym. (2016) mukaan yrittajyys-
kompetenssit keskittyvat arvon luontiin yksityisella, julkisella ja
kolmannella sektorilla. EntreComp-viitekehys pitaa sisallaan kol-
me toisiinsa liittyvad kompetenssia: 1) ideat ja mahdollisuudet, 2)
resurssit ja 3) toimeenpano. Jokainen naista yksittaisista alueista
pitaa sisallaan viisi erillista kompetenssia, joita voidaan kuvata
usealla eri tasolla. Nama yhdessa muodostavat yrittajyyskompe-
tenssien kokonaisuuden. Tarkemmin maariteltyna kompetenssiin
“ideat ja mahdollisuudet”™ kuuluvat seuraavat kyvyt: mahdolli-
suuksien tunnistaminen, luovuus, visio, ideoiden arvostaminen
ja eettisyys/kestava kehitys. Kompetenssiin "resurssit” kuuluvat
puolestaan kyvyt liittyen itsetietoisuuteen ja mina-pystyvyyteen,
motivaatioon ja sinnikkyyteen, resurssien keraamiseen, taloudel-
liseen lukutaitoon ja muiden mukaan saamiseen. Kompetenssiin
“toimeenpano” kuuluvat aloitekyky, suunnittelu ja johtaminen,
riskin ja epavarmuuden sietokyky, tyoskentely muiden kanssa
ja oppiminen kokemusten kautta.

Yrittajyyskasvatuksessa pyritaan kehittamaan edella esitettyja
yrittajyyskompetensseja, mutta sen lisaksi tarjoamaan konk-
reettista tietoa yrityksen perustamiseen ja johtamiseen liittyen.
Yrittajyyden opetuksen sisallot liittyvat usein seuraaviin atheisiin:
1) resurssit ja rahoitus, 2) markkinointi ja myynti, 3) ideointi ja
mahdollisuuksien tunnistaminen, 4) liiketoiminnan suunnittelu,
5) kasvun johtaminen, 6) organisointi ja tiimien rakentaminen, 7)



uuden yrityksen perustaminen, 8) pk-yrityksen johtaminen ja 9)
riskien hallinta (Mwasalwiban 2010). Tarkoituksena on siis tarjo-
ta sellaista tietoa, jonka avulla opiskelija oi menestyksekkaasti
perustaa yrityksen ja johtaa sita. Opiskelijoiden tiedollisesta
osaamisesta voidaan kayttaa termia "business skills” (ks. Piis-
panen, Paloniemi & Simonen 2017), "business knowledge” (ks.
Wensong, Holmstrom & Johanson 2016) tai "business know-how”
(ks. Lainema & Lainema 2007).

3 MENETELMAT JA TIEDONKERUU

Aineisto kerattiin kyselylomakkeen avulla. Yrittajyyskompetens-
seja mitattiin EntreComp-viitekehykseen perustuen. Mittarin
rakentamisen pohjaksi otettiin kuvaukset kaikista viidestatoista
alakompetenssista. EntreCompin kompetenssikuvausten pohjalta
rakennettiin seuraavat 15 vaittamaa, jotka mittaavat yrittajyys-
kompetenssin kokonaisuutta.

|deat ja mahdollisuudet:

e Olen hyva tunnistamaan uusia mahdollisuuksia saada
asiat toimimaan paremmin.

e Olen hyva kehittamaan luovia ja tarkoituksenmukaisia
ideoita.

e Kykenen aktiivisesti tavoittelemaan haluamaani
tulevaisuutta.

e Olen hyva hyodyntamaan ideoita ja mahdollisuuksia.

e Olen hyva arvioimaan ideoiden ja tekojen seurauksia ja
vaikutuksia.

Resurssit:

e Minulla on vahva usko omiin kykyihini, joita myos kehitan.
e En anna helposti periksi, vaan pysyn maaratietoisena.



e Olen hyva loytamaan tarvitsemani resurssit.
e Minulla on hyva osaaminen talous- ja raha-asioissa.
¢ Olen hyva saamaan muita mukaan toimintaan.

Toimeenpano:

e Olen aikaansaava enka pelkaa haasteita.

e Olen hyva organisoimaan ja osaan laittaa asiat
tarkeysjarjestykseen.

Osaan tehda paatoksia myos epavarmoissa
tilanteissa, joihin liittyy riski.

Tiedan, miten verkostoidutaan ja rakennetaan

tuloksellista yhteistyota.
Osaan analysoida ja ottaa opiksi onnistumisista

ja epaonnistumisista, omista ja muiden.

Mittaamisessa kaytettiin kysymysta: "Arvioi nykyista osaamistasi
suhteessa yrittdjyydessa tarvittaviin kykyihin (1=taysin eri mielta,
7=taysin samaa mieltd)”. Mittarissa kaytettiin Likertin 7-portaista
asteikkoa.

Mittari yrittajyyteen liittyvaa tiedollista osaamista varten raken-
nettiin hyodyntamalla Mwasalwiban (2010), Fietin (2001) ja Sirelk-
hatimin & Gangin (2015) analyyseja yrittdjyyden opetussisallgista.
Opiskelijaa pyydettiin vastaamaan seuraavaan kysymykseen
7-portaista Likertin asteikkoa kayttamalla: "Arvioi nykyista osaa-
mistasi suhteessa yrittdjyydessa tarvittavaan osaamiseen (1=ei
ollenkaan osaamista, 7=erittdin paljon osaamista)” ja arvioitavat
asiat olivat:

yrittajyyden erilaiset muodot (0sa-aikayrittdjyys,
hybridiyrittajyys, kevytyrittajyys, sosiaalinen yritt&jyys)
lilketoimintamallit

lilkeidean kehittaminen

kilpailijoiden analysointi



lilketoimintasuunnitelman kirjoittaminen

liikeidean (tai prototyyppien) testaus

liikeidean esittaminen tehokkaasti (pitsaus)

e yrityksen perustaminen

e yrityksen johtaminen

e yritystoiminnan rahoitus

* yrityksen kasvattaminen (kasvustrategiat)

» omistajanvaihdokset (yrityksen myyminen ja ostaminen).

Tutkimuksen data kerattiin Suomesta, Belgiasta, Italiasta, Hol-
lannista, Espanjasta, Iso-Britanniasta ja Saksasta. Vastaajat olivat
seka toisen asteen etta korkea-asteen opiskelijoita. Belgiasta
kyselyyn vastanneet olivat korkeakouluopiskelijoita. Suomesta
kyselyyn vastasi opiskelijoita Seindjoen ammattikorkeakoulusta
seka toiselta asteelta Sedusta ja Kurikan lukiosta. Muiden maiden
vastaajat opiskelivat toisella asteella. Aineisto kerattiin www-
kyselyn avulla ja analysoinnissa kaytettiin SPSS 25 -ohjelmaa.

Kyselyyn vastasi yhteensa 1128 opiskelijaa. Vastaajien maat ja-
kautuivat seuraavasti: Suomi 646 vastaajaa, Belgia 192 vastaajaa,
Espanja 110 vastaajaa, Italia 50 vastaajaa, Saksa 46 vastaajaa,
Iso-Britannia 45 vastaajaa, Hollanti 39 vastaajaa. Vastanneista
96 % oli miehia ja keski-ika oli 21 vuotta. Nuorimmat olivat
16-vuotiaita ja vanhin vastaaja 58-vuotias. 23 % vastaajista oli
toisen asteen oppilaita ja 77 % korkea-asteen opiskelijoita. 64
%:lla oli yrittajyyteen liittyva roolimalli lahipiirissa. Opiskelijat
edustivat useita eri opiskelualoja. Tekniikan alan vastaajia oli
eniten (33 %] ja toiseksi eniten liiketoiminnan ja hallinnon alan
opiskelijoita (14 %). My6s muut alat (kulttuuri, luonnonvarat,
ravintola- ja matkailuala, terveys- ja sosiaaliala, humanistinen ja
koulutusala seka ympéaristoala) olivat edustettuina pienemmilla
prosenttiosuuksilla.



4 TULOKSET

Tulosten analysoinnissa yrittajyyskompetensseista muodostettiin
keskiarvomuuttujat (ideat ja mahdollisuudet, resurssit, toimeen-
pano). Kaikkien vastanneiden kesken ideoiden ja mahdollisuuksi-
en keskiarvo oli 4,7, resurssien 4,5 ja toimeenpanon 4,6 (asteikko
1-7). Nayttaisi siis silta, ettd eniten kykyja loytyy ideoinnista ja
luovuudesta ja suhteessa vahemman resursseista. Maiden valilla
oli mielenkiintoisia eroja. Ideoiden ja mahdollisuuksien suhteen
kaikista korkein keskiarvo on espanjalaisilla opiskelijoilla (kes-
kiarvo 5,4) ja matalin Suomessa Sedun opiskelijoilla (keskiarvo
4,3). Seindjoen ammattikorkeakoulun opiskelijoiden keskiarvo oli
4,8, mika asettuu keskivaiheille. Samoin Kurikan lukion keskiarvo
4,7 oli lahella SeAMKin opiskelijoiden tasoa. Jos tuloksia tarkas-
tellaan opintoalojen kesken, korkein keskiarvo oli humanistisen
alan opiskelijoille (5,4) ja matalin sosiaali- ja terveysalalla (4,4).

Kompetenssin “resurssit” suhteen loytyi myos selkeita eroja
maiden valilla. Korkeimmat keskiarvot loytyivat Iso-Britanniasta
(keskiarvo 5,0), Espanjasta (keskiarvo 5,0) ja Italiasta (keskiarvo
4,8). Matalimmat keskiarvot loytyivat Suomesta Sedun opiskeli-
joilta (keskiarvo 4,2] ja Hollannista (keskiarvo 4,4). Kurikan lukion
opiskelijoiden keskiarvo oli 4,6 ja SeAMKin 4,5. Kompetenssi
“toimeenpano” nayttaisi noudattavan samaa linjaa. Korkein kes-
kiarvo kyseisen kompetenssin osalta on espanjalaisilla opiske-
lijoilla (keskiarvo 5,1) ja matalin Suomessa Sedun opiskelijoilla
(keskiarvo 4,2). Kurikan lukion opiskelijoiden keskiarvo on 4,6 ja
SeAMKIin opiskelijoiden 4,7.

Yrittajyyteen liittyvan tiedollisen osaamisen suhteen on mie-
lenkiintoista tarkastella tuloksia myos yksittaisten muuttujien
osalta. Korkeinta osaaminen kaikkien opiskelijoiden kesken on
liiketoimintaidean kehittamisessa (keskiarvo 4,1) ja seuraavaksi
kilpailijoiden analysoinnissa (keskiarvo 4,0). Heikointa osaaminen



on puolestaan yritysten omistajanvaihdoksissa (keskiarvo 3,4} ja
yritystoiminnan rahoituksessa (keskiarvo 3,5).

Seuraavassa vaiheessa verrattiin maiden valisia eroja yrittajyys-
kompetensseissa ja yrittajyydessa tarvittavassa tiedollisessa
osaamisessa, josta muodostettiin myos keskiarvomuuttuja. Mai-
den valisia eroja tarkasteltiin yksisuuntaisen varianssianalyysin
avulla. Tulokset osoittavat, etta ryhmat eroavat merkitsevasti
toisistaan seka yrittajyyskompetenssien (F=12,46***] etta yritta-
jyydessa tarvittavan tiedollisen osaamisen (F=13,90***] kesken.
Taulukossa 1 on esitetty maiden valinen vertailu. Se osoittaa, etta
korkeimmat keskiarvot yrittajyyskompetensseissa on Espan-
jassa (5,2) ja matalimmat Suomessa (4,5). Yrittajyyteen liittyva
tiedollinen osaaminen on korkeinta Hollannissa (keskiarvo 5,7) ja
heikointa Suomessa (keskiarvo 3,5). Jos tuloksia vertaillaan viela
korkeakouluopiskelijoiden ja toisen asteen opiskelijoiden kesken,
yrittajyyskompetenssit ovat lahes samalla tasolla (korkeakoulu-
opiskelijoiden keskiarvo 4,7 ja toisen asteen opiskelijoiden 4,6).
Yrittajyyteen liittyvassa tiedollisessa osaamisessa on kuitenkin
selkeita eroja. Toisella asteella se on selkeasti korkeammalla
tasolla (keskiarvo 3,9) kuin korkeakouluissa (keskiarvo 3,6). Tassa
tutkimuksessa korkeakouluja edustivat suomalainen SeAMK ja
belgialainen Hogent.



Taulukko 1. Yrittajyyskompetenssien ja yrittajyyteen liitty-
van tiedollisen osaamisen vertailu maiden kesken.

Maa Yrittajyyskompe- | Yrittdjyyteen liittyva
tenssit keskiarvo |tiedollinen osaaminen
(keskihajonta) keskiarvo (keskihajonta)

Espanja (n=110)(5,2 (1,1) 4,4 (1,3)

Iso-Britannia |5,1(0,9) 4,4 (1,0)

(n=45)

Italia (n=50) 5,1(1,0) 4,0 (1,3)

Saksa (n=46) 5,0(0,8) 3,81(0,9)

Hollanti (n=39) |4,6 (0,6) 5,7 (4,2)

Belgia (n=192) |4,6(0,8) 3,8(1,1)

Suomi (n=646) |4,5(1,0) 3,5(1,3)

(***p<0.001)

5 LOPUKSI

Taman artikkelin tarkoituksena oli esitella milla tasolla yritta-
Jyyskompetenssit ja yrittajyyteen liittyva tiedollinen osaaminen
on eri maiden korkeakoulu- ja toisen asteen opiskelijoilla. Vaikka
tuloksia ei voida yleistaa, antaa se jotakin kuvaa opiskelijoiden
yrittajyysosaamisen tasosta. Suomesta kyselyyn vastasi SeAMKin
opiskelijoita, Sedun opiskelijoita ja Kurikan lukion opiskelijoita.
Jostain syysta ammatillisella toisella asteella yrittajyyskompe-
tenssit ovat Suomessa selvasti alhaisemnmalla tasolla kuin muissa
maissa. Tuloksiin voi toki vaikuttaa maiden erilainen kulttuuri
- suomalaiset voivat arvioida oman osaamisensa muita alhai-
semmaksi, vaikka nain ei oikeasti olisikaan. Joka tapauksessa
tulos vaatii huomiota.



Kun yrittajyyskompetensseja mietitaan tarkemmin, kyse on siis
henkilon kyvysta ideoida, kerata erilaisia resursseja, organisoida
ja toteuttaa ideoita kaytantoon. Naita kykyja tarvitsee jokainen
riippumatta siita, liittyyko tyo yrittajyyteen vai ei. Siina mielessa
on hyva huomata, etta jostain syista muissa maissa yrittajyyskom-
petenssien kokonaisuus on selkeasti korkeammalla tasolla kuin
Suomessa. Oppilaitoksissa on yha edelleen kehitettava tapoja
lisata opiskelijoiden innovointikykyja, itsereflektion taitoja seka
kykya vieda ideat kaytannon toiminnaksi.

Mielenkiintoista on myos se, etta yrittajyyteen liittyva tiedolli-
nen osaaminen on selvasti heikompaa Suomessa kuin muissa
maissa. Tulos on sinansa yllattava, koska Suomessa yrittajyyden
opettamiseen on panostettu jo pitkaan ja Suomen hallituskin
on antanut erilliset yrittajyyslinjaukset. Yrittajyytta on viety
kaikille kouluasteille paivakodista lahtien. Olisi voinut kuvitel-
la, etta Suomi on tassa edellakavijamaa, mutta tulokset eivat
nayta silta. Jostain syysta muissa maissa opiskelijat kokevat,
etta heillda on enemman tietoa yritystoiminnan suunnittelusta ja
johtamisesta. Toinen huomion arvoinen seikka on se, etta toisen
asteen opiskelijoilla yrittajyyteen liittyva tiedollinen osaaminen
on korkeammalla tasolla kuin korkeakouluopiskelijoilla. Voi olla,
etta toisella asteella opetetaan enemman yrittajyyden sisaltoja
kaikille opiskelijoille kuin korkeakoulussa, jossa se usein rajoittuu
liiketoimintaa opiskeleviin opiskelijoihin. Toisaalta SeAMKissa
yrittajyys on lapileikkaava teema, jota opetetaan kaikilla aloilla.
Pohdittavaksi jaakin, miten tata tiedollista osaamista voitaisiin
edelleen nostaa kaikilla aloilla. Heikointa osaaminen oli suhtees-
sa yritysten omistajanvaihdoksiin ja rahoitukseen. Nama asiat
kaipaavat erityista huomiota opetussuunnitelmissa.

Yrittajyyskykyja tarvitsevat kaikki ja yrittajyyteen liittyvaa tiedol-

lista osaamista erityisesti ne, jotka haluavat yrittajiksi. Nama
osaamisen eri nakokulmat ovat myos yhteydessa toisiinsa.

2 -



SeAMKissa on tehty hyvaa tyota yrittajyyden opetusymparistojen
kehittamisessa ja tata tyota on edelleen hyva jatkaa.
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RANSKAN KIELEN
KYSYMYSRAKENTEET
KIELENOPPIJAN HAASTEENA

llpo Kempas, FT, dosentti, lehtori
SeAMK Liiketoiminta ja kulttuuri

1 JOHDANTO

Tassa artikkelissa luodaan katsaus ranskan kielen suoriin kysy-
mysrakenteisiin ja nilden kompleksisuudesta aiheutuviin haastei-
siin kielen opiskelussa. Romaanisista ldhisukukielista (esim. es-
panja ja italia) poiketen on ranskan kielessa kysymysrakenteista
muodostunut kieliopin osa-alue, joka edellyttaa opetustilanteissa
laajempaa perehtymista. Tama johtuu toisaalta ranskan lause- ja
aanneopin historiallisesta kehityksesta, toisaalta kielen rekiste-
rierojen - arkipuhekieli (registre populaire), normaali rekisteri
(registre courant), kirjakieli/huoliteltu kieli (registre soutenu)
jne. - ilmenemisesta juuri kysymysrakenteiden kaytossa.

Artikkelin tarkoituksena on tuoda esiin edella mainituista tekijois-
ta johtuvat erot kokonaisuutena. Siten eri persoonapronominien
ja verbitaivutuksen systemaattinen esittely jaa kaytannon syista
taman esityksen ulkopuolelle.

2 KYSYMYSLAUSE ILMAN
INTERROGATIIVIPRONOMINIA

Ilman interrogatiivipronominia muodostettavat suorat kysymys-
lauseet ovat kylla/ei-kysymyksia. Arkipuhekielessd ne muodoste-
taan suoralla sanajarjestykselld (SVO] ja nousevalla intonaatiolla:



(1a) Tu viens? (N "Tuletko sina?’

(1b) Lise veut acheter des bonbons? () 'Tahtooko Lise ostaa
karkkeja?

Normaalissa rekisterissa (puhuttu ja kirjoitettu kieli) kaytetaan
est-ce que -rakennetta (oik. ‘onko niin ettd...’) ja suoraa sana-
jarjestysta (SVO0), koska siis rakennetta seuraa etta-sivulause:

(2a) Est-ce que tu viens? ‘Tuletko sind?’ (oik. ‘Onko niin, etta sina
tulet?’)

(2b) Est-ce que Lise veut acheter des bonbons? ‘Tahtooko Lise os-
taa karkkeja?’ (oik. 'Onko niin, etté Lise haluaa ostaa karkkeja?’)

Huolitellussa kielessa / kirjakielessa puolestaan kaytetadn kaan-
teista sanajarjestysta (VS0). Kun subjekti ei ole pronomini (3a)
jolloin kyseesséa on yksinkertainen inversio (inversion simple),
inversio tapahtuu subjektia vastaavan persoonapronominin ja
predikaatin kesken (3b). Talléin puhutaan kompleksisesta inver-
siosta (inversion complexe). Mikali yksikon kolmannessa per-
soonassa predikaatti ei valmiiksi paaty t:hen, lisataan inversion
yhteydessa vield ylimaarainen, eufoninen -t- (3c].

(3a) Viens-tu? ‘Tuletko sina?

(3b]) Lise veut-elle acheter des bonbons? ‘'Tahtooko Lise ostaa
karkkeja? (oik. 'Lise haluaako han ostaa karkkeja?’)

(3c) Lise achete-t-elle des bonbons? ‘Ostaako Lise karkkeja?’
(oik. ‘Lise ostaako han karkkeja?’)

Esimerkin (3a) kaltaiset tapaukset de facto rajoittuvat suullisessa

ilmaisussa aannesyista yksikon 1. ja 2. persoonassa tapauksiin,
joissa edeltava predikaattiverbi on yksitavuinen. Kyse on peri-



aatteesta, josta kaytetaan nimitysta viskurilaki: raskaammat
(pidemmat) rakenteet sijoitetaan kevyempien (lyhyempien)
jalkeen, ei eteen. Nain ollen esim. taysin kieliopin mukainen
parles-tu (‘puhutko sind?’) on epatodennakdinen spontaanissa
suullisessa ilmaisussa, jossa inversio esiintyy luonnollisimmin
yksitavuisten verbien yhteydessé (es-tu ‘oletko sind’, as-tu ‘onko
sinulla’, vas-tu ‘'menetko sina’...). Toisaalta monikon toisessa
persoonassa, etenkin kun rakennetta kaytetaan teitittelyssa,
inversiokysymys on tavallinen, koska predikaattiverbin paate -ez
[e] dantyy painollisena tavuna (parlez-vous), kun taas yksikon
toisen persoonan -es-paate (parles-tu)] on mykka tai (painoton)
[2] (ns. "einstable”), jolloin viskurilaki ei reaalistu. Toinen inver-
siota suosiva tekija on teitittelyyn liittyva muodollisuuden asteen
samanaikainen kohoaminen.

Edella esitetyn perusteella voisi akkipaata ajatella, etta est-ce
que -kysymys (2a, 2b) tarjoaa helppokayttisen vaihtoehdon opis-
kelijan nakokulmasta, koska rakennetta kaytetaan seka puhutus-
sa etta kirjoitetussa kielessa. Nain on kuitenkin vain teoriassa:
Terry (1967, 815) raportoi puhekielisten kylld/ei-kysymysten
vastauksiin kohdistuneessa tutkimuksessaan est-ce que -ky-
symysten osuudeksi vain 3,22 %; yleisin vaihtoehto (85,54 %) oli
esimerkkien (1a) ja (1b) kaltainen intonaatiokysymys. Toisaalta
est-ce que -kysymys ei ole tavallisin vaihtoehto kirjallisessakaan
ilmaisussa. Taman osoittamiseksi haettiin Google-fraasihauin
(2.9.2020) kaikki saatavissa olevat esiintymat seuraavista ilma-
uksista:

1. "La France est-elle ouverte ([...])?” (n=13) 'Onko Ranska
avoin ([...])?7
"Est-ce que la France est ouverte ([...])?" [n=1)

2. "La France est-elle le premier ([...])?” (n=37) 'Onko
ranska ensimmainen ([...])?’
"Est-ce que la France est le premier ([...]) ?” (ei esiintymi&)



3. "La France est-elle votre ([...])?” (n=18) 'Onko Ranska
teidan ([...1)?7
"Est-ce que la France est votre ([...])?" (ei esiintymi&)

Tama hyvin pienimuotoinenkin vertailu osoittaa, etta kirjakieles-
sa inversio on est-ce que -rakenteeseen nahden huomattavasti
tavallisempi vaihtoehto.

Terry (1970, 482) mainitsee vield est ce que -rakenteeseen liittyen,
etta kontekstuaalisesti se maksimoi kysymyksen intensiivisyyden
ilmaisten puhujan voimakasta halua saada vastaus kysymykseen-
sa ja etta sita kaytetaan ilmaisemaan hammastysta tai allistysta
(4a), moitetta (4b) tai epailysta (4c).

(4a) Est-ce que vous vous moquez de moi? ‘Teetteko pilkkaa
minusta?’

(4b) Est-ce que vous ne prétendez pas tout savoir? 'Ettekd vaita
tietavanne kaiken?’

(4c) Est-ce que tu es str? ‘Oletko varma?’

Siten neutraaliksi miellettyyn rakenteeseen liittyykin yllattavia
konnotaatioita, joista kielenoppijan tulisi olla tietoinen.

3 INTERROGATIIVIPRONOMININ
SISALTAVA KYSYMYSLAUSE

Vaihtelua rekisterin mukaan esiintyy myos, kun kysymyslausees-
saon interrogatiivipronomini. Arkipuhekielelle tyypillista on suora
sanajarjestys (SV0) ja kysymyspronominin sijoittaminen virkkeen
loppuun, esimerkiksi:



(5a) Tu viens quand? 'Koska sina tulet?’, vrt. suom. puhek. "Tuut
sa koska?

(5b) Vous allez ou ? ‘"Minne te menette?’, ‘Meettekd te minne?’

Toinen vaihtoehto arkipuhekielessa on sijoittaa interrogatiivipro-
nomini virkkeen alkuun (esim. Monnerie 1987, 206). Talldinkin
sanajarjestys on suora, eli rakenne vastaa (paapiirteittain)' suo-
men kielen sanajarjestysta:

(6a) Quand tu viens? 'Koska sina tulet?’
(6b) OU vous allez? ‘Minne te menette?’

Seuraava esimerkki osoittaa, etta tama rakenne esiintyy myos
lauseissa, joissa subjektina on substantiivi, ei persoonaprono-
mini, ja joissa on mukana myos objektipronomini:

(7) Ou l'équipe de tournage a filmé cette scéne ? ‘Miss& kuvaus-
ryhma kuvasi taméan kohtauksen?’ (Kalmbach 2020.)

Vaihtoehtoja (6a, 6b, 7) voinee pitaa astetta arkikielisempina
kuin vaihtoehtoja (5a) ja (5b); joka tapauksessa ne eivat esiinny
kielioppien puhekielen rakenteiden kuvauksissa samassa maa-
rin kuin viimeksi mainitut. Toisaalta Bordas (2019, 478) raportoi
taman kysymysrakenteen yleisyydesta lyonilaisten koululaisten
keskuudessa kysymyksissa, joissa kysytdan vointia (Comment
tu vas ? ‘Mita sinulle kuuluu?’ [43 %]). Samassa testitilanteessa
98 % vastaajista kaytti tata sanajarjestysta myos kysymyksessa
Comment cava? ('Mit&d kuuluu?’). Viimeksi mainittua ilmausta voi
pitaa myos hyvin idiomaattisena ranskan kielessa, ja se tuodaan-
kin tavallisesti esiin alkeisopetuksessa. Price (2007, 467) toteaa
rakenteen (6a, éb, 7) esiintyvén sivistyneidenkin puhujien infor-

'Jos predikaatilla on m&areena objektipronomini tai pronominaali, nama sijoitetaan
predikaatin eteen.



maalissa kielenkaytossa eika katso olevan mitaan syyta, miksei
sellaisten (vieraskielisten) puhujien, joiden normaalitempoinen
puhe on yleensa sujuvaa ja korrektia, tulisi ottaa sita kayttoon
informaalissa kielenkaytossaan.

Syy miksi tama rakenne saa tassa yhteydessa erityishuomion, on,
etta ranskan kieli on perinteisesti, jo vuodesta 1635 lahtien, ollut
voimakkaasti kielellisten auktoriteettien (Ranskan akatemia)
saantelemaa, jolloin kielioppikuvauksia ovat leimanneet norma-
tilvisuus ja kysymykset oikeakielisyydesta. Osoituksena siita, etta
kyseessa on rakenne, jonka olemassaolo nykykielessa on perin-
teisesta oikeakielisyysajattelusta kasin vaikeasti hyvaksyttavissa,
on, ettei Girodet (1986, 882) edes mainitse sitd “virheend” samas-
sa yhteydessa, jossa tekija mainitsee interrogatiivipronominin
sijoittamisen lauseen loppuun (5a, 5b). Toisaalta Girodet kylla
mainitsee (1986, 882) viela puhekielenomaisemman ja yleisesti
“virheelliseksi” tai "kansanomaiseksi” jne. katsotun, tyyppia
Comment que tu vas (Mita sinulle kuuluu?’) edustavan variantin,
jossa siis interrogatiivipronominia seuraa ylimaarainen que-sana
(‘ettd’; oik. 'Mita ettd sinulle kuuluu?’). Maininnan puuttuminen
vaihtoehdosta (6a, 6b, 7) havaitaan Delatourin ym. (1991, 193]
kysymysrakenteiden esittelyssa, jossa ainoana arkipuhekielen
rakenteena tuodaan esiin esimerkkien (5a, 5b) kaltainen rakenne.

Est-ce que -rakennetta kadytetdan normaalissa rekisterissa (pu-
huttu ja kirjoitettu kieli) myos kysymyssanojen jalkeen, esim.:

(8a) Quand est-ce que tu viens? 'Koska sina tulet?’ (oik. "Koska
on niin, etta tulet?’)

(8b) OU est-ce que vous allez? ‘Minne te menette?’ (oik. ‘Minne
se on, kun te menette?’)

Kielenoppijan kannalta est-ce que -rakenteen kaytto helpottaa
lauseiden muodostamista, koska silla voi valttaa inversioraken-



teiden syntaktista kompleksisuutta (vrt. jaljempé&na). Toisaalta
kuten kylla/ei-kysymyksissa (4a, 4b, 4c) est-ce que -rakenteen
kaytto interrogatiivipronominien jalkeen on selvasti harvinaisem-
paa kuin inversiorakenteen: esim. (Terry 1970, 482) sai tutkimuk-
sessaan niiden osuudeksi vain 4 % (vs. inversiorakenne 95,7 %).
Tassa kohdin on kuitenkin otettava huomioon eras merkittava
poikkeus: itse mika/mitd-sana (que) on objektina vallitsevasti
korvautunut que- ja -est-ce que -ilmausten sulautumalla (qu’est-
ce que)., esim. Qu’est-ce que tu dis? (‘Mita sanot’, oik. Mita se
on, mita sanot?’). Ranskan aannekehitykselle on ollut tyypillista
foneettinen eroosio: sanat ovat lyhentyneet sananloppuisten
tavujen heikentyessa ja kadotessa, jolloin samaan aikaan on
noussut tarve selvyyden vuoksi vahvistaa eraita hyvin tavallisia
sanoja liittamalla ne muihin sanoihin (esim. sanassa aujourd’hui
‘taman paivan paivana’). Nain ollen tavallisin vaihtoehto on:

(9a) Qu’est-ce que tu fais? 'Mita teet? (oik. 'Mitd se on, mita
teet?’)

(9b) Qu’est-ce que c’est? ‘Mika se on?’ (oik. 'Mitd se on, mita se
on?’)

Kirjakielessa que-pronominia voi kayttaa vain objektina (esim.
Que pensez-vous? ‘Mita mielta olette?’) muttei subjektina: talloin
se korvautuu aina qu’est-ce qui -rakenteella (Qu’est-ce qui te
plait? ‘"Mika miellyttaa sinua?’, oik. ‘Mika se on, joka miellyttaa
sinua?’).

Interrogatiivipronominin sisaltavissa kysymyslauseissa inversio
tapahtuu kirjakielessa persoonapronominin yhteydessa seuraa-
vaan tapaan, eli kysymyspronomini + kaanteinen sanajarjestys

(VSO]:

(10a) Pourquoi ne dites-vous rien? ‘Miksette sano mitdan?’



(10b) A quelle heure sont-ils arrivés? ‘Mihin aikaan he saapuivat?’

Mikali subjekti on substantiivi, esim. erisnimi, inversio tapahtuu
tata vastaavan pronominin ja predikaatin valilla (vrt. 3b, 3c):

(11a) Pourquoi Lise ne dit-elle rien? ‘Miksei Lise sano mitaan?’
(oik. "Miksei Lise sano hdan mit&dan?’)

(11b) A quelle heure Charles et Jacques sont-ils arrivés? 'Mihin
aikaan C. ja J. saapuivat?’ (oik. ‘Mihin aikaan C. ja J. saapuivat
he?’)

Tietyilla reunaehdoilla inversio on mahdollinen myds suoraan
substantiivisen subjektin ja predikaatin valilla, ilman subjektia
vastaavan persoonapronominin lisaysta. Niita ovat tapaukset,
joissa predikaatti on intransitiiviverbi (Kalmbach 2020]) ja in-
terrogatiivipronomini on quand? (‘koska?’), ol ? 'missd/minne’,
comment? ('kuinka?’), prep. a + qui/quoi (‘kuka?’, ‘'mika?’) tai
quel? ((mika?’) (Price 2007, 465 - 466). Edstrom (1969, 225) tay-
dentaa luetteloa viela ylipaataan tapauksilla, joissa mainittuja
interrogatiivipronomineja edeltaa prepositio ja joissa verbilla
ei ole muuta maaretta (objekti, predikatiivi, adverbiaali). Hanen
mukaansa predikaatti on tuolloin myos useimmiten yksinkertai-
sessa aikamuodossa.

(12a) Quand arrive Jean? 'Koska Jean saapuu?’
(12b) Comment va ton pére? 'Kuinka is&si voi?’
Sen sijaan objektin sisaltavassa lauseessa (13a) ja kysymys-
sanan pourquoi ('miksi?’] yhteydessé (13b) predikaatti-pronomini-

inversio on pakollinen:

(13a) Ou Jean voit-il Marie? 'Missa J. tapaa Marien?’



(13b) Pourquoi Jean ne travaille-t-il pas? '‘Miksei J. tee ty6ta?’

Eri kieliopeista loytyy osittain erilaisia tulkintoja siita, millaisissa
tapauksissa edella mainittu yksinkertainen inversio (inversion
simple) predikaatin ja substantiivisen subjektin véalilla (12a,12b)
on mahdollinen. Edstrémin (1969, 225) mukaan (vrt. yll&) predi-
kaatti on mainituissa tapauksissa tavallisesti yksinkertaisessa
aikamuodossa, jolloin hanen mukaansa oikea vaihtoehto olisi
Comment votre frére a-t-il dormi? (eika siis Comment a dor-
mi votre frére? 'Kuinka veljenne on nukkunut?’). Batchelor ja
Chebli-Saadi (2011, 496) havainnollistavat kuitenkin yksinker-
taisen inversion kayttoa seuraavassa esimerkissa, jossa eslintyy
littoperfekti:

(14) Ou a travaillé ton pére? (‘Missa isasi on ollut toissa?’)

On todennakoista, etta normatiivinen kielioppi on muuttunut
ajan myota sallivammaksi liittomuotojen kayttoa kohtaan nais-
sa tapauksissa, erityisesti passé composé -aikamuodon, joka
on ylipaataan ajan myota yleistynyt kirjakielessa passé simplen
kustannuksella.

Toisaalta Price (2007, 465) ei mainitse luettelossaan combien?-
interrogatiivipronominia (‘kuinka paljon/monta/moni?’), vaikka
se sisallytetaan tavallisesti tahan ryhmaan. Siten esim. Grevisse
(1993, 599) mainitsee seuraavan, Chateaubriand’lta peraisin
olevan esimerkin:

(15) Combien d’hommes sont indifférents a ces évenements?
"Kuinka monet ovat valinpitamattomia naita tapahtumia kohtaan?’

On kuitenkin huomattava, etta esimerkkien (12a, 12b, 14, 15)
kuvaama suora inversio on mahdollinen (ja usein luonnolli-
sin) ratkaisu, samaan aikaan kun inversio subjektia vastaavan
subjektipronominin ja predikaatin valilla (16a) on myos taysin
hyvaksyttava vaihtoehto:

27—



(16a) De quoi la presse parle-t-elle? ‘Mista lehdet puhuvat ?’

(16b) De quoi parle la presse? (Augustine 2016.)

L JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Edelld on havainnollistettu niita haasteita, joita ranskaa opis-
keleva vaistamatta kohtaa kysymysrakenteiden valinnassa ja
muodostuksessa. Terry (1967, 816) ilmaisee asian seuraavasti:
“Indeed, the student must be acquainted with all possible forms
and modes of interrogation if he is to have a complete grasp of
the structure of French.”

Kielta opiskelevan on opittava ne rakenteet, joita tarvitaan kielen
eri rekistereissa. Puhekielen rakenteiden osaamista voi pitaa
kommunikoinnin kannalta ensisijaisena, mutta hieman laajem-
man kompetenssin saavuttamiseksi on perehdyttava myos mo-
dernin asia-/kirjakielen rakenteisiin. Ranskan kieless& néaiden
kahden rekisterin valilla on verraten suuria syntaktisia eroja
siten, etta asiakielen/kirjakielen rakenteet ovat kompleksisempia.

Ulkomaisille opiskelijoille "katevana ratkaisuna” opetettavaa est-
ce que -rakennetta kaytetaan seka puhe- etta kirjakielessa, mutta
helppokayttoisyydestaan huolimatta se ei ole kummassakaan
rekisterissa yleisin. Puhekielessa vallitsee kylla/ei-kysymyksissa
suora sanajarjestys ja nouseva intonaatio ja muissa kysymyksissa
interrogatiivipronominin sijoittaminen kysymyksen loppuun tai
alkuun, kun taas kirjakielessa kaytetaan useimmiten kaanteista
sanajarjestysta, joko yksinkertaisella tai kompleksisella inversi-
olla. On myos huomattava, etta est-ce que -kysymys saatetaan
tulkita intensiivisemmaksi (vrt. 4a, 4b, 4c) kuin nama kaksi muuta
vaihtoehtoa.

Jo aiemmin (luku 3) huomio kohdistui puhekielenomaiseen
varianttiin, jossa interrogatiivipronomini on lauseen alussa ja



lauseella on suora sanajarjestys (6a, 6b, 7). Tamé&n artikkelin
kirjoittajakin tormasi sithen aikoinaan opiskeluaikanaan havaites-
saan sen kayton ranskankielisen elokuvan repliikeissa ja yllattyi
kovasti. Varianttia ei nimittain ollut tuotu lainkaan “virallisesti”
esiin opetussuunnitelman mukaisissa opinnoissa, joissa paapaino
oliranskalaisen perinteen mukaisesti normatiivisessa kieliopis-
sa. Seuraavassa on kaksi esimerkkilausetta (16a - 16c) ja (17a -
17¢), joissa sama kysymys ilmaistaan kolmella eri tavalla (komp-
leksinen inversiokysymys, est-ce que -kysymys ja tarkastelun
kohteena oleva variantti). Kysymysten suomenkieliset vastineet
ovat ‘Mikseivat lapset pesseet kdsiaan tullessaan sisaan?’ (16a -
16c) ja 'Missa Marie ja Lise olisivat nahneet meid&at?’ (17a - 17c).

(16a) Pourquoi les enfants ne se sont-ils pas lavé les mains en
entrant?

(16b) Pourquoi est-ce que les enfants ne se sont pas lavé les
mains en entrant?

(16c) Pourquoi les enfants (ne) se sont pas lavé les mains en
entrant?

(17a) Ou Marie et Lise nous auraient-elles vus?
(17b) Ou est-ce que Marie et Lise nous auraient vus?
(17c) Ou Marie et Lise nous auraient vus?

Kuten havaitaan, vaihtoehdot (16c) ja (17c) ovat de facto syntak-
tisesti yksinkertaisimpia. Seuraavassa on Kalmbachin (2020)
esimerkkivirkkeen (7, 18c) pohjalta muodostetut edellisia vas-
taavat vaihtoehdot (18a, 18b). Tass&d esimerkissd on myds pro-
nominimuotoisen objektin sijaan substantiivilauseke (NP) (cette
scéne ‘taman kohtauksen’), mika tekee virkkeesta pidemman.



(18a) OU l'équipe de tournage a-t-il filmé cette scéne?
(18b) Ou est-ce que l'équipe de tournage a filmé cette scéne?

(18c) Ou l'équipe de tournage a filmé cette scéne?

Tama esimerkki osoittaa vielakin konkreettisemmin, mita “etua”
kielenkayttajalle esimerkin (18c) mukaisesta rakenteesta on:
kysymyssanan jalkeen pitkakin lause on syntaktisesti identtinen
normaalin vaitelauseen kanssa. Luvussa 3 tuotiin myos esiin
Pricen (2007, 467) myonteinen suhtautuminen ko. rakenteen kayt-
toon vieraskielisilla puhujilla. Joka tapauksessa ranskan opetuk-
sessa on perusteltua kannustaa opiskelijoita hyodyntamaan sita
spontaaneissa puhetilanteissa sen sijaan, etta viestintatilanne
kangistuisi normatiivisesti oikean rakenteen etsintaan.

Voi lopuksi pohtia, mika erottaa taman kysymystyypin yleisesti
hyvaksytymmasta variantista, jossa interrogatiivipronomini on
puhekielessa lauseen lopussa (5a, 5b). Taté eroa voisi tutkia kor-
puspohjaisesti, mutta alustavana hypoteesina voi esittaa lauseen
pituuden vaikutuksen rakennetta suosivana tekijana: on toden-
nakoista, etta lauseen pituuden kasvaessa puhuja mieluummin
sijoittaa kysymyspronominin jo alkuun, standardirakenteiden
(8a - 11c) tapaan.

Tassa artikkelissa on tuotu esiin kysymysrakenteiden vaatima eri-
tyishuomio ranskan kielen opetuksessa ja opiskelussa. Useissa
muissa Suomessa opiskeltavissa kielissa kysymysrakenteet eivat
ole samaan tapaan oppimishaasteita aiheuttava asia. Toisaalta
Jokaisessa opiskeltavassa kielessa on vaistamatta omat helppou-
tensa javaikeutensa. Erityispiirteena ranskan kysymysrakenteita
lahestyttaessa on historiallisen ja voimakkaan normatiivisen
kielioppiperinteen vaikutus: puhekieli on kehittynyt eteenpain,
mutta innovaatiot siirtyvat viipeella osaksi normatiivista kieliop-



pia. Samaan aikaan “yleislaakkeena” kielenopetuksessa usein
esiteltava est ce que -rakenne ei loppujen lopuksi olekaan niin
yleinen, kuin opiskelijoiden usein annetaan ymmartaa.

LAHTEET

Augustine, F. 2016. Linterrogation directe et indirecte. [Blogikirjoitus].
Et le francais dans tout ca 25.10.2016. [Viitattu 8.9.2020]. Saatavana:
https://aubonheurdesmots.com/linterrogation-directe-indirecte

Batchelor, R. E. & Chebli-Saadi, M. 2011. A reference grammar of
French. Cambridge, UK: Cambridge University Press. doi: 10.1017/
CB09780511921872

Bordas, E. 2019. Que fais-tu ? Qu'est-ce que tu fais ? Tu fais quoi ? Or-
dre des mots et interrogation en francais : une question d’expressivité.
Neuphilologische Mitteilungen Il CXX 2019, 473 - 484.

Edstrom, E. 1969. Fransk grammatik. 11., nastan oforandrade uppl.
Stockholm: Bonniers.

Delatour, Y., Jennepin, D., Léon-Dufour, M., Mattlé-Yeganeh, A. & Teys-
sier, B. 1991. Grammaire du francais. Paris: Hachette.

Girodet, J. 1986. Pieges et difficultés de la langue francaise. Paris:
Bordas.

Grevisse, M. 1993. Le bon usage: grammaire francaise. 13. éd., 2. tirage.
Refondue par A. Goosse. Paris: Duculot.

Kalmbach, J.-M. 2020. Linterrogation: Guide de grammaire francaise
pour étudiants finnophones. [Verkkosivul. Jyvaskylan yliopisto. [Viitattu
3.9.2020]. Saatavana: http://research.jyu.fi/grfle/interrogation.htmtl

Monnerie, A. 1987. Le francais au présent: Grammaire. Paris: Les
Editions Didier.



Price, G. 2007. A comprehensive French grammar. [Verkkokirjal. 6. ed.
Malden, Mass: Blckwell. [Viitattu 3.9.2002]. Saatavana ProQuest Ebook
Central -palvelusta. Vaatii kayttooikeuden.

Terry, R. M. 1967. The frequency of use of the interrogative formula
est-ce que. The French review 40 (6], 814 - 816.

Terry, R. M. 1970. Faut-il or Est-ce qu’il faut: Inversion vs. est-ce que.
The French review 43 (3] 480 - 482.



SEAMKIN OPISKELIJA-
BAROMETRI 2019:
OPISKELIJOIDEN TYYTYVAISYYS
ERI TUTKINTO-OHJELMISSA JA
TYYTYVAISYYDEN KEHITYS

Marja Katajavirta, tradenomi, asiantuntija, TKI
SeAMK Liiketoiminta ja kulttuuri

Hannu Tuuri, YTM, lehtori
SeAMK Liiketoiminta ja kulttuuri

1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen taustaa ja tavoitteita

Tassa artikkelissa esitellaan vuonna 2019 toteutetun Seinajoen
ammattikorkeakoulun opiskelijabarometritutkimuksen tuloksia
ja pohditaan opiskelijoiden yleisen tyytyvaisyyden kehittymista
seka samanaikaisesti SeAMKin kykya vastata opiskelijoiden
odotuksiin ja toiveisiin.

Opiskelijabarometritutkimus on ollut vuosia yksi SeAMKin laa-
tutoiminnan arvioinnin ja kehittamisen mittari. Sen tavoitteena
on arvioida koulutuksen laatua opiskelu- ja ohjauskaytantojen
edelleen kehittamiseksi. Opiskelijabarometrin yhtena tarkeana
tavoitteena on kuvata vallitsevaa tilannetta ja lisaksi nostaa esil-
le myos ajassa tapahtuneita muutoksia ja muutoksen suuntaa.
Opiskelijabarometritutkimusta on toteutettu Seinajoen ammat-
tikorkeakoulussa saannollisesti 2 - 3 vuoden valein, edellisen
kerran vuonna 2016 (Katajavirta & Tuuri 2017).



Vuoden 2019 opiskelijabarometritutkimuksen kyselyt toteutettiin
paiva- ja monimuotototeutuksen seka ylemman ammattikor-
keakoulututkinnon (ylempi AMK)] opiskelijoille samanaikaisesti
kaikissa koulutusyksikoissa: SeAMK Ruoka, SeAMK Liiketoiminta
ja kulttuuri, SeAMK Sosiaali- ja terveysala ja SeAMK Tekniikka.

Tassa artikkelissa tarkastellaan barometrin kyselyn tuloksia koko
SeAMKin tasolla ja tutkinto-ohjelmittain. Tutkinto-ohjelmakohtai-
set tulokset kertovat kohdennetummin, kuinka eri toiminnoissa
on onnistuttu ja milla osa-alueilla erityisesti tarvittaisiin jotain
kehittamistoimenpiteita kyseisessa tutkinto-ohjelmassa.

1.2 Tutkimusaineisto ja tutkimusmenetelma

Opiskelijabarometrin tutkimusaineistot kerattiin internetkyselyna
loka-marraskuussa 2019. Kyselyissa opiskelijat arvioivat mm.
opiskelua, opiskelujarjestelyja, opettajien toimintaa, opintojen
ohjausta, kansainvalisyytta, tyoelamayhteyksia ja ammattikor-
keakoulun tukipalveluja. Paiva-, monimuoto- ja ylemman AMK-
tutkinnon opiskelijoille tehtiin hieman toisistaan poikkeavat omat
kyselylomakkeet. Paiva- ja ylemman AMK-tutkinnon opiskelijoi-
den lomake julkaistiin myos englanninkielisena. Paivaopiskeli-
joiden tutkimuksen lomake sisalsi 94, monimuoto-opiskelijoiden
lomake 97 ja ylemman AMK-tutkinnon opiskelijoiden lomake 89
kysymysta. Valtaosa kysymyksista oli Likertin 5-portaisella as-
teikolla arvioitavia vaittamia, jossa 1=taysin eri mielta ja 5=taysin
samaa mielta. Opettajien toimintaa arvioitiin asteikolla 1 - 5,
jossa 1=erittain heikko ja 5=erittain hyva. Lisaksi lomakkeiden
muutamissa kysymyksissa vastausasteikko oli laadittu kysymys-
kohtaisesti. Kysymyslomakkeet olivat padaosin samat edellisessa
barometrissa vuonna 2016, joten vertailtavuus edellisiin tuloksiin
oli mahdollista.

Paivatoteutuksen opiskelijoista kyselyyn vastasivat toisen ja
valmistuvien kolmannen tai neljannen vuosikurssien opiskelijat.



Monimuotototeutuksen opiskelijoista vastasivat kaikki pois lukien
syksylla 2019 aloittaneet ja ylemman AMK-tutkinnon opiskelijat.
SeAMKIin yksikot organisoivat itsenaisesti kyselyyn vastaamisen.
Aineiston keruu pyrittiin toteuttamaan siten, etta opiskelijat
vastasivat kyselyyn oppitunnin aikana. Opiskelijaryhmille, joilla
oppitunnilla vastaaminen ei onnistunut, lahetettiin vastauspyynto
ja kyselyn linkki sahkopostitse. Vuoden 2019 opiskelijabarometrin
kyselyyn vastasi 690 paivaopiskelijaa, 290 monimuoto-opiskelijaa
ja 185 ylemman AMK-tutkinnon opiskelijaa.

Tassa artikkelissa barometrin tuloksia tarkastellaan seka paiva-,
monimuoto etta ylemman AMK-tutkinnon opiskelijoiden kohdalta
tutkinto-ohjelmittain. Vuosittaista vertailua tehdaan edellisen
2016 tutkimuksen (Katajavirta & Tuuri 2017) tuloksiin niiden
tutkinto-ohjelmien osalta, jotka olivat kattavasti mukana edella
mainitussa barometrissa. Tutkinto-ohjelmakohtaiset tulokset
esitetaan kaikilta niilta tutkinto-ohjelmilta, joissa vastaajia oli yli
viisi. Koko SeAMKIin tuloksissa ovat mukana myds ne vastaajat,
joiden tutkinto-ohjelmakohtaisia tuloksia ei ole esitetty.

Barometrin tuloksia analysoitaessa tutkimusaineiston informaa-
tiota tiivistettiin muodostamalla summamuuttujia keskenaan
voimakkaasti korreloivista kysymyksista. Suurin osa lomakkeen
lahes sadan kysymyksen informaatiosta voitiin yhdistaa yhdek-
saan summamuuttujaan, joilla kaikilla reliabiliteettikertoimet
olivat hyvia; lahes poikkeuksetta yli 0,70. Korkeat reliabiliteetti-
kertoimet viittaavat siihen, etta samaan summamuuttujaan sisal-
tyvat kysymykset mittaavat samaa asiaa. Nama summamuuttujat
olivat saman sisaltoisia aikaisemmissakin tutkimuksissa. Sum-
mamuuttujista kaytettiin mahdollisimman hyvin niiden sisaltoa
kuvaavia nimia. Tassa artikkelissa keskitytaan tarkastelemaan
tuloksia naiden summamuuttujien kautta.

Vertailtaessa vuoden 2019 summamuuttujien tuloksia koko
SeAMKin osalta (Kuviot 1, 2, 3) edellisen tutkimuksen 2016 (Ka-



tajavirta & Tuuri 2017) tuloksiin, testattiin keskiarvojen valisia
eroja tilastollisesti t-testilla. Testien mukaisten p-arvojen tu-
loksina kaytetaan keskiarvojen yhteydessa seuraavia symboleja:
*** tilastollisesti erittdin merkitseva (p <0,001), ** tilastollisesti
merkitseva (0,001 < p<0,01), * tilastollisesti melkein merkitseva
(0,01 < p<0,05).

2 BAROMETRITUTKIMUKSEN TULOKSIA

2.1 Summamuuttujat

Tutkimuksessa muodostettujen summamuuttujien (9 kpl) sisal-
lot vaihtelivat hieman riippuen siita, oliko kysymyksessa paiva-,
monimuoto- vai ylemman AMK-tutkinnon opiskelijoiden kyselyn
aineisto. Summamuuttujat olivat eri vastaajaryhmissa kuitenkin
yhtenevia ja niiden tulkinnat samankaltaisia. Asteikko on sum-
mamuuttujissa sama 1 - 5 kuin alkuperaisissa kysymyksissa.

Opiskelu ammattikorkeakoulussa -summamuuttuja kuvaa sita,
kuinka kehittavina opiskelijat ovat yleensa kokeneet ammatti-
korkeakouluopintonsa. Summamuuttuja koostuu yli kymmenen
kysymyksen vastauksista, jotka liittyivat siihen, koetaanko opinnot
motivoivina, oma-aloitteisuutta, yhteistyovalmiuksia ja muita
tyoelamassa tarvittavia taitoja, kuten ammatillista osaamista ja
kehittamisosaamista edistavina.

Kansainvalisyys-summamuuttuja sisaltdaa opiskelijoiden arvioita
siita, kuinka kansainvalisyysvalmiuksia edistavaksi he opiskelut
kokevat, ja kuinka opinnoissa on mukana vieraskielista mate-
riaalia, ulkomaalaisia luennoitsijoita ja yleisesti aktiivista kan-
sainvalista toimintaa.

Opettajien toiminta -summamuuttuja koostuu opiskelijoiden
arvioista opettajien opetettavan asian osaamisesta, pedagogisista



taidoista ja muista opiskelijoiden kannalta opettajien tarkeista
ominaisuuksista, kuten tavoitettavuus, joustavuus ja yhteistyo-
kyvykkyys.

Opiskelujarjestelyt pitavat sisallaan arviot monista kaytannon
kannalta tarkeista asioista, kuten opintojaksojen yhteensopivuus,
aikataulutus, tiedotus, tenttijarjestelyt ja opintomateriaalit.

Opiskelun ohjaus tarkoittaa tassa yhteydessa laajasti opiske-
lijoiden kokemuksia opinnaytetyon ohjaajilta ja opoilta, mutta
laajemmin myos kaikilta opettajilta opintoihin saamastaan oh-
jauksesta ja kirjaston tuesta.

Yleinen ilmapiiri ja arvostus kuvaa opiskelijoiden yleista nake-
mysta SeAMKin maineesta, opiskelufiiliksesta, ilmapiirista seka
opiskelijoiden tyytyvaisyydesta saamaansa koulutukseen.

Tyoelamalahtoisyys-summamuuttujassa tiivistyvat opiskelijoi-
den arviot mm. opiskelun tydelamalahtoisyydesta, kaytannonla-
heisyydesta, projektitydvalmiuksien ja ammatillisen osaamisen
edistavyydesta.

Yrittajyysvalmiudet-summamuuttuja kuvaa opiskelijoiden na-
kemyksia siita, onko opetus yrittajyysasennetta edistavaa seka
kannustaako koulutus yrittajyyteen ja antaako valmiuksia toimia
yrittajana.

Opiskelijan oma toiminta -summamuuttuja koostuu opiskelijoi-
den itsearvioinneista, kuinka he hoitavat opintojaan, hoitavatko
he tehtavat ajallaan, ovatko lahes aina lasna oppimistilanteissa,
ovatko aktiivisia ja oma-aloitteisia opinnoissaan.

2.2 Paivaopiskelijoiden tyytyvaisyys

SeAMKin paivatoteutuksen opiskelijat olivat vuoden 2019 ba-
rometrissa yleisesti ottaen tyytyvaisempia kuin vuonna 2016.

2 -



Summamuuttujien yrittajyysvalmiudet ja opiskelun ohjaus tulok-
set olivat likimain samalla tasolla molemmissa tutkimuksissa,
mutta kaikkien muiden mittareiden tyytyvaisyysarviot olivat vuon-
na 2019 parempia kuin kolme vuotta aiemmin (p<0,05). Eniten
opiskelijoiden tyytyvaisyys oli parantunut opiskelujarjestelyissa,
keskiarvo oli vuoden 2016 kyselyssa 3,39 ja uusimmassa 2019
barometrissa se oli 3,59. Heikoimmat arviot SeAMKin paiva-
opiskelijat antoivat yrittajyysvalmiuksista; summamuuttujan
keskiarvo 3,21. (Kuvio 1.)

Kuvio 1. SeAMKin paivaopiskelijoiden vuoden 2019 opis-
kelijabarometrin summamuuttujien keskiarvot verrattuna
vuoden 2016 barometrin vastaaviin tuloksiin.

Tutkinto-ohjelmien valilla oli isoja eroja opiskelijoiden tyytyvaisyy-
dessa koko SeAMKin tasolla tarkasteltaessa, mutta nain oli myos
koulutusalojen sisallakin. Tuloksista on seuraavassa tutkinto-
ohjelmakohtaisessa tarkastelussa nostettu esille ennen kaikkea
onnistujia ja onnistumisia, toisin sanoen tutkinto-ohjelmia, jotka
saivat opiskelijoilta hyvaa palautetta.

Paivatoteutuksen opiskelijoita vastasi kyselyyn yhteensa 17
tutkinto-ohjelmasta (Taulukko 1). Omaan toimintaansa olivat



kaikkien tutkinto-ohjelmien opiskelijat melko tyytyvaisia (kes-
kiarvot 3,8 - 4,4) lukuun ottamatta tietotekniikan opiskelijoita,
joiden keskiarvo oman toiminnan arvioista oli 3,5. Sosiaali- ja
terveysalan opiskelijat antoivat selkeasti muita korkeammat
arviot omalle toiminnalleen: fysioterapeutit 4,3, sairaanhoitajat,
terveydenhoitajat, sosionomit ja geronomit kukin 4,4.

Tarkasteltaessa paivaopiskelijoiden tuloksia kokonaisuudessa
kaikkien tyytyvaisyytta kuvaavien summamuuttujien osalta, ge-
ronomiopiskelijat olivat SeAMKissa tyytyvaisyydessa karkipaata,
keskiarvojen ollessa kaikilla tyytyvaisyyden osa-alueilla kolmen
parhaan joukossa. Tosin geronomiopiskelijoita oli aineistossa
mukana vain kuusi ja nain jokaisen yksittaisen vastaajan merki-
tys tuloksissa oli suuri. Tutkinto-ohjelmista geronomien lisaksi
kirjasto- ja tietopalvelualan tradenomit, lilkketalouden tradenomit,
fysioterapeutit, sairaanhoitajat seka automaatiotekniikan ja ko-
netekniikan insinoorit parjasivat arvioinneissa yleisesti parhaiten.



Taulukko 1. SeAMKin paivatoteutuksen opiskelijoiden vuosien 2019 ja
2016 barometrien summamuuttujien keskiarvot tutkinto-ohjelmittain.
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Taulukossa on keltaisella taustalla merkitty summamuuttujan kolme korkeinta keskiarvoa v. 2019 tuloksissa.
Sairaanhoitaja (AMK] ja terveydenhoitaja (AMK] vastasivat 2016 tutkimuksessa hoitotydn koulutusohjelmassa,
tuloksia ei erikseen saatavilla.



Tutkinto-ohjelmakohtaisten tulosten perusteella kulttuurituot-
tajaopiskelijat olivat kaikista osa-alueista tyytyvaisimpia opetta-
jiin (3,5) ja tyoelamaléhtoisyyteen (3,5). International Business
-opiskelijat arvostivat kansainvalisyytta (3,9) eniten. Opettajat
saivat tasan nelosen keskiarvon kirjasto- ja tietopalvelualan
opiskelijoiden arvioissa. Liiketalouden opiskelijoilla kaikkien
summamuuttujien keskiarvot olivat lahella nelosta, tyytyvaisim-
pia he olivat opiskelujen yrittajyysvalmiuksiin (4,1).

Agrologiopiskelijat olivat tasaisen tyytyvaisia kaikilla osa-alueilla;
summamuuttujista korkeimmat keskiarvot (3,8) saivat opettajat,
yleinen ilmapiiri ja arvostus seka yrittajyysvalmiudet. Restono-
miopiskelijat ja bio- ja elintarviketekniikan insindoriopiskelijat
olivat tyytyvaisimpia opettajiinsa (3,8 ja 4,0).

Fysioterapeuttiopiskelijoilla kansainvalisyys-summamuuttujan
keskiarvo oli hyva, keskimaarin 4,0. Lisaksi heidan keskiarvonsa
oli neljan muun summamuuttujan kohdalla kolmen korkeimman
joukossa koko SeAMKissa. Sairaanhoitajat olivat tyytyvaisim-
pia opiskelun ohjaukseen (3,9) ja tydelamalahtoisyyteen (3,9).
Terveydenhoitajaopiskelijoilta korkeimmat arviot sai ammatti-
korkeakouluopiskelu (3,5). Yleinen ilmapiiri ja arvostus (3,9) oli
sosionomiopiskelijoiden mieleen. Geronomit antoivat korkeimmat
arviot yleiselle ilmapiirille ja arvostukselle (4,6) ja opettajille (4,4).

Automaatio- ja konetekniikan opiskelijoiden tyytyvaisyys oli vii-
della tyytyvaisyyden osa-alueella kolmen karjessa korkeimpana
keskiarvona yleinen ilmapiiri ja arvostus (4,0]). Konetekniikan
opiskelijat antoivat opettajille arvion 4,0. Rakennustekniikan
seka rakennusmestari- etta insinooriopiskelijat olivat tyytyvaisia
yleiseen ilmapiiriin ja arvostukseen (3,9].

2.3 Monimuoto-opiskelijoiden tyytyvaisyys

SeAMKin monimuoto-opiskelijoiden tyytyvaisyys oli vuoden 2019
barometrissa hyvin samaa tasoa kuin edellisessa barometrissa



2016 (Kuvio 2). Jos monimuoto-opiskelijoiden tyytyvaisyysmit-
tareiden keskiarvoissa oli tapahtunut muutoksia, olivat arviot
vuonna 2019 aavistuksen parempia kuin kolme vuotta aikaisem-
min. Heikoimmat arviot SeAMKin monimuoto-opiskelijat antoivat
yrittajyysvalmiuksista (3,36) ja kansainvalisyydesté (3,41).

Kuvio 2. SeAMKin monimuoto-opiskelijoiden vuoden 2019
barometrin summamuuttujien keskiarvot verrattuna vuo-
den 2016 barometrin vastaaviin tuloksiin.

Monimuoto-opiskelijoita vastasi yhteensa 12 tutkinto-ohjelmasta.
Tosin tassa barometrissa restonomiopiskelijoita vastasi vain yksi,
edellisessa 2016 tutkimuksessa rakennusmestariopiskelijoita
vastasi kolme, kirjasto- ja tietopalvelun opiskelijoita yksi, joten
naita tuloksia ei tassa artikkelissa erikseen esiteta. Vuoden 2019
opiskelijabarometrissa sairaan- ja terveydenhoitajan tutkinto-oh-
jelmat olivat erikseen. Sen sijaan vuoden 2016 barometrin aikana
nama kuuluivat hoitotyon tutkinto-ohjelmaan ja siksi vuosiver-
tailua ei ole tassa esitetty. Kaikkien edella mainittujen opiskeli-
joiden arviot ovat mukana koko SeAMKin monimuotototeutuksen
tuloksissa, vaikkei niita olisi esitetty tutkinto-ohjelmakohtaisissa
tuloksissa (Taulukko 2).



Tarkasteltaessa tuloksia tutkinto-ohjelmittain, monimuoto-opiskelijoista ylei-
sesti tyytyvaisimmat opiskelijat loytyivat sosionomien, pk-yrittajyyden seka
kirjasto- ja tietopalvelualan tradenomien tutkinto-ohjelmista.

Taulukko 2. SeAMKin monimuoto-toteutuksen opiskelijoiden vuosien
2019 ja 2016 opiskelijabarometrien summamuuttujien keskiarvot
tutkinto-ohjelmittain.
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Taulukossa on keltaisella taustalla merkitty summamuuttujan kolme korkeinta keskiarvoa v. 2019
tuloksissa. 2016 tutkimuksessa oli hoitotyon koulutusohjelma (sairaanhoitaja (AMK], terveydenhoitaja
(AMK]), vertailutulosta ei esitetd. Restonomiopiskelijoiden (v. 2019), kirjasto- ja tietopalvelualan seka
rakennusmestari (AMK] opiskelijoiden (v. 2016) tuloksia ei esitetd vahaisen vastaajamaaran (<5) takia.



Kuten paivaopiskelijat, myos monimuoto-opiskelijat arvioivat
oman toimintansa erittain hyvilla arvioilla, keskiarvot vaihtelivat
valilla 4,1 - 4,6. Sairaanhoitaja- ja sosionomiopiskelijat antoivat
omalle toiminnalleen keskimaarin perati 4,6 ja geronomit 4,4.
Myos tradenomiopiskelijat olivat omaan toimintaansa erittain
tyytyvaisia, kirjasto- ja tietopalvelualan keskiarvo oli 4,4, liikketa-
louden 4,4 ja pk-yrittajyyden 4,3.

Kirjasto- ja tietopalvelualan monimuotototeutuksen opiskelijat
olivat tyytyvaisimpia opettajiin, yleiseen ilmapiiriin ja arvos-
tukseen sekéd opintojen tydelamalahtoisyyteen (keskiarvot 4,0).
Liiketalouden monimuoto-opiskelijoilta sai yleinen ilmapiiri
ja arvostus parhaimmat arviot (3,6). Tradenomiopiskelijoista
pk-yrittajyyden opiskelijat olivat kaikkien mittareiden mukaan
SeAMKIn karkipaata ja olivat selvasti lilketalouden monimuoto-
opiskelijoita tyytyvaisempia lahes kaikilla osa-alueilla. Kaikkien
mittareiden arviot olivat kolmen korkeimman joukossa. Tyytyvai-
simpia pk-yrittajyyden opiskelijat olivat yrittdjyysvalmiuksiin (4,3)
seka yleiseen ilmapiiriin ja arvostukseen (4,2).

Agrologiopiskelijoilta korkeimmat arviot saivat opettajat seka
yleinen ilmapiiri ja arvostus (3,8). Vastaavasti bio- ja elintarvike-
tekniikan insinooriopiskelijat antoivat parhaita arvioita ilmapii-
rista ja opintojen tydelamalahtoisyydesta (3,7).

Sairaanhoitajaopiskelijat olivat tasaisen tyytyvaisia kaikilla osa-
alueilla; korkeimman keskiarvon heidan arvioissaan sai ammatti-
korkeakouluopiskelu ja sen kehittavyys (3,8). Sosionomiopiskeli-
jat antoivat barometrissa varsin hyvia arvioita tyytyvaisyydestaan,
vain yhden summamuuttujan keskiarvo ei yltanyt kolmen parhaan
joukkoon tutkinto-ohjelmia vertailtaessa. Tyytyvaisimpia he olivat
yleiseen ilmapiiriin ja arvostukseen (4,3) seka opettajiin (4,2).
Monimuotototeutuksen geronomiopiskelijat antoivat korkeimmat
arviot yleiselle ilmapiirille ja arvostukselle (3,9).



Automaatiotekniikan insinooriopiskelijoilta sai yleinen ilmapiiri ja
arvostus (4,1) seka opettajat (4,0) osa-alueista parhaita arvioita.
Konetekniikan opiskelijat olivat myds tyytyvaisia opettajiin (4,1).
Rakennusmestariopiskelijoilta parhaimmat yli neljan arviot sai
yleinen ilmapiiri ja arvostus.

2.3 Ylemman AMK-tutkinnon opiskelijoiden
tyytyvaisyys

Vuoden 2016 opiskelijabarometriin osallistui 77 opiskelijaa kuu-
desta tutkinto-ohjelmasta. Vuonna 2019 Seinajoen ammattikor-
keakoulun ylempien ammattikorkeakoulututkintojen tarjonta oli
monipuolistunut. Tama nakyi myos opiskelijabarometrissa, kun
kyselyyn vastasi 185 opiskelijaa yhdeksasta tutkinto-ohjelmasta.

SeAMKin ylemman AMK-tutkinnon opiskelijoiden tyytyvaisyys
oli yleisesti vuoden 2019 barometrin kyselyssa yha varsin hyval-
la tasolla, vaikka se oli hieman alhaisempaa kuin edellisessa
barometrissa 2016. Tyytyvaisyyskeskiarvot olivat nyt alhai-
sempia (p<0,05) kaikissa summamuuttujissa lukuun ottamatta
opiskelijoiden omaa toimintaa. Eniten tyytyvaisyys oli laskenut
kansainvalisyydesséa (3,65 => 3,24), opiskelujarjestelyissa (3,89
=> 3,56) ja opiskelun ohjauksessa (4,08 => 3,80) ollen keskiar-
voltaan kuitenkin edelleen reilusti yli kolmen. Heikoimmat arviot
SeAMKin ylemman AMK-tutkinnon opiskelijat antoivat yritta-
jyysvalmiuksista (3,09) ja kansainvalisyydesta (3,24). Toisaalta
vaikka ylemman AMK-tutkinnon opiskelijoiden tyytyvaisyyskes-
kiarvot olivat laskeneet vuoden 2016 tuloksista, olivat kahdeksan
summamuuttujan keskiarvot padasaantodisesti korkeampia kuin
paiva- tai monimuoto-opiskelijoilla (Kuvio 3].



Kuvio 3. SeAMKin ylemman AMK-tutkinnon opiskelijoiden
vuoden 2019 opiskelijabarometrin summamuuttujien
keskiarvot verrattuna vuoden 2016 barometrin vastaaviin
tuloksiin.

Yhdeksan ylemman AMK -tutkinto-ohjelman valilla oli selkeita
eroja opiskelijoiden tyytyvaisyydessa (Taulukko 3). Liiketoimin-
taosaamisen, MBA:n ja kulttuurituottajan tutkinto-ohjelmien
opiskelijat olivat yleisesti ottaen kaikkein tyytyvaisimpia; lahes
kaikkien summamuuttujien keskiarvot olivat nailla kaikkein kor-
keimpia. Liiketoimintaosaamisen opiskelijat olivat tyytyvaisimpia
opiskeluun (4,2), yleiseen arvostukseen ja ilmapiiriin (4,4) seka
koulutuksen tydelamaléhtoisyyteen (4,2). MBA tutkinto-ohjelman
opiskelijat antoivat puolestaan parhaat arvioinnit opintojen
kansainvalisyydesta (4,3), opiskelujarjestelyista (4,0), opiskelun
ohjauksesta (4,0) seka yleisesta arvostuksesta ja ilmapiirista
(4,4; jaettu 1. sija). Kulttuurituottajaopiskelijat antoivat huippu-
arviot opettajilleen (4,4) seka arvostivat korkeimmalle tutkinto-
ohjelmansa antamat yrittajyysvalmiudet (3,8) verrattuna muihin
tutkinto-ohjelmiin.



Teknologiaosaamisen johtamisen tutkinto-ohjelma loytyi jaetulta
karkisijalta opiskelujen ohjauksessa (4,0). Muuten tekniikan tut-
kinto-ohjelmien opiskelijoiden arviointi noudatteli yleista SeAM-
Kin tyytyvaisyystasoa. Sosiaali- ja terveysalan tutkinto-ohjelmien
opiskelijoiden tyytyvaisyys oli tassa vuoden 2019 barometrissa
yleisesti heikompaa kuin SeAMKin ylemman AMK-tutkinnon
opiskelijoilla yleensa.

Vertailu vuoden 2016 tuloksiin onnistuu vain viiden tutkinto-
ohjelman kohdalla. Kuusi nykyista tutkinto-ohjelmaa oli mukana
vuoden 2016 opiskelijabarometrissa, mutta ruokaketjun kehitta-
misen tutkinto-ohjelmasta oli niin vahan vastaajia, etta vertailu-
tuloksia ei esiteta. MBA:n ja liiketoimintaosaamisen tutkinto-oh-
jelman opiskelijoiden tyytyvaisyys oli nyt yleisesti likimain samaa
tasoa kuin vuonna 2016. Sen sijaan sosiaalialan seka sosiaali- ja
terveysalan kehittamisen ja johtamisen tutkinto-ohjelmat saivat
selkeasti heikompia arviointeja kuin edellisessa barometrissa
2016. Myos teknologiaosaamisen johtamisen tutkinto-ohjelman
ylemman AMK-tutkinnon opiskelijoiden tyytyvaisyys oli vuonna
2019 joiltain osin hieman matalammalla tasolla kuin 2016.



Taulukko 3. SeAMKin ylemman AMK-tutkinnon opiskelijoiden vuosien
2019 ja 2016 opiskelijabarometrien summamuuttujien keskiarvot tut-
kinto-ohjelmittain.
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Taulukossa on keltaisella taustalla merkitty summamuuttujan kolme korkeinta keskiarvoav. 2019 tuloksissa.
2016 tutkimukseen eivat osallistuneet kulttuurituottajan, kliinisen asiantuntijuuden, automaatiotekniikan
opiskelijat. Ruokaketjun kehittamisen 2016 tuloksia ei esitetd vahaisen vastaajamaéran (5) takia.

3 YHTEENVETO JA POHDINTAA

Opiskelijabarometrin tavoitteena on kuvata laajasti opiskelijoiden tyytyvaisyytta
opintoihinsa ja opiskeluymparistoon, tutkimushetkella vallitsevaa tyytyvaisyyden
tilaa ja tilannetta ja lisaksi nostaa esille myos ajassa tapahtuneita muutoksia
seka muutoksen suuntaa. Tulosten perusteella pyritaan saamaan kuvaa koulu-
tuksen laadusta opiskelu- ja ohjauskaytantojen kehittamiseksi Seinajoen am-
mattikorkeakoulussa. Tuloksia on tassa artikkelissa tarkasteltu koko SeAMKin
tasolla vuosivertailuna vuoden 2016 tuloksiin seka tutkinto-ohjelmittain. Toteu-
tetun barometrin tuloksia voidaan pitaa luotettavina hyvan vastausprosentin ja
vastaajien ison maaran ansiosta.



Koko SeAMKissa paivaopiskelijoiden tyytyvaisyys oli yleisesti
parantunut verrattuna vuoden 2016 barometrin tuloksiin.
Monimuoto-opiskelijoiden tyytyvaisyys oli samalla tasolla kuin
aikaisemminkin, mutta ylemman AMK-tutkinnon opiskelijoiden
tyytyvaisyys oli selvasti alhaisempaa kuin vuoden 2016 baro-
metrissa. Siita huolimatta ylemman AMK-tutkinnon opiskelijat
olivat tulosten mukaan tyytyvaisempia opintoihinsa kuin paiva- tai
monimuoto-opiskelijat.

SeAMKin kokonaistulokset muodostuvat erilaisten koulutus-
alojen ja tutkinto-ohjelmien opiskelijoiden arvioinneista. Vaikka
koko SeAMKIin tasolla monet opiskeluun liittyvat toiminnot ja
palvelut on hyvin samankaltaisesti jarjestetty, loytyy paljon myos
eroja johtuen opetettavasta aiheesta, toimintakulttuurista eri
koulutusaloilla seka henkilostosta, joka opiskelijoiden kanssa
tyoskentelee. Opiskelijabarometrin tuloksia onkin paikallaan
tarkastella tutkinto-ohjelmittain, kuten tassa artikkelissa on
tehty. Tutkinto-ohjelmakohtaiset tulokset kertovat kohdenne-
tummin, kuinka eri toiminnoissa on onnistuttu ja milla osa-
alueilla tarvittaisiin toimintaan jotain kehittamistoimenpiteita
kyseisessa tutkinto-ohjelmassa. Tutkinto-ohjelmien valilla on
opiskelijoiden tyytyvaisyydessa usein koulutusalojen sisallakin
isoja eroja, esimerkiksi monimuoto-opiskelijoista liiketalouden
ja pk-yrittajyyden tradenomien valilla.

Barometrin tulokset eivat ihan konkreettisesti pysty avaamaan
syita, mista onnistuminen, opiskelijoiden antama palaute ja tyy-
tyvaisyys johtuvat. Onkin hyva muistaa, etta kussakin tutkinto-
ohjelmassa ja koulutusyksikossa on paras asiantuntemus ana-
lysoida tuloksia syvemmin ja myds eniten tietoa opiskelijoiden
antamaan palautteeseen vaikuttaneista taustatekijoista. Tekijoita
heikkojen ja myos hyvien arvioiden takana olisi syyta jokaisen
tutkinto-ohjelman kohdalla pohtia; hioa vahvuuksia ja hyvaksi
havaittuja toimintatapoja seka kehittaa niita osa-alueita, joista
on saatu heikompaa palautetta.



Tuloksista on tassa artikkelissa nostettu esille onnistujia, toisin
sanoen tutkinto-ohjelmia, jotka ovat saaneet opiskelijoilta hyvaa
palautetta. Paivaopiskelijoista geronomiopiskelijat olivat kaikkein
tyytyvaisimpia. Erityisen tyytyvaisia he olivat yleiseen ilmapiiriin
ja arvostukseen. Vastaavasti monimuoto-opiskelijoista tyyty-
vaisimmat opiskelijaryhmat olivat sosionomit, pk-yrittajyyden
seka kirjasto- ja tietopalvelualan tradenomiopiskelijat. Ylemman
AMK-tutkinnon opiskelijoista lilketoimintaosaamisen ja MBA
tutkinto-ohjelmien opiskelijat olivat tyytyvaisimpia opintoihinsa
SeAMKissa. Naissa tutkinto-ohjelmissa oli talla kertaa onnistuttu
hyvin.

Koronaviruksen aiheuttama poikkeustila johti maaliskuusta 2020
muun muassa koulun sulkemiseen ja siirtymiseen etaopetukseen
koko kevaan ajaksi. Tilanne oli taysin uudenlainen ja muutos
kaikille suuri. Monissa kaytanteissa jouduttiin myos SeAMKissa
tekemaan epamieluisia ratkaisuja opetuksen jarjestamisessa.
Esimerkiksi kansainvalisyydessa otettiin taka-askeleita, kun
opiskelijavaihdot jaadytettiin koko vuoden 2020 ajaksi. Olosuhteet
ja mahdollisuudet jarjestaa opetusta ovat puolessa vuodessa
taysin muuttuneet. Mahdollisesti monet opiskelukaytanteet ovat
muuttuneet pysyvasti, poikkeuksellinen aika on tuonut mukanaan
seka hyvia etta huonoja uusia toimintatapoja. Opiskelijoiden tyy-
tyvaisyys SeAMKin toimintaan on edelleen tarkeaa, ja nyt muuttu-
neessa tilanteessa voisi olla paikallaan saada ajantasaista tietoa
opiskelijoiden tyytyvaisyydesta. Luonnollista olisi seuraavassa
opiskelijabarometrissa taydentaa kysymyslomaketta korona-
ajan poikkeusjarjestelyihin liittyvilla teemoilla. Paikallaan olisi
paivittaa kysymyslomakkeita ajan tasalle selkokielisemmaksi
ja ketterammaksi, esimerkiksi yrittajyysvalmiudet, SeAMKille
tarkea teema, on nyt melko ohuesti esilla kysymyslomakkeessa.
Barometriin olisi jatkossa paikallaan ottaa mukaan jokin selkea
kokoava indeksikysymys, esimerkiksi suosittelisiko opiskelija
SeAMKia opiskelupaikkana.
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DIGITAALINEN YRITTAJYYS -
MIKA MUUTTUU?

Petra Sippola, KTT, lehtori
SeAMK Liiketoiminta ja kulttuuri

1 JOHDANTOA

Yrittajyytta ja yrittajamaista asennetta tarvitaan yhteiskunnas-
samme yha enemman. Perinteisen yrittajyyden rinnalle on viime
vuosina noussut uusia yrittajyyden muotoja ja tapoja. Myos nuor-
ten kiinnostus yrittajyyteen on kasvamassa, joka kolmas korkea-
kouluopiskelijoista haluaisi yrittdjaksi (Suomen Yrittgjat 2019).

Digitalisaatio on muuttanut ja tulee muuttamaan liiketoimintaa
verkossa myos tulevaisuudessa. Yrittajien, niin aloittavien kuin jo
lilketoimintaa harjoittavien, tulisikin hyodyntaa uutta teknologiaa,
joko luodakseen uutta tai kehittaakseen vanhaa. Tana paivana
yrittajyys ja vaikuttaminen verkossa ovat yksi tehokkaimmista
tavoista saavuttaa ihmisia ja sita kautta muuttaa maailmaa.

Digitaalisesta yrittajyydesta voidaan puhua, jos ostat tai myyt
tuotteita tai palveluita verkossa, bloggaat, vaikutat tai luot di-
gitaalista sisaltoa esimerkiksi sponsoroiduista tuotteista tai
palveluista. Digitaalisten kirjojen ja valmennusten maara on
kasvanut hurjasti viime vuosina. Myos videobloggaus ja tubetus,
virtuaaliset assistentit ja digitaalisen markkinoinnin toimistot
ovat lisaantyneet verkossa.

2 DIGITAALINEN YRITTAJYYS

Euroopan komissio (2015) mé&arittelee digitaalisen yrittdjyyden
uusien liiketoimintamallien luomiseksi ja jo olemassa olevan



lilketoiminnan muuttamiseksi kehittamalla uutta digitaalista
tekniikkaa ja tai tallaisen tekniikan uutta kayttoa. Monet maat,
mukaan lukien kaikki Euroopan unionin jasenvaltiot, pitavat
digitaalista yrittajyytta yhtena talouskasvun kulmakivena, mutta
myos mahdollisuutena tyopaikkojen luomiselle ja uusille in-
novaatioille. Zhao ja Collier (2016) vaittavat, etta kansakunnan
digitaalinen yrittajyyskyky riippuukin suurelta osin digitaalisesta
yrittajyyskayttaytymisesta, kulttuurista ja strategioista seka vah-
vasta innovaatioekosysteemista, jossa maan hallitus, teollisuus,
yritykset, koululaitokset ja kansalaisjarjestot toimivat yhdessa.

Clarkin ja Morrisin (2019) mukaan digitaaliset yrittdjat ovat yritta-
tiin, ja digitaalinen kaupankaynti on osa sahkoista kaupankayn-
tia, jota kaytetaan rajaamaan yrityksia, jotka luovat digitaalisia
tuotteita ja palveluita, joita markkinoidaan, toimitetaan ja tuetaan
taysin verkossa. Esimerkkeja digitaalisen kaupan tuotteista ovat
mm. e-kirjat, verkkokoulutus, jasensivustot, ladattavat ohjelmis-
tot, web-hosting ja ohjelmistot palveluna (software as a service).

Digitaalisuus ja teknologia helpottavat yrityksen perustamista
verkossa monella tapaa. Mahdollisuuksien lisaksi yritykset ovat
myos uusien haasteiden edessa. Digitaalisuus saattaa helpottaa
uusien tuotteiden ja palveluiden luomista ja saamista potentiaa-
listen asiakkaiden kasiin, koska digitaalisen yrittajan pelinkentta-
na on koko maailma 24/7. Digitaalisen yrittdjyyden etuja ovat myos
alhaiset aloituskustannukset, laaja digitaalinen tyokalupakki,
joka on kaytossa vain muutamalla napin painauksella seka tietysti
yrittajan vapaus. Digitaalisuus mahdollistaa tyoskentelyn missa
ja milloin tahansa. Mita enemman lilketoimintaa automatisoi-
daan, sen tehokkaammin ja nopeammin voidaan tyoskennella.
Asiakas ostaa silta, joka helpoimmin tai nopeammin ratkaisee
hanen ongelmansa.

Digitaaliset yrittajat joutuvat kuitenkin kilpailemaan potentiaalis-
ten asiakkaiden huomiosta verkossa seka ponnistelemaan kovasti



sen eteen, etta yritykset pysyvat mukana kovassa kilpailussa.
Digitalisaatio ei myoskaan poista perinteisia yrittajyyden huolia,
kuten sita, etta yrittajan tulee osata hoitaa suurin osa liiketoi-
mintansa osa-alueista ja tehda kaikki itse, kuten markkinointi,
kirjanpito, PR ja myynti. Ajan saatossa palveluita voi kuitenkin
ostaa myos oman yrityksen ulkopuolelta helpottaakseen omaa
tyourakkaansa.

Digitaalisuudesta ja teknologiasta on tullut uusi taloudellinen ja
sosiaalinen voima, joka muuttaa perinteisia lilkketoimintamalle-
ja, strategioita, rakenteita ja prosesseja. Digitaalista yrittajyytta
pidetaan monien maiden kriittisena osaamisena talouskasvulle,
tyopaikkojen luomiselle ja innovoinnille. Erilaiset digitaaliset
tekniikat ovat mahdollistaneet myds jakamisen talouden kasvun,
yhdistaneet omistajat ja kayttajat ja hairinneet jo jonkun verran
yritysten ja asiakkaiden aiempaa vuorovaikutusta. Yha useammat
ihmiset osallistuvat tietojen, taitojen ja tavaroiden jakamiseen
ja vaihtoon. Jakamistalous on yksi aikamme ilmioista, joissa on
taloudellisen puolen lisaksi myos vahva sosiaalinen merkitys.
Sosiaalisella puolella on suurempi kysynta asiakkaiden kes-
kuudessa kuin yrittajien. Yha digitalisoituneempi ymparisto on
johtanut muuttuneeseen elamantilanteeseen, jolle on ominaista
kaupungistuminen, avoimuus uusille ratkaisuille, muuttuneet
tyctilanteet ja uudet ajattelutavat. (Richter ym. 2017; Baierl,
Behrens & Brem 2019.)

Digitaalinen yrittajyys vaatii paatoksentekijoilta tukea, jotka
edistavat uusien digitaalisella alalla toimivien startup-yritysten
syntymista ja toisaalta vaalimaan jo olemassa olevien yritysten
skaalaamisen ja kehittamisen. Talouden digitaalinen aikakausi
maarittelee yrittajyyden uudelleen. Digitaalinen yrittajyys perus-
tuu sellaisiin tekijoihin ja ominaisuuksiin, jotka eroavat toisis-
taan vakiintuneista pelisaannoista. Muutokset tuovat yrityksille
ennen kaikkea uusia mahdollisuuksia. Tama vaatii kuitenkin
yrityksilta mukautumista uuden digitaalitekniikan luomiin mah-
dollisuuksiin. Uusien digitaalisten ekosysteemien luominen on



monimutkainen ja vaivalloinen tehtava, joka edellyttaa turvallista
ja asiantuntevaa ohjausta seka monien paikallisten toimijoiden
aktiivista osallistumista. (Thomas, Passaro & Quinto 2019.)

Digitalisaatio tulee muuttamaan jatkossakin useita toimialoja ja
jotkin niista tulevat jopa katoamaan. Digitaaliset yrittajat luovat
digitaalista arvoa hankkimalla, kasittelemalla ja levittamalla
digitaalista tietoa. Jos digitaalista yrittajyytta tarkasteltaisiin
ainoastaan tietojenkasittelyn nakokulmasta, tarjoaisi se vain
mikrotason lahestymistavan aiheeseen. Digitaalisen yrittajyyden
yhteiskunnallinen merkitys tulee nakymaan erityisesti palvelujen
lisaantymisella.

Viimeksi kuluneen vuosikymmenen aikana digitalisoituminen on
muuttanut yrittajyyden luonnetta seka yrittajyysmahdollisuuksien
etta niiden toteuttamistapojen suhteen. Poliittiset paattajat tarvit-
sevat riittavia mittareita digitaalisen yrittajyyden seuraamiseksi
varmistaakseen uuden tuottavuuspotentiaalin taysimaaraisen
hyodyntamisen talouskasvun ja yhteiskunnallisen hyvinvoinnin
hyodyksi. Digitaalisen yrittajyyden mittaushaaste on itse ilmion
lapaiseva luonne, johon ei voida tarttua yksilotason yrittajyyden
laskentaperusteisiin ja toimenpiteisiin. Siksi on tarkea seurata
niita olosuhteita, jotka asettavat yrittajien liiketoimintaympariston
eri EU-maissa. Eurooppalainen digitaalisen yrittajyyden indeksi
(EIDES) vastaa mittaushaasteeseen arvioimalla puitteet ja jar-
jestelmé&olosuhteet. (Autio ym. 2018.)

Digitaalisen teknologian kehitys johtaa muutoksiin olemassa
olevissa liiketoimintamalleissa ja uusien luomiseen, uusien
tuotteiden ja palveluiden tuomiseen markkinoille seka liiketoi-
mintaprosessien tehokkuuden lisaantymiseen ja siten yritysten
kilpailukyvyn lisaamiseen. Tama kehitys heijastuu myos paikal-
lisen ja kansallisen talouden kilpailukyvyn lisaantymiseen. Ny-
kyisten talouksien muutos digitaaliseksi on merkittava tilaisuus
paikallisen ja kansallisen talouden nopeutetulle kasvulle, jonka
veturina ovat pienet ja keskisuuret yritykset. (Turuk 2018.)



Digitalous kasvaa Euroopan unionissa paljon nopeammin kuin
mikaan muu talous, joka johtaa uusien tyopaikkojen luomiseen ja
Euroopan talouden digitaalisen muutoksen jatkumiseen. Maiden
tulisikin tunnistaa digitaalitekniikan kehittamisen mahdollisuudet
janiiden vaikutukset liiketoimintaan. Valtioiden tehtavana on var-
mistaa korkealaatuinen lainsaadanto ja infrastruktuuriymparisto
digitaalisen liiketoiminnan kehittamiselle, edistaa digitaalisten
tyopaikkojen kehittamista, vahvistaa rahoitusvalineita, joilla on
tarkoitus rahoittaa olemassa olevan yrityksen digitalisointia tai
uusien yritysten kehittamista ja edistamaan digitaaliteknologian
merkitysta. Digitaalisen teknologian vaikutus litketoimintaan on
vaistamatonta, ja yrityksille on elintarkeaa hyvaksya nousevat
markkinaolosuhteet ja dynaaminen liiketoimintaymparisto tai
investoida liiketoiminnan digitalisointiin ja uuden teknologian
integrointiin omiin likketoimintamalleihinsa. Yritykset, jotka ei-
vat sopeudu riittavasta digitaaliseen ymparistoon, vaistamatta
heikentavat omaa kilpailukykya. (Turuk 2018.)

3 MIKA MUUTTUU?

Digitaalisesti suuntautuneiden pienten yritysten menestysteki-
joiksion listattu mm. edellakavijaasenne ja halu ymmartaa aitoa
asiakastarvetta. Kun tutut tavat kontaktoida asiakkaita ovat miltei
mahdottomia, taytyy yritysten pystya tavoittamaan, sitouttamaan
ja vakuuttamaan sidosryhmat yha vahvemmin erilaisia digika-
navia ja -materiaaleja hyodyntamalla. Yritysten myynnin seka
markkinoinnin on toimittava nyt muutoksen mukana ja lahdettava
rakentamaan yritykselleen uusia toimintamalleja. (Hiila 2020.)

Yritykset nakevat viimeistaan nyt digitaalisuuteen liittyvan poten-
tiaalin mutta yritysten osaaminen ja resurssit eivat valttamatta
mahdollista digitalisaation taysimittaista hyodyntamista. Esteiksi
voivat nousta yrityksen omat resurssit, kuten osaaminen ja kus-
tannustekijat, kumppanit ja asiakkaat seka saadosymparisto.



Yrityksen tulisikin uudistaa vanhanaikaisia toimintatapoja ja vah-
vistaa omia valmiuksia digitaalisuuteen. (Suomen Yrittdjat 2016a.)

Digitaalisen liiketoiminnan kasvu vaatiikin yrityksilta nykyisten
toimintamallien kyseenalaistamista ja ajattelutavan muutosta.
Menestyneiden digiyritysten lilketoimintalogiikka perustuu digi-
taalisiin prosesseihin. Naihin voidaan vaikuttaa myos digitaalisten
yrittajavalmiuksien kehittamisella ja kouluttamisella. Yritysten
tulisi ymmartaa yhteiskunnan nopeatempoisen digitalisoitumi-
sen tuoma muutos ja sulautua tdhan. (Suomen Yrittajat 2016a.)

Nykyhetki vaatii yrityksilta nopeita muutoksia. Osa tamankin
kriisin muutoksista tulevat olemaan yllattavia, eika niihin voi
varautua. Tastakin syysta yritysten olisi pystyttava tunnistamaan
niita muutoksia, mita jo nyt naemme tapahtuvan. Mita paremmin
pitaa fokuksen kriisin jalkeisessa ajassa, sita varmempaa myos
lilketoiminnan jatkuvuus on. Yksi suurimmista muutoksista on
viimeistaan nyt asiakkaissa ja kuluttajissa tapahtuva digiloikka,
josta on varmasti tulossa enemman kuin vahemman pysyva. Ja
juuri tahan haasteeseen on yritysten pystyttava vastaamaan.

Teknologia muuttaa voimakkaasti monia aloja ja toisaalta myos
synnyttaa uusia aloja. On kuitenkin epaselvaa, miten tyo ja toi-
meentulo muodostuvat ja jakautuvat tulevaisuudessa. Tekno-
logia kehittyy nopeasti myos muilla elaman osa-alueilla, kuten
lilkenteessa, energiantuotannossa ja monissa perinteisissa
palveluammateissa, kuten terveydenhuollossa. (Dufva ym. 2019.)

4 MIKA El AINAKAAN MUUTU

Digitaalisuus vaikuttaa kaupankayntiin monin tavoin. Viime
aikoina on ollut nahtavissa verkkokauppojen lisaantyminen ki-
vijalkakauppojen kustannuksella. Asiakaspalvelun rooli tulee ko-
rostumaan entisestaan, koska asiakkaan odotusarvona on saada
palvelua 24/7. Asiakas ostaa silloin, kun hanelle parhaiten sopii
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ja lisaksi han voi olla ostaessaan toisella puolella maapalloa, eri
aikavyohykkeella. Tama asettaa haasteita asiakaspalvelun saavu-
tettavuudelle, ellei siita ei ole huolehdittu esimerkiksi chatbottien
avulla. (Viinikainen 2019; Hejgaard 2019; Parsama 2019.)

Vahittaiskaupan historiassa voidaan erottaa nelja erilaista, mutta
suurta murroksen vaihetta. Ensimmainen koettiin 1900-luvun
alussa, kun teollistuminen mahdollisti massatuotannon, jonka
ansiosta hyodykkeet olivat helpommin asiakkaiden ulottuvilla.
Seuraava vaihe alkoi noin 1960-luvulla, kun kansainvaliset kul-
jetusyhteydet helpottivat hyodykkeiden jakelua globaalisti. Kol-
mas vaihe oli informaation aika, joka alkoi 1990-luvulla, jolloin
tietokoneiden yleistyminen vaikuttivat hyodykkeiden hankintaan
ja jakeluun ja sita kautta kaupankaynnin tehostumiseen. Nyt ja
tasta eteenpdin on asiakkaan aika. (Viinikainen 2019; Hejgaard
2019; Parsama 2019.)

Digitaalisuuden avulla, asiakas ja kauppa, ovat suorassa vuo-
rovaikutuksessa keskenaan, joka mahdollistaa asiakkaan re-
aaliaikaisen vaikuttamisen ja kommunikaation. Tulevaisuuden
asiakasta voidaan kutsua hybridiasiakkaaksi, joka ostaa kaikkea,
mista vain ja milloin vain. Tama korostaa entisestaan digitaalisen
asiakaskokemuksen merkitysta tulevaisuuden vahittaiskaupassa.
(Viinikainen 2019; Hejgaard 2019; Parsama 2019.)

Asiakaskokemus on kaikkea sita, mita asiakas kokee ja saa
tehdessaan ostoksia kaupan eri kanavissa. Asiakkaan kokemus
on aina yksilollinen ja se syntyy monista, eri aistein koetuista
asioista. Kaupalla on monia eri mahdollisuuksia vaikuttaa asi-
akkaan kokemuksen syntymiseen. Digitaalinen asiakaskokemus
toteutuu osittain tai kokonaan verkon valityksella. (Viinikainen
2019; Hejgaard 2019; Parsama 2019.)

Digitaalinen asiakaskokemus tulisikin ottaa yritysten strategiseen
keskioon, joka vaatii eri toimijoilta asiakasymmarrysta, uuden-
laista kaupan toimintakulttuuria ja uutta teknologiaa. Menestyjia



tulevaisuuden kaupassa ovat ne, jotka ymmartavat asiakkaitaan
parhaiten. Asiakasymmarryksen tulisikin olla keskiossa lapi
koko yrityksen liiketoiminnan seka organisaation. Asiakasym-
marryksella johtaminen vaatii asiakasprofiilien tunnistamista
seka personoituja valikoimia ja hinnoittelua. Asiakasymmarrys
mahdollistaa myos asiakkaita osallistavan kehitysmallin esimer-
kiksi palvelumuotoilun avulla. (Viinikainen 2019; Hejgaard 2019;
Parsama 2019.)

Digitaalinen kauppa vaatii uudenlaista johtamista ja ajattelutapaa,
jonka keskiossa on toimialan digitalisaatioasteen seka uusien
palvelumahdollisuuksien tunnistaminen. Yritysten digitaalisuus
tuo mukanaan myds uudenlaisia ansaintamalleja kuten erilaisia
kaupankaynnin alustoja. Muutokset vaativat rinnalleen uutta tek-
nologiaa, joka mahdollistaa datan monipuolisen hyodyntamisen.
Viela on vaikea hahmottaa, mita mahdollisuuksia tekoaly, koneop-
piminen tai virtuaalitodellisuus tuovat tullessaan. (Viinikainen
2019; Hejgaard 2019; Parsama 2019.)

Vuonna 2018 verkkokaupan arvo oli 2800 miljardia dollaria, jonka
maaran arvioidaan kaksinkertaistuvan neljassa vuodessa. Busi-
ness Finland:in Leevi Parsaman mukaan verkkokauppastrategian
tulisi perustua mieluummin asiakaskokemukseen kuin pelkkaan
edulliseen hintaan. Asiakaskokemukseen liittyy myos verkkosi-
vuston toimivuus, silla asiakas viipyy sivustolla keskimaarin 3,7
sekuntia, kunnes joko jatkaa sivuston selailua tai siirtyy muualle.
Menestyminen verkkokaupassa vaatii toimivan sivuston lisaksi
tuotelajitelman ja valikoiman seka tarkkaa kohderyhman maa-
rittelya, digitaalisen asiakaskokemuksen luomista seka palvelun
saavutettavuutta. Tarkan kohderyhman loytaminen on kuitenkin
haasteellista, koska tassa runsauden ajassa, tuotteita ja palve-
luita on saatavilla rajattomasti. (Parsama 2019.)

Kaupan digitalisoitumisesta huolimatta, kivijalkamyymalat ja
niiden miljoot eivat havia, eika niita pida unohtaa. Painvastoin ne



tarjoavat uusia mahdollisuuksia ja erilaisia elamyksia asiakkaille.
Myymalan esillepanot ja layout tukevat kaupan kolmea tarkeaa
asiaa, missiota, myyntia ja monikanavaisuutta. Asiakaskokemuk-
sen tulee olla onnistunut kaikissa naissa kanavissa. (Viinikainen
2019; Hejgaard 2019; Parsama 2019.)

5 LOPUKSI

Sitran Tulevaisuusbarometrin (Dufva ym. 2019, 3) mukaan téar-
keimpia yhteiskunnallisia tavoitteita suomalaisten mielesta on
maapallon kantokykyyn sopeutuminen ja elinympariston tule-
vaisuuden turvaaminen, perusturvan uudistaminen ja kilpailu-
kyvyn varmistaminen korkeaa osaamista vaativassa globaalissa
taloudessa. Kyselyn mukaan todennakoisimmin onnistutaan
suomalaisten mielesta kilpailukyvyn varmistamisessa, elinikai-
sen oppimisen tarjoamisessa ja siina, etta teknologia luo hyvin-
vointia ja vie yhteiskuntaa eteenpain. Tassa myos digitaalisella
yrittajyydella on suuri merkitys.

Ekologinen kestavyyskriisi vaatii meilta kaikilta valittomia toi-
menpiteita. On paineita loytaa ratkaisuja ja toimintatapoja, joissa
talous ei rasita ymparistoa ja samaan aikaan tuottaa hyvinvointia
tasaisesti. Myos kansainvalisen politilkan jannitteet ovat kas-
vaneet. Monissa maissa merkittava osa kansasta on osoittanut
tyytymattomyyttaan omaa asemaansa ja maansa suuntaan viime
vuosien aanestyksissa. Samalla vaikuttamiseen ja yhdessa te-
kemiseen on uusia keinoja esimerkiksi sosiaalisessa mediassa.
Ikaantyva vaesto, robotisaatio, digitalisoituminen ja globalisaatio
muuttavat tydelamaa. (Dufva ym. 2019, 11.)

Koronakriisin aikana kaupan kysynta ja tarjonta ovat olleet
shokkitilassa. Se ei kuitenkaan tarkoita sita, etteiko kysyntaa
olisi tulevaisuudessa. Poikkeustila ei ole syy pysayttaa myyntia ja
markkinointia, mutta toimintatapaa on uudistettava - ehka pysy-



vastikin. Ostokayttaytyminen on siirtymassa aina vain enemman
verkkoon. Muutoksesta kertovat mm. Netflixin striimauskuvan
laadun rajoittaminen seka Amazonin paatos palkata 100 000 uutta
tyontekijaa. Suoratoistopalveluista tarjoavat yhtiot ovat joutuneet
heikentamaan palveluidensa kuvanlaatua verkkokapasiteetin
saatamiseksi. Nama kaikki uutiset kertovat kysynnan nopeasta
muutoksesta: liiketoiminta kasvaa edelleen, verkossa. (Hiila
2020; Savonen 2020.)

Kuten kasilla oleva kriisi on osoittanut, tulevaisuus vaatii yrittajilta
yha rautaisempia digitaalisia valmiuksia. Perinteisesti yrittajaval-
miuksiksi on katsottu ahkeruus, oma-aloitteisuus, palvelualttius,
sosiaaliset taidot, joustavuus, itseluottamus, halu kehittya, luo-
vuus, tavoitteellisuus, uskaliaisuus, kyky tehda valintoja ja kyky
vaikuttaa. (Suomen Yrittajat 2019.)

Suuri joukko pk-yrityksia on kuitenkin vaarassa tipahtaa kehityk-
sesta. Digimenestyjien ja digireaktiivisten valiin jaa suuri joukko
yrityksia, joiden liiketoiminnan digitaalisuuden aste on toistai-
seksi riittava, mutta joiden tuotteiden ja palveluiden haastajat
voivat digilitketoiminnan rajattomuuden ja skaalautuvuuden takia
tarjota hyvin lyhyessakin ajassa nykyisen tarjonnan korvaavia rat-
kaisuja. Alan nopea kehitys on monen olemassa olevan yrityksen
uhka. (Suomen Yrittajat 2016b.)

Digitaalisuus itsessaan ei kuitenkaan luo vaikuttavuutta, jos yritys
el ymmarra omia liikketoimintaprosesseja. Digitaalisuuden hyo-
dyntaminen tuloksellisesti edellyttaa yrityksen ansaintalogiikan
seka asiakastarpeiden jatkuvaa ja syvallista analyysia.
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1 JOHDANTOA

Ilmaston lampeneminen ihmisen toiminnan seurauksena on yksi
suurimmista maailmanlaajuisista kriiseista. Se vaikuttaa kieltei-
sesti ihmisiin ja luontoon ympari maailmaa jo nyt, myos meilla
Suomessa. Taman seurauksena kuluttajat ovat yha kiinnostu-
neempia tuotteiden ymparistovaikutuksista. Yhtena mittarina
ilmastovaikutusten arviointiin alkaa vakiintua ns. hiilijalanjalki. Se
kertoo, kuinka paljon kasvihuonekaasupaastoja jonkin tuotteen,
toiminnan tai palvelun tuottaminen aiheuttaa.

Hiilijalanjalkilaskureita on olemassa useita erilaisia. Ongelmal-
lista niiden kaytossa on kuitenkin useimmiten liiallinen yleistet-
tavyys tai kaytettavyyden vaikeus. Yhtendisten CO,-merkintojen
arvioidaan helpottavan ihmisten ilmastovalintoja kaupoissa.

Tassa artikkelissa esitellaan kuluttajatutkimuksella kerattya
tietoa siita, mita suomalaiset aikuiset ajattelevat ilmastonmuu-
toksesta ja hiilijalanjaljesta seka miten he omalla kaytoksellaan
pyrkivat siihen vaikuttamaan.



2  HIILIJALANJALJESTA

Hiilijalanjaljella tarkoitetaan ihmisen toiminnan aiheuttamia
hiilidioksidipaastoja. Se kuvaa tuotteen tai tekemisen kuor-
mittavuutta ilmastolle koko sen elinkaaren ajalta. Useimmiten
hiilijalanjalki raportoidaan hiilidioksidiekvivalentteina (CO_e],
mika huomioi hiilidioksidipaastojen lisaksi myos muut merkit-
tavat kasvihuonekaasupaastot, keskeisimpind metaanin (CH ) ja
ilokaasun eli dityppioksidin (N,0). (Sjéstedt 2016.]

Hiilijalanjalki voidaan maarittaa yritykselle, organisaatiolle, toi-
minnalle tai tuotteelle. Yhteiskunnan hiilijalanjalki on pienempi,
jos se noudattaa toiminnassaan kiertotalouden periaatteita,
kuten kierratysta. Joidenkin arvioiden mukaan yli puolet hiili-
dioksidipaastoista liittyy materiaalien hallintaan ja aineellisten
hyodykkeiden valmistamiseen. (Sjostedt 2016.)

Kotitalouksien kulutuspaastot muodostavat 70 prosenttia suo-
malaisten kasvihuonekaasupaastoista. Naista suurimman osan
synnyttavat asuminen, liikkuminen ja ruoka. (Kentala-Lehtonen
2018.)

Hiilijalanjaljen koko ilmoitetaan massana, eli grammoissa, kilo-
grammoissa tai tonneissa. Yksikkona on hiilidioksidiekvivalentti,
COekv. Se on kasvihuonekaasujen yhteismitta. Sen tarkoitus on
auttaa laskemaan yhteen eri kasvihuonekaasupaastojen ilmastoa
lammittavat vaikutukset, jotka ovat eri kaasuilla erilaiset. Nimi
on hiilidioksidiekvivalentti, koska muiden kasvihuonekaasujen
vaikutukselle vertailukohteeksi on paatetty hiilidioksidin vaiku-
tus. (Optiwatti 2019.) Pa&stot yhteismitallistetaan eli muutetaan
ekvivalenttiseksi hiilidioksidiksi lammityspotentiaalikertoimen
avulla (Ilmatieteen laitos 2020).

Hiilijalanjaljen laskemiseen on olemassa useampia eri standar-
deja. Esimerkiksi IS0 14067, Greenhouse Gas Protocol ja PAS2050



(Garcia & Freire 2014). Naiden standardien pohjalta on kehitetty
useita erilaisia hiilijalanjalkilaskureita myos kuluttajien kayttoon.
Erityisesti vuosi 2019 oli Suomessa tassa suhteessa merkityk-
sellinen, silld seka suurimmat kauppaketjut (K- ja S-ryhma)
etta Nordea-pankki esittelivat vuoden aikana omat, kuluttajille
suunnatut hiilijalanjalkilaskurinsa. Lettenmeier ja Jalas (2019)
toteavat hiilijalanjalkilaskurin olevan ns. bandwagon -ilmio, joka
leviaa kuluttajamarkkinoilla. Laskureiden maaran kasvaessa
myos niiden tarve kasvaa. Matkiminen markkinoilla lisaa kulut-
tajien yksittaisten tekojen voimaa ja vaikuttavuutta.

3 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS
JA AINEISTO

Taman artikkelin aineisto on keratty kevaalla 2020 toteutetulla
kuluttajatutkimuksella. Tutkimuksen tavoitteena oli selvittaa
kuluttajien suhtautumista ilmastonmuutokseen, hiilijalanjalkeen
ja sen pienentamiseen seka hiilijalanjalkimerkintoihin. Kohde-
ryhmana olivat taysi-ikaiset suomalaiset.

Aineisto kerattiin Norstat Finland Oy:n kuluttajapaneelin kautta
26.3. - 2.4.2020. Kyse oli siis sahkoisesti toteutetusta kyselysta.
Tama todettiin nopeaksi, laadukkaaksi ja kustannustehokkaaksi
tavaksi tavoittaa tutkimuksen kohdejoukko kattavasti koko Suo-
men alueelta. Kyselyyn vastasi 701 kuluttajaa, jotka edustivat
melko hyvin alueellisesti koko Suomea. Vastaajat olivat ialtaan
18 - 75 -vuotiaita, tasapuolisesti eri ikaryhmista olevia naisia ja
miehid. Vastaajien taustatiedot esitellaan tarkemmin tulosten
yhteydessa.

Kyselylomake laadittiin Seindjoen ammattikorkeakoulun toi-
mesta yhteistyossa Atria Oy:n kanssa. Kysymyslomake koostui
paaasiallisesti strukturoiduista kysymyksista sisaltaen muu-
tamia avoimia tarkentavia kysymyksia. Taustatietoina kysyttiin



perinteisten demografisten (ika, sukupuoli, asuinpaikka) lisdksi
asumismuotoon, paivittaiseen lilkkkumiseen seka ruokahankintoi-
hin ja -valioihin liittyvia tietoja. Taustatietojen jalkeen selvitettiin
yleisia ilmastonmuutokseen ja hiilijalanjalkeen liittyvia asenteita
seka hiilijalanjalkilaskureiden kayttoa. Viimeinen kysymysosio
kasitteli hiilijalanjalkimerkintoja.

4 KULUTTAJATUTKIMUKSEN TULOKSIA

Seuraavissa kappaleissa kaydaan lapi tutkimuksen keskeisia
tuloksia.

4.1 Taustatietoja vastaajista

Kuluttajatutkimuksen vastaajista oli naisia 51 % ja miehia 49 %.
Vastaajat jakautuivat melko tasaisesti kaikkiin ikaluokkiin 18 ja 75
vuoden valilla. Eniten vastaajia oli Eteld-Suomen l&&nista (46 %),
lansisuomalaisia oli reilu kolmannes, Ita-Suomen seka Oulun ja
Lapin ldaneissa asui joka kymmenes vastaaja. Kerrostaloasujia
edusti 44 % vastaajista, omakotitalossa asui reilu kolmannes ja
joka viides pari-, rivi- tai luhtitalossa.

Kuluttajille esitettiin lomakkeessa seitseman erilaista nimettya
erityisruokavaliota ja lisaksi vaihtoehto olen kaikkiruokainen.
Kaikista vastaajista suurin osa (90 %) ilmoitti olevansa kaikkiruo-
kaisia. Joka kymmenes kuluttaja noudatti jotain esitettya erityis-
ruokavaliota; perusteluna talle mm. ymparistosyyt, terveellisyys,
hyva olo seka erilaiset aatteelliset tai eettiset syyt.

4.2 Huolestuneisuus ilmastonmuutoksesta
[lmastonmuutoksen todettiin olevan suosittu keskustelunaihe

lukuisilla foorumeilla; lehdissa, radiossa, televisiossa ja sosiaa-
lisessa mediassa. Taman pohjalta kysyttiin, ovatko vastaajat huo-
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lissaan ilmastonmuutoksista ja sen seurauksista. Arvioitaessa
asiaa asteikolla 1 - 5, selkeasti enemman oli asiasta huolissaan
olevia (arviot 4 tai 5) kuin vahemman tai ei lainkaan huolestuneita
(arviot 1 tai 2). Lahes joka viides ilmoitti olevansa erittdin huo-
lissaan, ja 37 % antoi huolestuneisuudelle toiseksi korkeimman
arvion 4. Vastaavasti vain 5 % ei ollut lainkaan huolissaan (1] ja
12 % antoi arvion 2 huolestuneisuudelleen (Kuvio 1).

Kuvio 1. Kuluttajien huolestuneisuus ilmastonmuutokses-
ta ja sen seurauksista.

Naisissa on selkeasti enemman ilmastonmuutoksesta huoles-
tuneita kuin miehissa (ka. 3,7 vs. 3,3; p<0,001). Vastaajien ialla
Jja asuinalueella Suomessa ei havaittu tilastollisesti merkitsevaa
yhteytta huolestuneisuuteen. Sen sijaan kuluttajien asumismuo-
dolla onvaikutusta; kerrostalossa asuvat ovat selkeastienemman
huolissaan kuin omakotitalossa tai rivi-/pari-/luhtitalossa asuvat
(3,6 vs. 3,4; p<0,05) (Kuvio 1).



4.3 Toimenpiteet hiilijalanjaljen pienentamiseksi

Kuluttajatutkimuksessa kuluttajille esitettiin yhdeksan erilaista
toimenpidetta, joilla hiilijalanjalkea voisi pienentaa. Vastaajilta
kysyttiin ovatko he aikeissa kayttaa tai jo kayttaneet jotain naista
toimenpiteista hiilijalanjalkensa pienentamiseen. Tuloksena oli,
etta suosituimmat tavat hiilijalanjaljen pienentamiseksi olivat
entista parempi jatteiden lajittelu, ruokahavikin pienentaminen
ja kierratys. Jatteiden lajittelulla merkittavasti tai ainakin jonkin
verran aikoo tai on jo pienentanyt hiilijalanjalkeaan perati 95 %.
Vastaavat luvut ruokahavikin pienentamisessa ja kierrattamisen
lisaamisessa olivat 90 % ja 83 %. Lahes 70 % aikoo kiinnittaa
huomiota liikkumiseen ja matkustamiseen eri kulkuvalineilla
seka muuttaa omia ruokailutottumuksiaan, jotta oma hiilijalan-
jalki pienenisi ainakin jonkin verran (Kuvio 2).

Kuvio 2. Aikooko vastaaja tai onko jo pienentanyt hiilijalan-
jalkeaan joillain nailla toimenpiteilla?

Vastaavat toimenpiteet esitettiin myohemmin lomakkeessa uu-
delleen, ja nyt kysyttiin miten helppona vastaajat pitavat naiden



muutosten toteuttamista omassa elamassaan. Vastausten perus-
teella suosituimmat tavat hiilijalanjaljen pienentamiseksi olivat
vastaajien mielesta samalla myos helpoimpia toteuttaa.

Kuviossa 3 on tarkasteltu aikomuksia/toteutuneita toimenpiteitd
hiilijalanjaljen pienentamiseksi ja sita miten helppona/vaikeana
toimenpiteiden toteuttamista pidetaan. Kuviossa pystyakseli on
Jjaettu kahtia merkittavasti ja jonkin verran vaihtoehtoja kuhunkin
kohtaan valinneiden kuluttajien suhteellisen osuuden keskiar-
volla (70 %). Vastaavasti vaaka-akseli on jaettu kahteen eri toi-
menpiteiden saamien 1 - 5 arvioiden keskiarvon mukaan (ka. 3,3).

Kuvio 3. Kuluttajien toimenpiteet hiilijalanjaljen pienen-
tamiseksi (merkittavasti tai jonkin verran) ja muutoksen
tekemisen helppous (asteikko 1 - 5, jossa 1=erittain vai-
keata, b=erittain helppoa).

Hiilijalanjaljen pienentaminen lentokoneella matkustamista va-
hentamalla on vastaajien enemmiston mielesta melko helppoa
(65 % vs. 3,7). Noin 70 % vastaajista aikoo pienentaa hiilijalanjal-
keaan ruokailutottumuksia muuttamalla ja kayttamalla ilmasto-
ystavallisempia kulkuvalineita. Naita toimenpiteita ei kuitenkaan
koeta kovin helposti toteutettaviksi: keskiarvot ovat 3,0 tai vahan
yli ja kaikkien helppousarvioiden keskiarvon alapuolella.



Noin puolet kuluttajista aikoo panostaa asuntoonsa, ja remon-
toida asunnon energiaa saastavammaksi tai muuttaa asunnon
energialahdetta ilmastoystavallisemmaksi. Naiden muutosten
tekemista ei kuitenkaan koeta helpoiksi: keskiarvot ovat lahella
kakkosta asteikolla, jossa 1 oli erittain vaikeata.

4.4 Hiilijalanjalkilaskurit kuluttajille

Toteutettaessa hankkeen kuluttajatutkimusta kevaalla 2020
olivat esimerkiksi suurimpien kaupparyhmien laskurit olleet
kuluttajien saatavilla noin puoli vuotta. Kyselyn vastaajista vii-
dennes oli jo tuona aikana tutustunut johonkin hiilijalanjalkilas-
kuriin. Kysymyksessa mainittiin esimerkkeina K-, S-ryhman ja
Nordean laskurit. Melko harvat olivat kuitenkaan viela ottaneet
jonkin laskurin kayttéonsa, sillé vain 8 % (53 vastaajaa) ilmoitti
seuraavansa hiilijalanjalkeaan jollain laskurilla. Laskurin kaytto
on kuitenkin sikali merkittavaa, etta lahes kaikki vastaajat, jotka
sita ilmoittivat kayttavansa, sanoivat sen myos vaikuttavan osto-
paatoksiinsa ainakin jonkin verran.

4.5 Hiilijalanjalkimerkintojen tarkeys

Hiilijalanjalkimerkintojen tarkeytta lahestyttiin kysymalla ovatko
vastaajat sellaisia kaupan tuotteissa havainneet. Reilu kolmannes
muisti nahneensa kaupassa elintarvikkeita, joissa olisi ollut mai-
ninta tuotteen hiilijalanjaljesta. Seuraavaksi kysyttiin hiilijalanjal-
kimerkinnan tarkeydesta tuotteiden pakkauksessa asteikolla 1=ei
lainkaan tarkea - 5=erittain tarkea. Vastauksissa olivat asteikon
aaripaat edustettuna lahes yhta suurilla osuuksilla. Noin joka
kymmenes kuluttaja ei pitanyt merkintaa lainkaan tarkeana ja
vastaavasti 9 % piti sita erittain tarkeana. Neutraalin kolmosen
valitsi 36 % kuluttajista. (Kuvio 4).



Kuvio 4. Tuotteen hiilijalanjalkimerkinnan tarkeys pakka-
uksessa kuluttajalle.

Kyselyssa oltiin myos kiinnostuneita siita, millaista hiilijalanjal-
jen suuruuden ilmaisevaa merkkia tai merkintatapaa kuluttajat
pitaisivat parhaana. Tata varten internetista haettiin esimerk-
keja kaytossa olevista/kaytossa olleista merkeista. Kyselyssa ei
kuitenkaan mainittu yrityksia tai tuotteita merkkien yhteydessa.
Loydetyt merkkiesimerkit olivat keskenaan hyvin samankaltaisia
ja lopulliseen lomakkeeseen niista valittiin viisi. (Kuvio 5). Vastaa-
jia pyydettiin arvioimaan kyseisten merkkien hyvyytta asteikolla
1- 5, jossa 1 oli huono ja 5 erittain hyva.

Kuvio 5. Kuluttajille kyselylomakkeessa esitetyt erilaiset
elintarvikkeiden hiilijalanjalkimerkinnat (Keskiarvot astei-
kolla 1 - 5, jossa 1=huono, b=erittdin hyva).

Vastaajat pitivat parhaana aarimmaisena vasemmalla olevaa
merkkia. Kuviossa 6 on eritelty tarkemmin tasta merkista esi-
tettyja arvioita. Merkki sai eniten hyvia arvioita; 58 % kuluttajista



antoi merkille arvion 4 tai 5. Neutraalisti arvioi vajaa kolmannes
antaen kolmosen javain vahan yli 10 % kuluttajista piti tata merk-
kia huonona. Vastaajia pyydettiin arvioimaan myos sanallisesti
jokaista merkkia. Lahes kaikki vastaajat, jotka pitivat voittaja-
kuviota hyvana tai erittain hyvana, kommentoivat vastaustaan
myos sanallisesti. Viidennes kaikista kuluttajista kommentoi
voittajakuvaa sanalla selkea. Muita positiivisia kommentteja olivat
myos lukuisat hyva, ihan ok, parempi kuin edellinen, helpostiym-
marrettava, informatiivinen. Eras vastaaja kommentoi arviotaan
5 seuraavasti: "Varmaan oppisin tarkkailemaan ja huomioimaan
ostoksia tehdessa.”

Kuvio 6. Kuluttajien mielesta paras hiilijalanjalkimerkinta
elintarvikkeeseen esitetyista vaihtoehdoista.

5 YHTEENVETO JA POHDINTAA

Tutkimus toteutettiin kevaalla 2020 ajankohtana, jolloin korona-
epidemia oli Suomessa alkuvaiheessa, joten sen vaikutukset eivat
todennakoisesti nay annetuissa vastauksissa.

Tutkimusaineiston laadukkuus pyrittiin takaamaan riittavan suu-
rella otannalla (n=701) ja otannan alueellisella edustavuudella.
Lisaksi aineiston hankinnassa kiinnitettiin huomiota siihen, etta



kaikkiikaryhmat olivat edustettuina. Tulosten voidaankin olettaa
antavan realistisen kuvan tutkimusajankohdan tilanteesta.

Vastausten pohjalta voidaan todeta, etta hiilijalanjalkea pienen-
tavista toimista helpoimmaksi koetaan jatteiden entista parempi
lajittelu. Se on myos toimenpide, joka useimmin toteutetaan
tai alotaan toteuttaa. Yleisesti hiilijalanjalkea ollaan valmiita
pienentamaan eniten toimilla, joissa muutosten tekemisen
koetaan olevan helppoa. Kaytannossa tama tarkoittaisi sita, etta
yhteiskunnan olisi jarkevaa panostaa sellaisiin rakenteisiin, jotka
tukevat hiilijalanjaljen pienentamista (esim. Ekopisteet).

Hiilijalanjaljesta puhuttaessa usein ruoka on keskeisessa ase-
massa. Saatujen tutkimustulosten mukaan kuitenkin esimerkiksi
ruokavalion muuttamisen merkitys hiilijalanjaljen pienentami-
sessa on melko pieni. Sen sijaan suurempi merkitys nayttaa
olevan ruokahavikin vahentamisella.

Tuotteiden hiilijalanjaljen suuruutta osoittavien merkkien tarkey-
desta kysyttaessa vastaukset jakautuivat voimakkaasti puolesta ja
vastaan. Tulevaisuudessa hiilijalanjalkimerkki saattaa kuitenkin
olla laskureiden kaltainen bandwagon-ilmio, joka leviaa kulut-
tajamarkkinoilla. Eli merkkien maaran kasvaessa myos niiden
tarve kasvaa.

Talla hetkellad ilmasto- ja hiilijalanjalkikeskustelu on osin peit-
tynyt koronapandemian alle, mutta se tulee kuitenkin edelleen
olemaan yksi lahitulevaisuuden megatrendeista. Siksi asian
tutkiminen ja seuraaminen on tarkeaa jatkossakin.

Artikkeli on valmisteltu osana Hiilijalanjalkilaskuri broileritiloille
-hanketta, ja haluamme kiittaa hankkeen ja taman artikkelin
rahoittamisesta Maaseuturahastoa, Atria Suomi Oy:a, A-Rehu
Oy:a seka Etela-Pohjanmaan Broileriyrittajat ry:ta.
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1 JOHDANTO

Artikkelin kirjoittajat ovat mukana valtakunnallisessa OIVA-
hankkeessa, jossa on muun muassa tuotettu Oivallista ohjausta
-verkkokurssi ura- ja opinto-ohjaajille. Hankkeen muita osa-
toteuttajia ovat Metropolia, Turun ammattikorkeakoulu, Lapin
Ammattikorkeakoulu ja Hameen ammattikorkeakoulu. SeAMKin
vastuulla oli tuottaa verkkokurssille osio henkilobrandayksesta,
jatama artikkeli perustuu kurssin Henkilobrandays sosiaalisessa
mediassa -osioon.

Tassa artikkelissa kasitellaan sosiaalisen median kanavia am-
matillisen henkilobrandayksen tyokaluina. Artikkelissa avataan
sita, mita asioita brandayksessa sosiaalisessa mediassa kan-
nattaa ottaa huomioon ja mita yhteista kanavien kaytossa henki-
lobrandayksen nakokulmasta on. Lisaksi esitellaan Facebookin,
LinkedIn:n, Instagramin, blogien ja vlogien erityispiirteita.



“Kaikilla on henkilobrandi. Se syntyy siita, miten tekee toita ja
miten kommunikoi yhteison kanssa. Se on luontaisesti syntynyt
kasitys tekijasta”, toteaa LinkedlIn- ja rekrytoinnin asiantuntija
Tom Laine ([viitattu 10.9.2020]). Laineen mukaan henkilébrandil-
la el kuitenkaan ole mitaan arvoa, jos sita ei saa missaan esiin.
Olisi hyva pyrkia viestimaan omasta osaamisestaan esimerkiksi
yli oman tyoyhteison rajojen. Vahva henkilobrandi tuo tyonteki-
jalle parhaimmillaan suurta lisaarvoa esimerkiksi tyopaikkaa
vaihtaessa.

Korkeakouluopiskelijan kannattaisi aloittaa tietoinen oman
osaamisen brandaaminen jo opiskeluaikana. Osaamisen sa-
noittamisen opetteleminen vie aikaa ja tulevaisuuden haaveiden
ja keinojen miettiminen tavoitteiden saavuttamiseen on koko
opiskeluajan kestava prosessi. Oma kommunikointitapa pitaa tun-
nistaa ja loytaa siihen liittyva sopiva sosiaalisen median kanava.

2 SOSIAALINEN MEDIA JA
HENKILOBRANDAYS

Riippumatta siita, minka kanavan oman osaamisen esille tuomi-
seenvalitsee, kannattaa pitaa mielessa some-nakyvyyden kulma-
kivet eli sisalto, tyyli ja saannollisyys. Kohderyhmaa kiinnostavan
sisallon luominen tarkkaan harkitulla tyylilla saannollisesti
itselle luontaisessa kanavassa mahdollistaa sen, etta brandays
onnistuu. Mista sitten tietaa, etta brandays on onnistunut? On-
nistumisen kriteereina voidaan pitaa mm. tyollistymista tai oman
ammatillisen verkoston kasvua.

Pongan (2020) Innowiselle tekemésséa kartoituksessa tutkittiin
eri somekanavien kayttoa (ks. kuvio 1). Ammatillisen verkoston
vahvistamiseksi kaytettiin eniten LinkedIn-palvelua (87 %). Mutta
myo6s Facebook (14 %], Instagram (11 %) seka Twitter (20 %) nou-
sivat tassa tarkoituksessa esille. YouTuben merkitys ammatillisen
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verkoston vahvistamisen valineena jai 5 %:iin, se on nyt selvasti
profiloitunut vilhdekayttoon.

Kuvio 1. Somepalveluiden kaytto eri tarkoituksiin
(P6nka 2020).

Sosiaalisen median kanavat mahdollistavat henkilobrandayksen
jokainen omalla tavallaan, Esimerkiksi Instagram mahdollistaa
kuvallisen kerronnan, Facebookissa taas kuva ja teksti seurus-
televat ja siella voi luoda erilaisia ryhmia eri asioiden ymparille.
LinkedIn on selkeasti ammatillisen osaamisen ja verkostoitumi-
sen paikka. Blogit ja vlogit mahdollistavat taas oman osaamisen
esilletuonnin syvallisemmin ja persoonallisemmin kuin muut
kanavat.

Viestinnan ammattilaiset ry:n omille jasenilleen tekemassa tut-
kimuksessa (Procom, [viitattu 9.9.2020]) tuli esille, etta viestin-
nan ammattilaiset kayttavat melko tasaisesti useita sosiaalisen
median kanavia ammatillisen osaamisensa esille tuomiseen.
Tutkimuksen mukaan vaikuttava henkilobrandi syntyy taita-
van viestinnan, rohkeuden, persoonallisuuden ja ammatillisen
osaamisen liitosta. Nain syntyy tunnettuutta, joka edelleen lisaa
henkilobrandin vaikuttavuutta.



Oikea todennettava osaaminen ja totuudellisuus korostuvat
tutkimuksen tuloksissa. Tama vahvistaa ajatusta, etta henki-
lobrandays ei ole mikaan henkilon paalle liimattu keinotekoinen
rakennettu kulissi, vaan se perustuu henkilon persoonaan ja
osaamiseen. Tutkimus vahvistaa myos kasitysta siita, etta so-
siaalisessa mediassa halutaan suositella julkaisuja, jotka ovat
sisallollisesti mielenkiintoisia ja/tai oman verkoston tuottamia.
Toisaalta voi olla hyva keskittya myos yhdesta kahteen sosiaa-
lisen median alustaan. Resursseja keskittamalla sosiaalisessa
mediassa voi luoda itselleen vahvan vaikuttaja-aseman ja nain
vahvistaa myos omaa henkilobrandiaan.

Millaista sitten on kiinnostava, henkilobrandia tehokkaasti ra-
kentava some-sisalto? Kaikki omien ammatillisten projektien
kuvaaminen, haasteet ja onnistumiset, kiinnostavat. Samoin
kiinnostavat oman alan koulutukset, uutuudet, tapahtumat ja
messut seka kommentit ja ajatukset niista. Kaikki vuodenaikoihin
liittyvat tervehdykset ja vinkit, huomionosoitukset seka palkinnot
ovat laadukasta some-sisaltoa. Alla listaa konkreettisista, mie-
lenkiintoisista postaus-sisalloista:

e Kerrotaan itsesta ja yrityksesta, esimerkiksi esitellaan
yrityksen tyontekijoita, jaetaan kuvia tyoarjesta.

e Viihdytetaan kertomalla alalta hauska fakta, esimerkki tai
tapahtuma.

e Jaetaan tietoa ja opetetaan. Jaetaan sisapiirin vinkki,
josta on oikeasti hyotya.

e Tehdaan tutoriaali alalle tarkeasta asiasta.

e Jaetaan hyva alan hyva sivusto ja kommentoidaan sita.

e Jos tormataan mielenkiintoiseen uutiseen maailmalta,
jaetaan se ja kommentoidaan.

e Esitellaan referenssina tuore tyonayte. Voidaan myos kiit-
taa yhteistyokumppania tai asiakasta.

e Jaetaan oman asiakkaan kommentti palveluista.

e Suositellaan tuotetta, menetelmaa, yhteistyokumppania.

e Testataan alalle tulleita uutuuksia ja kerrotaan mielipide.



3 SOSIAALISEN MEDIAN
KANAVIEN ERITYISPIIRTEITA
HENKILOBRANDAYKSEN
NAKOKULMASTA

3.1 Facebook

Facebook ei ehka ole suosituin sosiaalisen median kanava hen-
kilobrandaykseen, mutta sillakin on omat vahvuutensa. Alla on
muutama perusohje Facebookia henkilobrandaykseen kayttaville.
Ohjeet on koottu Salaterédn (2014) ja Summersin (2015) julkaisu-
jen pohjalta.

1. Valitse kaverisi huolellisesti.

Kannattaa olla vuorovaikutuksessa sellaisten henkiloiden kanssa,
jotka luovat brandia puolestasi. Tallaisia ovat oman opiskeluryh-
man jasenet, kollegat, tyoharjoittelupaikkojen ohjaajat, nykyiset,
entiset ja mahdolliset tulevat tyonantajat seka yhteistyokumppanit.

2. Muuta yksityisasetuksesi tarvittaessa.

Kannattaa miettia, mita paivityksia ja julkaisuja jakaa laajalle
joukolle, mita taas vain omille kavereille. Kaikki omaan tyohon
liittyvat julkaisut kannattaa laittaa julkiseksi.

3. Linkita Facebook-kanava muihin kayttamiisi sosiaalisen
median kanaviin.

4. Poista tagays-mahdollisuus valokuvista.

Nain voi suojata itseaan mahdollisesti vahingollisilta hyokkayk-
silta, mutta myos omilta hyvaa tarkoittavilta ystavilta, jotka voivat
tagata henkilon kuviin, jotka eivat tue taman henkilobrandia.

5. Valitse profiilikuva huolellisesti ja tayta taustatiedot
Tama ohje patee tietysti kaikkiin kanaviin. Hyvalaatuinen kuva,
joka jollakin tavalla kuvastaa persoonallisuutta, herattaa mielen-



kiintoa. Taustatietojen (kaikki ammattiin ja tyotehtaviin liittyvat)
pitaa olla ajan tasalla.

6. Tunnistaitsellesi luontainen identiteettinarratiivi, joka nakyy
myos sosiaalisen median julkaisuissasi.

Oma elama ymmarretaan pitkalti tarinoina, koska ne helpottavat
hahmottamaan sita, kuka mina olen. Narratiivi integroi yhteen
ne tarinat, joita ihminen itsestaan kertoo. I[dentiteettinarratiivi voi
liittya elamantyyliin, ihmissuhteisin ja sosiaalisuuteen, tiedon-
jakamiseen ja viestintaan, tyohon ja koulutukseen, ymparistoon
tai yksilollisyyteen. Kun pystyy tunnistamaan eniten kayttamansa
narratiivin, voi sita kayttaa hyodykseen, muuttaa tai laajentaa.

7. Liity ryhmiin.

Facebookissa voi LinkedInin tavoin liittya erilaisiin ryhmiin, jotka
liittyvat omaan tyohon, harrastuksiin tai kiinnostuksen kohteisiin.
Tama auttaa verkostoitumisessa ja lisaa profiilin uskottavuutta.

8. Postaa mielenkiintoista sisaltoa.

Kannattaa kirjoittaa asioista, jotka ovat kirjoittajalle ammatillisti
ja henkilokohtaisesti tarkeita. Myos itsea kiinnostavien julkai-
sujen jakaminen rakentaa henkilobrandia. Asioista kannattaa
olla jotakin mielta, koska hajuton ja mauton postaus ei kiinnita
kenenkaan huomiota, eika niin ollen myoskaan rakenna positii-
vista henkilobrandia.

3.2 LinkedIn

Microsoftin omistama LinkedIn on suosituin ammatillinen ver-
kostoitumisymparisto. Se on Suomessa pitkaan ymmarretty
teknisten ja kaupallisten alojen toimintaymparistona, mutta
tilanne on muuttunut ja sielta loytyy jo kaikkien alojen edusta-
jia. LinkedIn kayttajia oli Suomessa vuonna 2019 1,2 miljoonaa
(Ronnqvist 2020). LinkedIn on suosittu rekrytointikanava, mutta
siella on mahdollista tarjota omaa osaamista potentiaalisille



tyonantajille. Seuraava ohjeistus mukailee Laineen LinkedIn
Megaopasta (Laine 2020).

Oma profiili kuntoon

Henkilobrandayksen kannalta on tarkeaa rakentaa oma profiili
huolellisesti. Studiotason hyva laatuinen omakuva on tarkea
ensivaikutelman tekija. Myos taustakuvalla luodaan mielikuvaa
ja silhen kannattaa panostaa. Jos henkilobrandia varten on luotu
selkea visuaalinen ilme, niin se kannattaa tuoda esille.

Oman osaamisen kuvaaminen kaytannon tasolla on erittain
tarkeaa. Kerrotaan, mita on tehty ja miten, seka minkalaiset
tyotehtavat kiinnostavat. Hakusanojen maarittelyn avulla tehdaan
oma osaaminen loydettavaan muotoon. Oma osaaminen kuvataan
englanniksi, koska LinkedIn:ssa haut tehdaan silla.

Verkoston rakentaminen

Facebookissa valitaan tietoisesti rajattu tuttavapiiri, mutta
LinkedIn:ssa pyritaan verkostoitumaan kaikkien mahdollisten
henkiloiden kanssa. Verkostoa voi lahtea rakentamaan aikai-
semmista opiskelutovereista, opettajista, entisista kollegoista,
messuilla ja konferensseissa tavatuista mielenkiintoisista ihmi-
sista seka vapaa-ajan tutuista. Vapaa-ajan tutut todennakaisesti
edustavat erialaa kuin itse ja tuovat siten mukanaan mielenkiin-
toisia verkoston jasenia.

LinkedIn jakaa verkostot kolmeen tasoon. Ensimmaiseen tasoon
kuuluvat ihmiset, jotka tunnetaan. Sopivana maarana pidetaan
500 - 1000 henkiloa. Tama taso on se, joka maarittelee postaus-
ten jatkokasittelyn Linkedin algoritmeissa. Mita nopeammin he
reagoivat, sen paremman nakyvyyden postaus saa. Toiseen ta-
soon kuuluvat tuttujen henkiloiden verkoston ykkostason jasenet.
Myds heidan reagointinsa postauksiin vaikuttaa sen nakyvyyteen.
Kolmanteen tasoon kuuluvat muut, ja heidan merkityksensa ei
ole nakyvyydelle suurta.



Toimiva postaus

LinkedIn:ssa voidaan jakaa kuvaa, videoita seka tekstia. Teks-
timuotoinen paivitys saa parhaimman nakyvyyden. Toimivana
postauksena pidetaan 150 merkkia ja isommat artikkelit kan-
nattaakin linkittaa omaan blogiin. LinkedIn tukee tekstimuotoista
paivitysta, koska se saa lukijat pysymaan palvelun parissa. Laa-
dukas keskustelu aktivoi lukijat ja omaan postaukseen kannattaa
lisata kysymys loppuun ja siten aktivoida keskustelua edelleen.

Kuva herattaa mielenkiinnon, mutta jos kuvaan ei liiteta tekstia,
saa se huonomman laatupisteytyksen ja nakyvyyden. Videon
merkitys kasvaa myos ammatillisessa keskustelussa ja tiedonja-
ossa. Jos kuitenkin video linkittyy esimerkiksi YouTube-palveluun
saa se huonoimmat laatupisteet, koska se vie lukijat kilpailevan
palvelun piiriin. Linkedin:iin voi ladata myos suoraan videoita,
jolloin niiden laatupisteytys kasvaa.

Koska postausten nakyvyys riippuu siita, kuinka moni niihin
reagoi kahden tunnin aikana, ne kannattaa julkaista silloin, kun
ihmiset ovat LinkedIn:ssa. Parhaimpia aikoja ovat aamu- ja ilta-
paivan kahvitunnit seka sunnuntai-ilta. Moni aloittaa tyoviikkoon
orientoitumisen sunnuntai-iltana ja kay pikaisesti lukemassa
LinkedIn paivityksia.

LinkedIn:n ammatilliset verkostot

Eri aloille on muodostunut LinkedIn:iin omia ammatillisia ryh-
mia, joihin kannattaa liittya. Ryhmat voivat olla suomalaisia tai
kansainvalisia. Nakyvyys ammatillisessa keskustelussa kasvattaa
verkostoa ja myos vahvistaa kuvaa henkilobrandista alan edus-
tajien mielissa.

3.3 Vlogit ja blogit

Blogit tai vlogit ovat jokaiselle saavutettavissa oleva oma julkai-
sukanava. Niiden kaytto ei edellyta suurta ammattitaitoa, eika



sisaltoon vaikuta kukaan ulkopuolinen. Blogin avulla saadaan
omaa osaamista helposti ja jopa ilmaiseksi esille. Toki se vaatii
viitseliaisyytta, saannollisyytta ja tavoitteellisuutta.

Blogi on helppo tapa vahvistaa omaa brandinakyvyytta. Omassa
blogissa pystyy hallinnoimaan sisaltoa ja sen kerronnan persoo-
nallista tyylia. Blogin pohdittu visuaalinen ilme on myos vahva
valine oman brandin erottuvuuden parantamisessa.

Blogin perustaminen

Tarkea osa blogia on sen nimi. Henkilobrandayksen kannalta
oman nimen kaytto on perusteltua. Mutta jos nimi on tavanomai-
nen, niin on tarkistettava, ettei se ole jo kaytossa. Tasta voi aiheuta
sekaannuksia, varsinkin jos kyseessa on saman alan blogit. Omaa
nimea voi joutua myos hieman varioimaan, jos kayttaa ilmaisia
blogialustoja. Blogin nimivoi liittya myos aiheeseen ja sen kasit-
telytapaan (Huono Aiti) tai nimen3 voi kayttd3 yrityksen nimea.

Blogi perustetaan alustalle, joita on ilmaisia ja maksullisia tai
sitten omalle domainille. Valmiit blogialustat ovat helppoja ottaa
kayttoon, ja niilla on jatkuva tekninen tuki ongelmatilanteissa.
Tietoturva-asiat ovat myos automaattisesti hoidossa. Itse ei
kuitenkaan paase vaikuttamaan niilla tapahtuvaan mainontaan
seka blogin sisalto ei valttamatta ole omassa hallussa.

Googlen omistama Blogger (omablogi.blogspot.com) on ilmainen
alusta ja sen luomiseksi tarvitaan vain Google-tili. Blogger on
helppokayttoinen ja siina on valmiina paljon erilaisia tyylej3, joita
voi jossain maarin muokata. Jos oman blogin haluaa myohemmin
siirtaa toiseen alustaan, se on tehty suhteellisen vaikeaksi. Blog-
geri sopii hyvin aloittavalle blogistille. Wordpress.com (omablogi.
wordpress.com) on my6s ilmainen blogialusta, jossa on Bloggeria
enemman valmiita tyyleja, seka ilmaisia etta maksullisia. Kaytto
on yhta helppoa. Tyyleja pystyy joissain maarin muokkaamaan
haluamakseen.



Wordpress.org on maksullinen blogialusta, jossa on kaytossa
kaikki muokkausmahdollisuudet. Tama vaatii kuitenkin jo jon-
kin verran koodaustaitoja. Blogia varten joudutaan hankkimaan
erillinen domain eli verkko-osoite, jonka nimen voi itse paattaa
haluamakseen (omablogi.fi]. Samoin joudutaan hankkimaan
webhotellista tilaa blogin julkaisupaikaksi. Blogilla ei ole teknista
tukea tai tietoturvaa, vaan naista on blogin pit3ja itse vastuussa.

Blogiyhteiso voi olla myos varteenotettava vaihtoehto, jos loytyy
omaan brandiin sopiva yhteiso. Blogiyhteisot keskittyvat eri tee-
moihin kuten lifestyleen, matkailuun jne. Blogien siirto toiselle
alustalle myohemmin on tehty yleensa hyvin vaikeaksi.

Vlogit

Litkkuva kuva somessa kasvattaa jatkuvasti suosiotaan, mutta se
on myos toisaalta sukupolvikysymys. Nuoret ja nuoret aikuiset
jakavat ja kuluttavat elavaa kuvaa omasta elamastaan luonte-
vasti ja vanhemmat sukupolvet lukevat mieluummin tekstia ja
katsovat kuvia.

Miten henkilobrandi voi nakya videolla ja miten voi erottautua?
Tarkeinta on oma persoona ja oma tapa esittaa asioita. Videon
avulla voi tuoda omaa persoonaa ja tyylia helpommin ja aidommin
esille, mutta lilkkkuva kuva on myds armoton. Aihepiiri kannattaa
pitaa selkeana ja sen kasittelytapa yhtenaisena. Vlogin erottu-
vuutta voi parantaa myos hyodyntamalla systemaattisesti erilaisia
kuvakulmia ja pyrkimalla aina omanlaiseen tunnelmaan. Video-
kerronta ja kuvaustyyli voi olla kasivaraista ja dokumentoivaa
tai sitten selkeammin kasikirjoitetumpaa ja teknisesti laaduk-
kaampaa. Samoin kuin blogiteksteissa, napakat, lyhyet ja hyvin
kasikirjoitetut videot ovat tehokkaimpia. Tietotulvan kilpaillessa
huomiostamme, tiivis kerronta erottuu edukseen.

Googlen omistama Youtube on talla hetkella suosituin kanava liik-
kuvalle kuvalle ja sinne pystyy kuka tahansa perustamaan oman



tv-kanavan Google-tilin avulla. Vlogin pitaminen vaatii hieman
enemman teknista osaamista ja valineita kuin blogi. Laadukas
videokamera ja lisavalaistus voivat olla jatkossa harkittavia inves-
tointeja, mutta nykyisten alypuhelimien kamerat kuvaavat varsin
hyvalla laadulla ja niilla voi paasta jo pitkalle. Suoraan kamerasta
harvemmin tulee sinallaan julkaisukelpoista materiaalia eli jon-
kin videoeditointiohjelmiston hallinta on myos tarpeen.

Pongan (2020) katsauksessa tutkittiin, minka tyyppiset videot
olivat suosittuja katsojien keskuudessa. Parhaimman vastaan-
oton saivat mobiililaitteille sovitetut videot eli neliomainen rajaus
videoruudulla toistuu mobiililaitteissa parhaiten. Videon teksti-
tys toimii myos paremmin kuin puhuvat kasvot, koska videoita
katsotaan usein paikoissa, jossa on taustamelua, tai tilanteessa,
jossa aanta ei voi pitaa paalla. Tehokkaimmaksi aloitusnaytoksi
on osoittautunut kuvan ja tekstin yhdistelma. Sen avulla voidaan
kertoa valmiiksi videon sisallosta ja helpottaa katsojan valintaa.

Isommat kokonaisuudet kannattaa jakaa julkaisujen sarjaksi,
koska isojen tekstimassojen tai pitkien videoklippien lapikaynti
on tyolasta. Julkaisujen saannollisyys on myos tarkeampaa
kuin tiheys. Kohderyhma tottuu siihen, etta julkaisuja voi tulla
paivittain, viikoittain tai kerran kuukaudessa. Epasaannallinen
julkaiseminen aiheuttaa sen, etta kanavalla kaydaan turhaan, ja
muutaman turhan kaynnin jalkeen turhaudutaan ja poistutaan
lopullisesti. Hyvaa palvelua on se, etta kerrotaan julkaisurytmi.

3.4 Instagram

Instagram on visuaalisen kuvan ja videon jakamiseen tarkoitettu
palvelu. Sita ovat perinteisesti hyodyntaneet luovan alan edustajat
(valokuvaajat, media-ala jne.), mutta siita on viime vuosina tul-
lut yha merkittavampi henkilobrandayksen kanava myos muille
ammattialoille. Sovellusta hyodynnetaan lisaantyvassa maarin
myos vaikuttajamarkkinoinnissa. Kyseessa on markkinointiyh-



teistyo, jota yritykset toteuttavat tunnettujen Instagram-kayttajien
kanssa.

Kayttajatunnus kannattaa valita sellaiseksi joka parhaiten kuvaa
kayttajatilin sisaltoa. Sosiaalisessa mediassa on olennaista, etta
sinut loydetaan. Instagram-profiili toimii eraanlaisena portfoliona.
Se kannattaa linkata osaksi cv:ta seka tyohakemukseen. Osuvan
kayttajanimen lisaksi bioon kannattaa tiiviisti kuvata yhteystiedot
ja osaaminen. Erottuvan profiilin tunnusmerkkeja ovat myos vi-
suaalinen identiteetti, persoonallisuus (aitous), uniikkius, seka
em. yhteistyot muiden Instagram-kayttajien kanssa. Kunnolla
mietitty Insta-profiili voi kerata suuriakin seuraajamaaria ja tata
kautta tuoda vahvemmin esille omaa henkilobrandia sovelluk-
sessa. Myos autenttisuus ja aihetunnisteiden eli hastagien kaytto
kuuluvat keskeisina ominaisuuksina Instagramiin. (Sirkia 2017.)

Mietitty Instagramiin luotu henkilobrandi toimii myos toiseen
suuntaan. Yritykset ja tyopaikat hyodyntavat Instagramia yha
enenevassa maarin ja tyonhakijan kannattaakin tutustua mah-
dollisiin tyonantajiin heidan Instgram-profiiliensa kautta.

Yritysten Insta-profiilista voi loytya
e tietoa siita, minkalaisiin yhteyksiin tyoantaja on tagatty
e tietoa yrityksen arvoista, yhteistyokumppaneista ja kayn-
nissa olevista projekteista
e avoinna olevat tyopaikat
e vinkkeja niin sanotuista piilotyopaikoista, jotka eivat ole
viela julkisessa haussa.

Kehittynyt teknitkka mahdollistaa kuvien muokkaamisen ja erityi-
sesti Instagramissa sithen kannattaa kiinnittaa huomiota. Vaihtu-
vien kuvakulmien ja tehosteiden mietitty kaytto tehostavat viestin
perille menoa ja osaltaan vahvistavat kayttajan henkilobrandia.
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1 JOHDANTOA

Tutkimus-, kehittamis- ja innovaatiotoiminta (tésta eteenpéin
TKI) perustuu yhteistyhon ja vahvaan vuorovaikutukseen eri
sidosryhmien kanssa. Usein paaasiallisena kohderyhmana TKI-
kehittamishankkeissa ovat tietyn toimialan pk-yritykset tietylla
alueella, tassa tapauksessa matkailu- ja palvelualan yrityk-
set Etela-Pohjanmaalla. Lisaksi valilliset vaikutukset yltavat
laaja-alaisesti koko alueelle lapileikkaavasti muille toimialoille,
kehittajatahoihin, yhdistyksiin, kuntiin ja kaupunkeihin seka
paikallisiin asukkaisiin. Matkailun kehittamishankkeissa tavoit-
teena on lisata maakunnan vetovoimaisuutta ja elinvoimaa, mika
vaikuttaa pitkalla aikavalilla niin elinkeinoelamaan, asumiseen
kuin matkailuunkin positiivisesti. Lisaksi on huomionarvoista,
etta myos kehittajien kuten hanketyontekijoiden osaaminen ja
asiantuntijuus kehittyvat kaiken taman rinnalla.



Kehittamishankkeet yrityksille ja koko alueelle ovat erityisen
tarkeita perustoimintojen kehittamisessa seka alueen vetovoi-
maisuuden ja elinvoimaisuuden lisaamisessa. Hanketyolla on
myos merkittava rooli yritysten ja ammattikorkeakoulun yhteis-
tyossa. On selvaa, etta hanketyontekijan rooli TKI-toiminnassa
on olennainen kehittamisen jatkuvuuden ja laadun kannalta.
Kehittaminen on pitkajanteista tyota, jossa tulokset nakyvat usein
vasta myohemmin, joskus jopa vuosien paasta. Oman osaami-
sen kehittamisen mahdollisuus TKI-tyossa motivoi ja tukee
tyoskentelya vaihtelevissa tilanteissa ja joskus jopa haastavien
asiakokonaisuuksien ja roolien aarella. Samaan aikaan TKI-tyo
mahdollistaa hankkeille valttamattomia arjen ahertajia.

Tassa artikkelissa tarkastellaan matkailun TKIl-toimintaa
SeAMKIin liiketoiminnan ja kulttuurin yksikon matkailutiimissa
tyoskentelevien asiantuntijoiden nakokulmasta ottaen huomi-
oon sen mukanaan tuomat haasteet ja mahdollisuudet seka
asiantuntijuuden ja oman osaamisen kehittamisen. Artikkelis-
sa tarkastellaan matkailun TKI-tyota kolmen case-esimerkin
kautta, jotka ovat 1) projektipaallikko matkanjohtajana, 2) TKI-
tyosta tukea opetukseen ja 3] opinndytetyon tekeminen osana
kehittamishanketta. Ensimmainen case-esimerkki kasittelee
projektipaallikon roolia ja tehtavia kehittamishankkeissa, mitka
ovat usein moninaiset alansa asiantuntijasta, talousosaajaan ja
aina matkanjohtajan rooliin saakka. Toisessa case-esimerkissa
pohditaan opettajan tyoskentelya kehittamishankkeissa, mika
mahdollistaa opettajalle uuden, ajankohtaisen tiedon siirtamisen
opetukseen seka jatkuvan oman asiantuntijuuden kehittymisen
omalla alallaan. Kolmas case-esimerkki kuvaa hanketyontekijan
opiskelua tyon ohella osana kaynnissa olevaa kehittamishan-
ketta ja sen mukanaan tuomia mahdollisuuksia ja haasteita.
Lopussa pohditaan viela hanketyontekijan oman osaamisen ja
asiantuntijuuden kehittymisen suhdetta alueelliseen matkailun
kehittamiseen ja sen jatkuvuuteen.



2 PROJEKTIPAALLIKKO
MATKANJOHTAJANA

Muutosvauhtinen matkailuelinkeino asettaa alalla tyoskente-
leville monenlaisia haasteita ja mahdollisuuksia. Matkailualan
asiantuntijoiksi ja projekteihin hanketyontekijoiksi haetaan
moniosaajia, jotka hallitsevat niin toimialan kuin hankkeen
johtamisen taidot. Matkailuhankkeiden tyopaikkailmoituksissa
haetaan usein idearikasta, innostunutta, joustavaa, innovatiivis-
ta henkiloa, joka tuntee matkailun markkinoinnin, myynnin ja
erityisesti nykyisin digitalisaation. Tyontekijan tulisi myos hallita
erilaiset viestimisen taidot. Lisaksi hanketyontekijoilta odotetaan
erinomaisia vuorovaikutustaitoja, organisointikykya ja itsensa
johtamisen taitoa. Ollakseen hyva asiantuntija tai hanketyontekija
ei kuitenkaan tarvitse hallita aivan kaikkea, vaan hanketyosken-
tely myos kehittaa tyontekijoita TKI-osaajina.

2.1 Projektipaallikko nakoalapaikalla

Suomessa koulutusorganisaatiot ovat tiiviisti mukana matkailun
alueellisessa kehittamisessa. Myos Seindajoen ammattikorkea-
koululla on keskeinen rooli etelapohjalaisen matkailun kehit-
tajana. Tyo tapahtuu paaosin kehittamishankkeilla ja niilla on
toteutettu ajankohtaisia teemoja. Hankkeiden suunnitteluun ja
toteutukseen osallistuvat TKI-toiminnasta vastaavat alan asian-
tuntijat.

Matkailu on palveluala, joka omaa suuren kasvupotentiaalin ja
sen kerrannaisvaikutukset ovat laajat. Matkailun kehittamiseen
Jja kehittymiseen vaikuttavat monet erilaiset yhteiskunnalliset te-
kijat. Myos megatrendeilla ja trendeilla seka yksittaisilla ilmioilla
ja yllattavilla tapahtumilla on vaikutuksensa matkailuun. (Tyo-
ja elinkeinoministerio 2019.) Asiantuntijoilla on mahdollisuus
seurata mita matkailussa tapahtuu maailmalla ja kotimaassa ja



siten ohjata alueensa kehittamistoimenpiteita hankkeiden ja TKI-
toiminnan kautta. Asiantuntijoiden tehtavana on tunnistaa ajan-
kohtaiset kehittamisen karjet, joilla nahdaan olevan merkitysta
alueen matkailulle. Tehtavana on myos huolehtia, etta alueellista
kehittamistyota tehdaan samansuuntaisesti ja samanaikaisesti
kansallisen kehitystyon kanssa.

TKI-toiminta vie hankkeissa tyoskentelevat nakoalapaikoille
myos eri sidosryhmien kautta. Tyo on verkostoitumista ja yh-
teistyon tekemista eri toimijoiden kanssa ja eri alueiden kesken.
Asiantuntijuuden kehittymisen kannalta on tarkeaa osallistua
matkailualan erilaisiin tilaisuuksiin ei vain tiedonhankinnan
takia vaan myds verkostoitumisen vuoksi. Syntyneita verkostoja
voidaan hyodyntaa TKI-toiminnassa. Hankkeet mahdollistavat
laajan toimintaympariston ja asiantuntijat toimivat myos linkkina
eri toimijoiden valilla. Yrittajien kanssa kaytavat keskustelut an-
tavat tarkeaa tietoa elinkeinon nykytilasta ja kehittamistarpeista.
Asiantuntijoita pyydetaan usein esimerkiksi eri hankkeiden oh-
jausryhmiin. Hanketyontekijoiden asiantuntijuutta hyodynnetaan
myos paikallisesti paatoksenteon tukena.

Tyoskentely TKl-asiantuntijana antaa mahdollisuuden oman
osaamisen kehittymiseen. Hankkeissa etsitaan ajankohtaistietoa
hankkeiden teemoihin liittyen. Tarjolla olevaa informaatiota on
runsaasti ja niiden lapikaynti seka analysointi vievat aikaa. Se
on ajoittain haasteellista, silla tyoajasta suurin osa kuluu itse
hankkeen toteuttamiseen. Omaa osaamisen kehittymista tukee
myos mahdollisuus kayttaa erialojen asiantuntijoita hankkeiden
toteutuksessa.

2.2 Projektipaallikko mahdollistaja

Projektipaallikon tehtavana on tukea ja auttaa loytamaan mah-
dollisia ratkaisuja koko toimialaa hyodyttavasti eika niinkaan
suoraan yksittaiselle yritykselle.



Rahoitusinstrumenttien tunteminen ja niiden hyodyntamisen
mahdollisuudet vaikuttavat siihen millaisia hankkeita voidaan
toteuttaa. Haasteena on usein yleisten kehittamishankkeiden
sovittaminen yritysten toiveisiin. Tama on haasteellista hanke-
suunnitelmaa laadittaessa, jotta toteutettavat toimenpiteet nah-
daan tarpeeksi hyodyttavina yritysten nakokulmasta ja siita ollaan
valmiita maksamaan. Perinteisesti Etela-Pohjanmaalla on to-
teutettu kehittamishankkeita, joissa kerataan yksityisrahoitusta.
Projektipaallikon tehtavana on innostaa alueen matkailuyrittajat
mukaan hankkeisiin ja saada kohderyhmat ymmartamaan mita
hyotya osallistuminen tuo tullessaan.

Toimenpiteiden tulokset nakyvat usein vasta hankkeen paatyttya,
jopa vuosien paasta. Rahoittajien toiveena on, etta hankkeiden
vaikuttavuutta tuodaan esille. Sen mittaamista pitaisi osata miet-
tia jo hankkeen suunnitteluvaiheessa. Samoin suunnitteluvai-
heessa asiantuntijoiden on kyettava hahmottamaan asioiden ke-
hittyminen pitkalla aikavalilla ja asettamaan realistisia tavoitteita,
joihin kyetaan myos sitoutumaan. Tehdyt toimenpiteet aloittavat
kohderyhmassa aina jonkinlaisen prosessin, joka ilmenee eri
tavoin. Hankesuunnitelman mukaisiin tavoitteisiin paaseminen
palkitsee, mutta yhta lailla nopeasti nahtavat pienetkin muutok-
set kertovat siita, etta matkailualan kehittaminen hankkeilla ja
TKI-toiminnalla on tarkoituksenmukaista. Vaikuttavuutta tulisikin
osata mitata lapi koko hankkeen toteutuksen eika vasta hankkeen
loputtua, kun arvioidaan hankkeen tuloksia.

Etela-Pohjanmaalla matkailun kehittaminen toteutetaan la-
hestulkoon kokonaan yleisilla kehittamishankkeilla. Osa alan
kasvua ja yritysten kehittamista vaativista toimenpiteista jaa
toteuttamatta, koska niille ei loydy tarvittavia resursseja, lahinna
toimenpiteille sopivia rahoitusmuotoja. Suomessa on alueiden
valisia suuriakin eroja, kun tarkastellaan mita toimenpiteita
hankkeilla on toteutettu. Etela-Pohjanmaalla matkailun kehit-
taminen hankkeilla on selkeasti rajatumpaa verrattuna muuhun
Suomeen. Koska sopivat instrumentit tai resurssit puuttuvat jaa
myos asiantuntijuuden hyodyntaminen vajaakaytolle.



2.3 Projektipaallikko matkassa mukana

SeAMKissa matkailualan hankkeita on tehty jo vuosia, pienem-
mista yritysryhmahankkeista laajempiin koordinaatiohankkeisiin.
Olipa hanke iso vai pieni budjettinen, lyhyt- vai pitkakestoinen,
hanke toteutetaan samalla pieteetilla. Jokainen hanke myos
haastaa projektipaallikon asiantuntijuutta, mutta opettaa myos
tyontekijoitansa. Paitsi, etta projektipaallikon taytyy hallita hank-
keen lapivienti toimenpiteiden ja talouden osalta aikataulussa,
taytyy myos hallita hankkeen toimenpiteiden suunnitteleminen
ja toteuttaminen. Hankkeet eivat aina toteudu suunnitelman mu-
kaisesti ja tallaisissa tilanteissa taytyy osata reagoida ja hakea
uusia ratkaisuja.

Vaikka projektipaallikon tehtavana on huolehtia hankkeen suun-
nitelmallisesta toteutumisesta, taytyy myos osata antaa asioiden
tapahtua. Nurkan takana voi olla jotakin odottamatonta, joka pal-
velee tavoitteiden saavuttamista ja edistaa matkailuelinkeinon ke-
hittymista. Hankkeissa pyritaan aina lujittamaan olemassa olevia
verkostoja ja luomaan uusia. Sita voi ei tehda pakottamalla, vaan
luomalla puitteita kanssakaymiseen ja nostamalla esiin hyvia
kaytanteita. Menestyakseen matkailuyrittajan on tehtava yhteis-
tyota ja on palkitsevaa huomata, kun hankkeiden aikana syntyy
uusia kumppanuuksia ja osallistujat oppivat toisiltaan. Tai jotakin
opittua otetaan kaytantoon, vaikka jokin opintomatkalla koettu
asia. Projektipaallikko toimii ikaan kuin matkajohtajana, joka vie
hankkeeseen osallistuvat uusiin maisemiin. Joskus kay kuitenkin
niin, etta hyvasta yrityksesta huolimatta matka ei onnistu toivo-
tulla tavalla. Hankkeissa voi olla omat ilmakuoppansa, joita ei voi
ennakkoon nahda, mutta sen sijaan helpommat maakuopat on
seuraavalla kerralla mahdollista vaistaa tai korjata koko-naan.
Yritysten ja hanketyontekijoiden nakokulmasta paamaaraa tar-
keammaksi usein muo-dostuukin yhdessa kuljettu matka.



3 TKI-TOIMINNASTA TUKEA
OPETUSTYOHON

Korkeakouluopettajien tyo on viimeisen vuosikymmenen aika-
na ollut murroksessa. Tyohon on opetuksen lisaksi tullut uusi
ulottuvuuksia muun muassa palveluliiketoiminnan ja hanketyon
muodoissa. Erityisesti hanketyon osuutta korkeakouluopettajan
vuosityoajassa on lisatty viimeisten vuosien aikana, jotta kos-
ketus yritysrajapintaan ja tietoisuus alan kehityksessa nakyisi
yha vahvemmin opetuksessa. Opettajat eivat siis tyoskentele
korkeakoulu-umpiossa vaan havainnoivat monin eri tavoin ken-
talla tapahtuvia muutoksia ja siirtavat parhaassa tapauksessa
uuden tiedon suoraan opiskelijoille ja tulevaisuuden osaajille.

3.1 Tyoelamalahtoiset korkeakouluopettajat

Suomessa ammattikorkeakoulut ovat vahvoja aluekehittaja-
organisaatioita. Ammattikorkeakoulujen tuleekin lain mukaan
harjoittaa korkeakouluopetusta palvelevaa seka tyoelamaa ja
aluekehitysta tukevaa ja alueen elinkeinorakenteen huomioon
ottavaa soveltavaa tutkimus- ja kehitystyota. Ammattikorkea-
koulujen tehtavana on opetuksen lisaksi toiminta-alueensa
elinkeinoelamaa palveleva kehitystyo seka alueen yritysten
kansainvalistymisen ja kasvun tukeminen. (L 14.11.2014/932.)
Ammattikorkeakouluilla on siis luontainen rooli alueen TKI-
hankkeiden suunnittelijana, toteuttajana ja koordinoijana. SeAMK
on vuosikymmenia toteuttanut lukuisia kehittamishankkeita
strategisten paino- ja vahvuusalojen mukaisesti (SeAMK strategia
2020). Matkailuliiketoiminnan kehittdminen on nostettu vuonna
2019 yhdeksi Yrittajyys ja kasvu -painoalan teemaksi, mika on
entisestaan vahvistanut matkailun kehittamishankkeiden roolia
ammattikorkeakoulussa.

Tyoelamalahtoisyytta halutaan edistaa ammattikorkeakou-
luopetuksessa, jotta opetus yliopistotutkintojen rinnalla olisi



kaytannollisempaa ja ammatillisemmin suuntautuvaa. Selvitys-
ten mukaan erityisesti opettajien pitka opettajakokemus ilman
kiintedaa suhdetta ulkopuoliseen tyoelamaan johtaa helposti
opetussisaltojen teoretisoitumiseen ja etaantymiseen kaytannon
tyoelamasta. (Ammattikorkeakoulujen tydelamalahtoisyyden ke-
hittaminen 2009.) Ty6elamalahtoisyyden edistamiseen on erilaisia
keinoja kuten kurssien tai opinnaytetdiden yritystoimeksiannot,
tyoelamajaksot tai TKI-kehittamishankkeet. Aluekehittamistyon
ollessa merkittavassa roolissa ammattikorkeakouluissa myos yha
useampi korkeakouluopettaja osallistuu TKI-kehittamishank-
keisiin opetuksen rinnalla osana tyoelamayhteistyon lisaamista.
Tyoelamalahtoisyys on edelleen kuitenkin pitkalta opettajalah-
toista, joten uusia tapoja kannustaa opettajia lisaamaan tyoela-
makontakteja ja -yhteistyota tulisi kehittaa organisaatiotasolla.

Opettajuus on ollut jo vuosikymmenen murroksessa rikkoen
perinteisia opettajan rooleja ja vastuita. Tama on erityisesti
nahtavissa korkeakouluissa ja ammatillisen koulutuksen oppi-
laitoksissa, joissa opetuksen luonne on muuttunut yha enemman
ilmiopohjaiseen ja sen lisaksi itsenaisempiin opiskelumenetel-
miin. Korkeakouluissa painotetaan opiskelijan itseohjautuvuutta
ja vastuuta opintojen etenemisesta. Opettajuus korkeakouluas-
teella perustuu yha vahvemmin yhdessa oppimisen periaattee-
seen, jossa kokemuksia ja osaamista jaetaan opiskelijaryhmassa
seka opiskelijoiden etta opettajan kesken. Opettajan rooli pelk-
kana tiedon jakajana on haviamassa ja opettajuus rakentuu yha
vahvemmin ohjaamiseen, sparraamiseen ja opiskelijan omien
vahvuuksien loytamisen tukemiseen.

3.2 Kokemuksia hanketyon ja opettajuuden
yhdistamisesta

SeAMKissa useimmat tai kaikki opettajat osallistuvat opetustyon
ohella hankkeiden ideointiin, suunnitteluun ja toteuttamiseen. Se
onyksi keino kurssitoimeksiantojen ja hankkeistettujen opinnay-



tetoiden ohjaamisen ohella lisata opettajien tyoelamalahtoisyytta
ja kehittaa opettajan osaamista. Yleisesti se tuo myos mielekkyyt-
ta opettajan tyohon lisaamalla tyon monipuolisuutta, haasteita ja
tarjoaa mahdollisuuden oman osaamisen kehittamiseen. Hanke-
tyo mahdollistaa myos verkostojen laajentamisen seka tiivimman
yhteistyon alueen yrit-tajien kanssa. Hyodyt ovat siis moninaiset
seka opettajalle, opiskelijoille etta koko organisaatiolle.

Parhaassa tapauksessa opettaminen on ajankohtaisen tiedon
Jakamista opetettavasta aineesta siihen soveltuvin menetelmin ja
tyokaluin. Matkailu on moninainen ilmio ja elinkeino, ja sen vai-
kutukset ovat laajat niin yhteiskuntaan kuin ymparistoonkin. Siita
syysta myos opettajalle juuri ajankohtaisen tiedon omaaminen
ja alan kehityksen jatkuva seuraaminen ovat erityisen tarkeaa.
Ymmarryksen lisaaminen matkailusta ja sen vaikutuksista onkin
matkailuopetuksen yksi tarkeimmista tavoitteista ja opetusta
ohjaava punainen lanka. [lman tycelamalahtoista pedagogiikkaa
tama voi tuottaa haasteita opettajalle seka voi jattaa opiskelijoi-
denymmarryksen moninaisista matkailun ilmioista vajavaiseksi.
Laadukas opetus perustuukin monilta osin opettajan tapaan
tuoda matkailuosaaminen opiskelijan saavutettavaksi ajankoh-
taisen tiedon tarjoamisella opetuksiin soveltuvin menetelmin
ja kaytannon esimerkkien avulla. Kaytannon esimerkit loytyvat
tyoelamarajapinnasta, mihin kehittamishankkeet tarjoavat oivan
kanavan.

SeAMK matkailuhankkeissa tehdaan tiivista yhteistyota yrittajien
kanssa. Viimeisten vuosien aikana SeAMKissa on kehitetty ja tuot-
teistettu muun muassa maakunnan ulkoilureitistoja, vahvistettu
matkailuyrittajien liiketoimintaosaamista seka kehitetty alueen
kumppanuusverkostoja ja laadittu taman ohella maakunnan
matkailustrategiaa. Maakunnan matkailustrategian laatimispro-
sessissa mukana oleminen on mahdollistanut hanketyontekijalle
uuden alustan oppia ja rakentaa verkostoja matkailutoimijoiden
kesken. Se onkin yksi hyva konkreettinen esimerkki tyosta ja
kaytannon kokemuksesta, jonka voi siirtaa suoraan opetukseen.

-



Opettajan oma kokemus matkailun kaytannon tyosta oli se sitten
tarjoilijana, vastaanottovirkailijana tai matkailun hanketyonteki-
jana on opetuksen nakokulmasta erittain merkityksellista.

Kokemuksesta voi siis todeta, etta hanketyo tarjoaa erinomai-
sen kanavan tyoelamalahtoiseen opetukseen. Se mahdollistaa
jatkuvan oppimisen ja parhaassa tapauksessa laadukkaan,
ajankohtaisen opetussisallon matkailuopetukseen. Opettajan
nakokulmasta se tuo myos mielekkyytta ja monipuolisuutta ope-
tustyohon. Vaikka haasteina voidaan tunnistaa resurssien riitta-
vyyden, opetuksen ja hanketyon yhteensovittamisen vaikeuden,
useamman yhtaaikaisen tyotehtavan tasapainottelun ja uusien
asiakokonaisuuksien haltuunottamisen, voidaan hanketyon lisa-
arvo tunnistaa opetuksessa selvasti. Hanketyo tukee opetusta ja
painvastoin.

L OPISKELU JA OPINNAYTETYON
TEKEMINEN HANKETYON TUKENA

Kolmas case-esimerkki kuvaa hanketyontekijan opiskelua tyon
ohella ja opinnaytetyon tekemista osana kaynnissa olevaa kehit-
tamishanketta. Samalla pohditaan opiskelun ja tyon yhdistamisen
mukanaan tuomia mahdollisuuksia ja haasteita.

4.1 Asiantuntijan osaamisen lisaaminen
tutkinnon kautta

Ammattikorkeakoulujen tavoitteet kohdistuvat seka koulutukseen
etta tyoelamaan ja aluekehitykseen liittyvaan TKl-toimintaan.
Tassa kappaleessa tarkastellaan hanketyontekijan nakokulmasta
asiantuntijuuden lisaamista ja toimialaa kehittavaa soveltavaa
tutkimusta osana tutkintoon tahtaavaa ylemman ammattikor-
keakoulun opintoja.



Valtioneuvoston asetus ammattikorkeakouluista (A 1129/2014)
maarittelee ylempaan ammattikorkeakoulututkintoon johtavien
opintojen tavoitteet. Tutkinnon suorittaneella on 1) laajat ja syval-
liset tiedot seka tarvittavat teoreettiset tiedot toimia tyoelaman
kehittdjana vaativissa asiantuntija- ja johtamistehtavissa; 2] sy-
vallinen kuva omasta ammattialasta, sen asemasta tyoelamassa
Jja yhteiskunnallisesta merkityksesta seka valmiudet seurata ja
eritelld alan tutkimustiedon ja ammattikaytannon kehitysta; 3)
valmiudet elinikaiseen oppimiseen ja jatkuvaan oman ammatti-
taidon kehittamiseen; 4) hyvé viestinta- ja kielitaito oman alansa
tehtaviin seka kansainvaliseen toimintaan ja yhteistyohon.

Luvussa 2 kuvattiin projektipaallikon monipuolista roolia, joka
edellyttaa projektijohtamisen taitojen lisaksi myos vahvaa toi-
mi- tai ammattialan asiantuntijuutta. Ylempaan ammattikor-
keakoulututkintoon johtavien opintojen tavoitteet edesauttavat
hanketydssa tarvittavan asiantuntijuuden ja osaamisen lisaamista
seka projektipaallikon tehtavassa toimimista erinomaisesti.
Tyon ohella opiskelevan oman ammatti- tai toimialan syvallisen
ymmarryksen saavuttaminen on opintojen keskeisinta antia. Tyon
ohella suoritettavassa ylemmissa AMK-tutkinnossa hedelmallista
on myos se, etta opintojen aikaiset kehittamistehtavat voi nivoa
osaksi omaa tyota. Tama hyodyttaa luonnollisesti tyontekijaa
itseaan, mutta kehittamistehtavat tuovat lisaarvoa myos tyonan-
tajalle. Eri opintojaksot muodostavat loogisen kokonaisuuden,
joka mahdollistaa oman toimialan tarkastelun useiden eri na-
kokulmien kautta. Opiskelujen edetessa on mahdollista loytaa
itseaan kiinnostavia teemoja ja sisaltoja, joiden kautta toimialaan
liittyvia kehittamistarpeita voi tyossaan kartoittaa. Tarpeita tun-
nistamalla ja opittuja uusia nakdkulmia yhdistamalla voi par-
haimmillaan syntya esimerkiksi kokonaan uusia hankeideoita.



4.2 Opinnaytetyon avulla syvallinen ymmarrys
hankkeen teemasta

Kohti kestavaa matkailua Etela-Pohjanmaalla -hankkeen idea
lahti likkkeelle jo pari vuotta ennen sen lopullista saattamista
hankehakemuksen muotoon. Matkailutiimin asiantuntija, joka
toimii myos hankeen projektipaallikkona, oli jo alemmin aloittanut
YAMK-opinnot, joiden aikana kiinnostus vastuulliseen likketoimin-
taan herasi. Myos kestavan matkailun trendin voimakas kasvu
innosti tarttumaan aiheeseen ja viemaan ajatusta hanketasolle
asti. Kestavyyden ja matkailun vastuullisuuden ajankohtaisuus
niin kuluttajakayttaytymisen muutoksessa, mediassa kuin
Suomen tavoitteessa olla tulevaisuudessa kestavan matkailun
karkimaa, toi lisavahvistusta hankkeen tarpeellisuudelle. Mat-
kailuyritysten vastuullisuustoimien ja vastuullisuusviestinnan
edistaminen seka alueen yritysten tukeminen kohti kestavan
matkailun kehittamispolkua oli tunnistettavissa ja muodostui
hankkeen ydinajatukseksi.

Hanke sai positiivisen rahoituspaatoksen alkuvuodesta 2020.
Hankesuunnitelmaan kirjattiin maaseutumatkailuyritysten kesta-
vyyden nykytilan selvittaminen ja tulosten vertaaminen aiempaan
v. 2011 tehtyyn selvitykseen. Opinnaytetyo osoittautui hyvaksi
tavaksi kerata tietoa hankkeessa toteutettavan selvityksen tu-
eksi ja aiheeksi muotoutui matkailuyritysten vastuullisuudesta
viestiminen yritysten verkkosivuilla. Opinnaytetyon avulla saatiin
kokonaiskuva kestavan matkailun nykytilasta matkailuyrityksis-
sa asiakkaan nakokulmasta katsottuna. Opinnaytetyoprosessi
kaynnistyi siis jo ennen hankkeen varsinaisten toimenpiteiden
aloittamista ja tyosta saadut tulokset auttoivat hanketoteuttajia
suunnittelemaan hankkeen varsinaisten toimenpiteiden tar-
kempaa sisaltoa hankkeen kaynnistysvaiheessa. Opinnaytetyon
tuloksia esiteltiin hankkeen aloituswebinaarissa ja hyodynnettiin
hankkeen viestinnassa ja podcastien toteuttamisessa.



4.3 Kokemukset opiskelun ja tyon yhdistamisesta

Opiskelun ja moninaisen hanketyon yhdistaminen tuo omat haas-
teensa. Nopeatahtinen ja sirpaleinen tyo seka opiskelun vaativuus
ovat haastava yhdistelma ajankaytollisesti. Hanketyosta on vai-
kea irrottautua opintovapaalle, joka tukisi opintojen nopeampaa
loppuunsaattamista. Toisaalta oman asiantuntijuuden jaammat-
titaidon vahvistuminen seka mahdollisuus vieda opittuja asioita
saman tien kaytantoon omassa tyossa kannustaa opinnoissa
eteenpain. Ymmarrys toimialan nopeasta muutosvauhdista ja
ennakoinnin merkityksesta on ollut tarkeimpia oivalluksia mat-
kailun asiantuntijana kehittymisessa.

5 TKI-TULOKSIA ALUEEN HYVAKSI JA
YKSOLLISEEN KEHITTYMISEEN

Hanketyontekijan tai projektipaallikon roolit ovat moninaiset ja
tama nakyy usein myos esimerkiksi tyopaikkailmoituksessa.
Kaikkea ei kuitenkaan tarvitse osata heti vaan tyo onneksi opet-
taa. Hankkeet voidaankin nahda matkana, jonka aikana tulee
vastaan erilaisia vaiheita ja polkuja seka hanketyontekijalle etta
hankkeeseen osallistuvien sidosryhmien jasenille.

Hanketyontekijan henkilokohtaiset ominaisuudet ja valmiudet
tyohon voivat vaikuttaa seka asiantuntijuuden kehittymiseen seka
hankkeen tavoitteiden saavuttamiseen. Hankkeet ovat moninaisia
Jja asiakokonaisuudet usein laajoja. Hanketyontekijan oman alan
asiantuntijuus, joustavuus, heittaytymismiskyky ja kyky omak-
sua uusia asioita nousevat usein tarkeimmiksi ominaisuuksiksi
hankkeiden toteutusvaiheessa. On kuitenkin muistettava, etta
tyohon kuuluu ennen toteutusta myos hankkeiden ideointi, niiden
suunnittelu ja pitchaus valitulle kohderyhmalle. Hanketyontekijaa
usein haastaa tyon sirpaleisuus, ajankayton suunnitteluun liittyvat
haasteet seka muuttuvat yllattavat tilanteet.



Opettajuuden ja hanketyon yhteensovittamisessa on enem-
man positiivisia vaikutuksia kuin haasteita. Erityisesti nopeasti
muuttuvassa globaalissa maailmassa on tarkeaa, etta vuorovai-
kutteinen tiedonkulku on taattu korkeakoulun ja yrityskentan
valilla. Se mahdollistaa laadukkaan ja ajankohtaisen opetuksen
Ja ohjauksen tulevaisuuden osaajille. Parhaassa tapauksessa
opetus on myos ennakoivaa ja tulevaisuusorientoitunutta, jolloin
opiskelijat ovat valmiimpia tycelamaan. Matkailuopetuksen ja
-hanketyon osalta tama on erityisen tarkeaa, koska muutokset
voivat olla erittain nopeita ja radikaaleja kuten kevat 2020 osoitti
COVID-19-pandemian muuttaessa kaiken lyhyessa ajassa. Opet-
tajan roolin muutoksen myota myods opiskelijat osallistuvat yha
enemman tiedon jakamiseen ryhmassa. Opettajan rooli onkin yha
vahvemmin opiskelijoiden johdattaminen uuden tiedon aarelle
kohti oivalluksia ja onnistumisia.

Opiskelun yhteensovittaminen hanketyon kanssa antaa mah-
dollisuuden perehtymiseen omiin mielenkiinnon kohteisiin ja
tietyn teeman tai aihepiirin syvallisempaan paneutumiseen.
Monipuolinen ymmarrys toimialasta auttaa asiantuntijaa viemaan
kaynnissa olevia hankkeita eteenpain ja loytamaan kohderyhman
toimijoita mukaan hankkeen toimenpiteisiin. Opintojen kautta
syntyvia uusia oivalluksia ja oppeja voi suoraan vieda tyossaan
kaytantoon. Se hyodyttaa niin oman toimialan yrityksia ja toimi-
joita kuin samalla vahvistaa SeAMKin asemaa matkailun alue-
kehittajana.

Hanketyo korkeakoulussa tarjoaa moninaisia mahdollisuuk-
sia oman asiantuntijuuden kehittymiseen. Tyo mahdollistaa
oman osaamisen vahvistamisen ja osaamisen laajentamisen
monialaisesti yhteistyossa seka korkeakoulun sisalla etta sen
ulkopuolisten sidosryhmien kanssa. Jokainen hanke on erilai-
nen teemoineen ja sisaltoineen, jolloin myos hanketyontekija
kartuttaa uudenlaisia taitoja ja omaksuu uutta tietoa. Haasteilta
tuskin voidaan valttya, mutta toisaalta ne kuuluvat osana elamaa
kuin hanketyotakin. Asenne ratkaisee.
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1 JOHDANTOA

Yritysten erilaiset strategiset suuntaukset, kuten markkina-, asi-
akas-, oppimis-, teknologia- ja yrittajamaisyys -orientaatiot, ovat
enenevasti olleet johtamistutkijoiden huomion kohteena (Hakala
2011; Soininen ym. 2013). Useat tutkimukset ovat osoittaneet,
ettd jo yksikin ndista orientaatioista (Kohli & Jaworski 1990;
Calantone, Cavuskil & Zhao 2002; Wiklund & Shepherd 2005] tai
orientaatioiden eri yhdistelmat ja niiden valinen vuorovaikutus
voivat tarjota menestymisen lahteen tai kilpailuedun kasvuun
(Hult, Hurley & Knight 2004; Eggers ym. 2013). Yrittajamaisen
orientaation mittari (jatkossa EO-mittari) tarjoaa tyokalun yri-
tysten strategisen kayttaytymisen arvioinnille. Kun arvioidaan
yrityksen kehittamisprosesseja, kaytantoja ja paatoksentekoa,
EO mittaa yritysten taipumusta toimia yrittajamaisesti (Lumpkin
& Dess 1996).

Palvelusektorista on tullut merkittdva osa kansantaloutta (Kohta-
makiym. 2015). Alkuperdinen EO-mittari on kuitenkin soveltunut
parhaiten paaasiassa teollisuuteen. Tasta syysta aikaisemmissa
tutkimuksissa kaytetty alkuperainen EO-mittari ja sen suhde



yrityksen kasvuun ja menestymiseen on tuottanut ristiriitaisia
tuloksia. Lisaksi alkuperdinen EO-mittari soveltuu paremmin
suurille yrityksille kuin pk-yrityksille. Se ei ole nain ollen kovin
hyvin soveltunut pienten yritysten kontekstiin, eika varsinkaan
pienten palveluyritysten tutkimiseen.

Millerin (1983) mukaan alkuperdisen EO-mittarin kolme ulottu-
vuutta (innovatiivisuus, proaktiivisuus ja riskinotto) ovat toisiaan
taydentavia ja muodostavat yhdessa yksiulotteisen rakenteen.
Lumpkin ja Dess (1996) ovat kuitenkin ehdottaneet, etta EO-
mittarin ulottuvuuksilla voi olla merkittava toisistaan rippumaton
varianssi ja siita syysta mittaria tulee kuvata rakenteeltaan mo-
niulotteisena. Lukuisissa aliemmissa tutkimuksissa EO-mittaria
on kuitenkin edelleen pidetty yksiulotteisena (esim. Rauch ym.
2009; Engelen ym. 2015; Engelen, Kaulfersch & Schmidt 2016;
Gupta & Batra 2016). Ehka juuri tasta syysta tulokset ovat olleet
ristiriitaisia ja osin jopa vastakkaisia tutkittaessa yrittajamaisen
orientaation vaikutusta yrityksen menestykseen ja kasvuun.
Esimerkiksi innovatiivisuudella ja riskinotolla voidaan olettaa
olevan erilaiset vaikutukset eri talouden tunnuslukuihin. Niilla
on myos erilainen vaikutusaika. Innovatiivisuus heijastuu usein
yrityksen tulokseen ja kasvuun vuosien viiveella, kun taas ris-
kipohjainen kehitystoiminta heijastuu yrityksen taloudellisiin
tunnuslukuihin paljon lyhyemmalla ajanjaksolla. Jotkin tutkijat,
esimerkiksi Wang ja Yen (2012), ehdottivat EO-mittarin kayttoa
moniulotteisena rakenteena.

Edella esitetyista syista on tarpeellista kehittaa uusi EO-mittari,
joka soveltuu paremmin seka pienten palveluyritysten etta val-
mistavien yritysten tutkimukseen, ja jossa EO-rakenteen nah-
daan olevan moniulotteinen. Tassa tutkimuksessa EO-mittari
lahtokohtaisesti muodostuu aikaisemmin todetuista kolmesta
ulottuvuudesta - innovatiivisuudesta, proaktiivisuudesta ja ris-
kinotosta, jotka voivat vaihdella toisistaan riippumattomasti.



Tassa kuvatussa tutkimuksessa testattiin uuden EO-mittarin toi-
mivuutta toimialariippumattomasti pk-yrityksissa. Ensimmainen
tavoite oli testata kehitettya EO-mittaria. Toisena tavoitteena oli tut-
kia EO:n eri ulottuvuuksien suhdetta yrityksen kasvuun ja menes-
tymiseen.

2 YRITTAJAMAISEN ORIENTAATION
TEOREETTINEN TAUSTA

Yrittajamaisen orientaation kasitteellistaminen on ollut yksi
systemaattisen tutkimuksen painopisteista yrittajyys- ja joh-
tamiskirjallisuudessa. Lisaksi sen rakenteen eri ulottuvuuksia
on tutkimuksissa tuotettu useita. Yrittajamainen orientaatio
maaritelldan yleisesti strategiseksi suuntautumiseksi, jonka eri
ulottuvuudet liittyvat yritystason tuloksiin seka yrityksen ylimman
johdon mieltymyksiin, uskomuksiin ja kayttaytymiseen (Covin &
Miles 2006). Runyan, Droge ja Swinney (2008) toteavat, etta yrit-
tajamainen orientaatio ilmenee innovatiivisuutena, proaktiivisuu-
tena ja riskinottona. Miller (1983) ja myohemmin Covin ja Slevin
(1989) kayttivat naita ulottuvuuksia alkuperaisessa EO-mittarissa.
He pitavat niita myos keskeisimpina yrittajamaisessa orientaa-
tiossa ja sen mittaamisessa. Nama ulottuvuudet on maaritelty
seuraavasti (Miller 1983; Covin & Slevin 1989]): innovatiivisuudella
tarkoitetaan luovuutta ja kokeilua, mika ilmenee uusien tuot-
teiden/palveluiden kehittamisend seka teknisena johtajuutena
kehittamalld uusia prosesseja - innovatiivisuus on valmiutta
poiketa nykyisista tekniikoista tai kaytannoista. Riskinotto puo-
lestaan kuvaa taipumusta ottaa taloudellista riskia ja kayttaa
merkittavassa maarin resursseja epavarmoissa toimintaympa-
ristoissa. Proaktiivisuus ilmenee mahdollisuushakuisuutena,
tulevaisuuteen suuntautuvana nakokulmana, jolle on ominaista
uusien tuotteiden ja palveluiden tuominen markkinoille ennen
kilpailijoita ja ennakoimalla tulevaisuuden kysyntaa. Kuitenkin



Rauch ym. (2009) mukaan yrittdjamaisen orientaation ulottuvuu-
den mittarit vaihtelevat eri tutkimuksissa.

Yrittajamaista orientaatiota voidaan pitaa merkittavana teoreetti-
sena rakenteena jo siitakin syysta, etta yrittajamaisten yritysten
on havaittu kayttaytyvan eri tavalla kuin muun tyyppiset yritykset.
Siksiyrittajyyden ja jossain maarin myos strategisen johtamisen
tutkimuksessa yrittajamaisesta orientaatiosta on tullut tarkea
tutkimuskohde (Wolff, Pett & Ring 2015). Millerin (1983) kasit-
teellistama, Covinin ja Slevinin (1989) operationalisoima seka
Lumpkinin ja Dessin (1996) edelleen jalostama mittari, on ollut
perustana huomattavalle tutkimuskirjallisuudelle. EO-mittarin
rakenteeseen tiiviimmin liittyvat ulottuvuudet - jotka ovat Millerin
(1983) alkuperaisen kasitteellistaman yrittdjamaisen yrityksen
ytimessa, ovat olleet riskinotto, innovatiivisuus ja proaktiivisuus.
Lumpkin ja Dess (1996) lisasivat naihin viela autonomisuuden ja
kilpailullisen aggressiivisuuden. Kilpailullinen aggressiivisuus
on yrityksen pyrkimys ylittaa kilpailijoiden suorituskyky, ja sille
on luonteenomaista vahva hyokkaava asenne tai aggressiivi-
nen vastaus kilpailun luomiin uhkiin. Autonomialla puolestaan
tarkoitetaan yrittajamaisten johtajien tai tiimien toteuttamia
kilpailijoista riippumattomia toimia, jotka on suunnattu uuden
aikaansaamiseksi ja sen toteuttamiseksi. Nama liittyvat lahei-
sestijo proaktiivisuuden ja innovatiivisuuden ulottuvuuksiin, joten
ne eivat tuo merkittavaa lisaa mittariin. Voidaan lisaksi olettaa,
etta kahta viimeksi mainittua voidaan pitaa erityisesti kulttuuriin
liittyvana ja siten ne voivat aiheuttaa epajohdonmukaisuuksia
tutkimustuloksissa eri maissa toteutettujen tutkimusten valilla.

Suurimmassa osassa tutkimuksia yrittajamaista orientaatiota
tarkastellaan kolmena ulottuvuutena (riskinotto, innovatiivisuus,
proaktiivisuus) edella mainitun viiden (riskinotto, innovatiivisuus,
proaktiivisuus, autonomisuus, ja kilpailun aggressiivisuus) sijas-
ta, mika viittaa siihen, etta Covinin ja Slevinin kehittama mittari
on yleisin yrittajamaisen orientaation tutkimuskirjallisuudessa
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(Andersen 2010; Vora, Vora & Polley 2012). Esimerkiksi Rauch
ym. (2009] osoittavat meta-analyysissaan, ettd kaikkia naita viitta
ulottuvuutta oli vuoteen 2009 mennessa kaytetty vain yhdessa
tutkimuksessa.

Yrittajamaisen orientaation ulottuvuuksien valilla on yleensa
todettu olevan korkea korrelaatio ja siksi useimmissa tutkimuk-
sissa ne on yhdistetty yhdeksi ulottuvuudeksi (Rauch ym. 2009,
764), vaikka Millerin (1983) mukaan ne ovat toisiaan taydentavia
ja muodostavat yhdessa perusrakenteen. Lumpkin ja Dess (1996)
ovat kuitenkin todenneet, etta yrittajamaisen orientaation ulot-
tuvuuksilla voi olla merkittava riippumaton varianssi ja siksi ne
muodostavat moniulotteisen rakenteen (Lumpkin, Wales & Ensley
2006). Marino ym. (2002) l6ysivat todisteita talle vaitteelle osoit-
tamalla merkittavan varianssin ja alhaisen korrelaation kolmen
ulottuvuuden valilla. Lisaksi yritysta voidaan pitaa yrittajamaisesti
toimivana, vaikka se ei saakaan korkeita arvoja kaikissa kolmessa
ulottuvuudessa. Lahtokohtaisesti tassa tutkimuksessa pidetaan
yrittajamaista orientaatiota moniulotteisena ilmiona tutkittaes-
sa sen eri ulottuvuuksien ja kasvun seka menestymisen valista
suhdetta.

3 YRITTAJAMAISEN ORIENTAATION
YHTEYS YRITYKSEEN KASVUUN JA
MENESTYMISEEN

3.1 Yrittajamaisen orientaation ja kasvun valinen
yhteys

Kasvu voi ratkaista monia pienen yrityksen haasteita ja kasvun
seuraukset ovat useimmiten positiivisia. Yritysten kasvuun on
liitetty mm. kyky sietda paremmin ymparistén uhkia (Hannan
& Freeman 1984). Aikaisemmat tutkimukset osoittavat, ett3



kasvu on tarkea tavoite yritykselle ja erityisesti yrittajamaista
orientaatiota tutkitaan juuri kasvun edeltdjana (Moreno & Casil-
las 2008). Tarkeimmat toteutuneeseen kasvuun johtavat tekijat
ovat tutkimusten mukaan kasvuorientaatio ja kasvumotivaatio
(Davidsson 1991; Achtenhagen, Naldi & Melin 2010; McKelvie &
Wiklund 2010). Yrittdjamaisen orientaation ulottuvuuksilla, pro-
aktiivisuudella, innovatiivisuudella ja riskinotolla, on myds todettu
olevan positiivisia vaikutuksia kasvuun (esim. Covin & Wales
2012). Yrittdjamaisen orientaation on havaittu olevan erityisen
tarkea niille yrityksille, jotka pyrkivat kasvamaan laajentumalla
uusille markkinoille (Wiklund & Shepherd 2011). Yrittdjamainen
orientaatio on yhteydessa myos varhaisten signaalien loytami-
seen ulkoisesta toimintaymparistosta, mika auttaa loytamaan
uusia liiketoimintamahdollisuuksia (Lumpkin & Dess 1996).
Mahdollisuuksien loytyminen auttaa yritysta kasvupyrkimyksien
toteuttamisessa (Ireland, Covin & Kuratko 2009).

Yritykset, jotka ovat halukkaita uudistamaan kaytantojaan ja
toteuttamaan muista yrityksista poikkeavia ideoita uusien tuot-
teiden ja palvelujen luomiseksi, kehittavat muita todennakoi-
semmin myos radikaaleja innovaatioita, jotka voivat hairita koko
markkinaa tai luoda taysin uudet markkinat (Lumpkin & Dess
1996). Tutkimusten mukaan radikaalit innovaatiot toimivat kas-
vun lahteina ja korkea yrittajamainen orientaatio auttaa niiden
kehittamista (Troilo, De Luca & Atuahene-Gima 2014). N3in inno-
vaatiostrategioiden on havaittu johtavan liiketoiminnan kasvuun.
Pk-yritykset, jotka toteuttavat tallaista strategista suuntausta
lilketoiminnassaan ja sen kehittamisessa, kasvavat muita yri-
tyksia todennaksdisemmin (0'Regan, Ghobadian & Gallear 2006).

Stenholm, Pukkinen ja Heinonen (2016, 705) puolestaan osoitti-
vat, etta innovaatio-orientaatio liittyy positiivisesti perheyritysten
kasvuun, mutta ei muiden yritysten kasvuun. Myos yrityksen
proaktiivisuuden ja kasvun valinen suhde on positiivinen per-
heyrityksissa, mutta riskinoton ja kasvun ei. Sen sijaan muissa



kuin perheyrityksissa riskinotto liittyy yrityksen kasvuun. Vaikka
kasvuyrityksilla on todettukin yrittajamaisia strategioita, tallais-
ten strategioiden ei ole tutkimuksissa havaittu yleisesti edistavan
lilkketoiminnan kasvua, vaikka esimerkiksi kyky luoda jotain ainut-
laatuista, nayttaakin kiihdyttavan lilketoiminnan kasvua (Zhang,
Yang & Ma 2008).

Monissa tutkimuksissa kasvua ja menestymista pidetaan usein
samaa tarkoittavana (ks. esim. Wolff ym. 2015). On kuitenkin
tarkeaa erottaa selvasti myynnin kasvulla mitattu kasvu muista
kasvun indikaattoreista, kuten markkinaosuuden kasvusta tai
asiakasmaaran kasvusta. Kaksi viimemainittua mittaavat parem-
minkin yrityksen menestymista suhteessa kilpailijoihin kuin sen
kasvua. Edella esitettyihin perustuen oletamme kuitenkin, etta
yrittajamainen orientaatio liittyy positiivisesti yritysten kasvuun.

3.2 Yrittajamaisen orientaation ja menestymisen
valinen yhteys

Yrittajamaisen orientaation tutkimuksissa paapaino on ollut tutkia
Jjaluonnehtia sen ja yrityksen menestymisen valista syy-seuraus-
suhdetta (Frank, Kessler & Fink 2010). Useissa tutkimuksissa on
|6ydetty niiden valinen positiivinen suhde (esim. Harms ym. 2010;
laaja katsaus, katso Rauch ym. 2009), jonka on todettu olevan
pysyva (Wiklund 1999; Madsen 2007). Tata ei kuitenkaan ole kyetty
todistamaan yleistettavasti; yrittajamaiseen orientaatioon vaikut-
tavat monet eri tekijat, kuten yrityksen strategia ja sen rakenne
(Harms ym. 2010), ymparisté (dynaamisuus, heterogeenisuus,
vihamielisyys) (Lumpkin & Dess 2001) ja resurssien saatavuus,
kuten taloudellinen padoma (Wiklund & Shepherd 2005), sosiaa-
linen padoma (Stam & Elfring 2008) ja verkostot (Walter, Auer &
Ritter 2006). Nama tekijat toimivat valittaving kaksisuuntaisesti
tai jopa kolmisuuntaisessa vuorovaikutuksessa, kuten Wiklund
ja Shepherd (2005) ovat ehdottaneet. Yksi yrittdjamaisen orien-
taation ja menestymisen valiintuleva muuttuja on yrityksen koko.



Yrittajamainen orientaatio valittyy useimmiten ylimman johdon
kautta. Mita pienempi organisaatio, sita suurempi suora vaikutus
on ylimmalla johdolla. Pienemmat yritykset ovat joustavampia
ja voivat tehda nopeita muutoksia ja hyodyntaa uusia mahdol-
lisuuksia ymparistossaan. Siten yrittajamaisen orientaation
vaikutus menestymiseen on suurempi pienissa yrityksissa. Muut
aikaisempien tutkimusten tunnistamat valittavat muuttujat ovat
toimiala ja sen toimintaymparisto seka maa ja sen kulttuuri
(Rauch ym. 2009).

Viimeisten kymmenen vuoden aikana tutkimuksissa on loytynyt
monimutkaisia suhteita yrittajamaisen orientaation ja yrityksen
menestymisen valilla. Kuitenkin havainnot viittaavat naiden kah-
den suhteen huomattavaan vaihteluun. Joissakin tutkimuksissa
on havaittu positiivinen suhde, toisissa negatiivinen, ja joissakin
jopa taysin merkitykseton. Yrittajamaista orientaatiota ja sen suh-
detta menestymiseen on tutkittu laajasti seka perheyrityksissa
etta muissa yrityksissa. Aiemmat tutkimukset osoittavat eraita
eroja naiden valilla, etenkin kun yrittajamaista orientaatiota mi-
tataan moniulotteisena rakenteena (Stenholm ym. 2016).

Menestymisen mittaamiseen liittyy taloudellisen tuloksen mit-
tareita, koettujen taloudellisten ja ei-taloudellisten tulosten
mittareita, ja jotkut tutkimukset yhdistivat kaikki kolme nako-
kulmaa menestymisen mittaamiseen. Rauch ym. (2009) huo-
masivat toteuttamassaan meta-analyysissa, etta yrittajamaisen
orientaation ja menestymisen valinen korrelaatio oli kohtalaisen
merkittava. Niissa tapauksissa, joissa yrittajamaisen orientaation
jokainen ulottuvuus otettiin mukaan erikseen, suurin korrelaatio
oli innovatiivisuuden ja menestymisen valilla ja alhaisin riskin-
oton ja menestymisen valilla, mutta erot eivat olleet kuitenkaan
tilastollisesti merkitsevia. Tasta syysta oletamme aikaisempien
tutkimusten perusteella, etta yrittajamaisen orientaation ja me-
nestymisen valinen suhde on positiivinen suhde.



L TUTKIMUKSEN TULOKSET
JA JOHTOPAATOKSET

Tassa tutkimuksessa, jonka aineisto koostui 260 etelapohjalaisen
pk-yrityksen vastauksista, havaittiin, etta uuden EO-mittarin in-
novatiivisuus ja proaktiivisuus kuvaavat faktorianalyysin mukaan
samaa asiaa ja niista muodostui yrittajamaisen orientaation
ensimmainen ulottuvuus, innovatiivisuus. Riskinottoa kuvaavista
vaittamista muodostui toinen faktori. Nain ollen faktorianalyysin
perusteella yrittajamainen orientaatio on pk-yrityksissa kak-
siulotteinen (innovatiivisuus ja riskinotto), jossa proaktiivisuus
latautui innovatiivisuuden faktorille.

Tutkimuksessa havaittiin myos, etta innovatiivisuudella on posi-
tilvinen ja merkitseva vaikutus yrityksen menestymiseen, mutta
silla ei ollut vaikutusta yrityksen kasvuun. Riskinotolla puolestaan
oli positiivinen ja merkitseva vaikutus yrityksen kasvuun, mutta
ei menestymiseen. Nain ollen yrittajamaisen orientaation kah-
della ulottuvuudella on erilaiset vaikutukset yrityksen kasvuun
ja menestymiseen; innovatiivisuus liittyy positiivisesti yrityksen
menestymiseen ja riskinotto kasvuun.

Se, etta pk-yrityskontekstissa, innovatiivisuus ja proaktiivisuus
kuvaavat samaa ilmiota, saattaa liittya erityisesti siihen, etta
pk-yrityksissa kaytetaan yleisimmin jaljittelystrategiaa kuin
edellakavijastrategiaa. Edellakavijyys liittyy siihen, etta yritys
on ensimmaisenad markkinoilla innovoimalla uusia tuotteita,
kayttamalla uusia teknologiota tai kehittamalla uusia prosesseja.

Useissa aikaisemmissa tutkimuksissa yrittajamainen orientaa-
tio on kuvattu yksiulotteisena ja oletuksena on ollut, etta kaikki
alaulottuvuudet vaikuttavat samalla tavalla kaikissa tilanteissa.
Tassa tutkimuksessa kaytettiin erityisesti pk-yrityskontekstiin
soveltuvaa EO-mittaria, jossa otetaan huomioon pk-yritysten



erityispiirteet kuten esim. rajalliset resurssit. Lisaksi kehitetty
mittari on toimialariippumaton.

Se, etta innovatiivisuudella on positiivinen vaikutus yrityksen
menestymiseen, mutta ei kasvuun, osoittaa, etta jokaisella
alaulottuvuudella on erilainen suhde eri tulos-muuttujiin - in-
novatiivisuudella ja proaktiivisuudella on positiivinen vaikutus
yrityksen menestymiseen ja riskinotolla yrityksen kasvuun.
Pk-yritykset tarvitsevat molempia yrittajamaisen orientaation
alaulottuvuuksia. Innovatiivisuus parantaa esimerkiksi proses-
seja, tuote- ja palvelukehitysta seka tuottaa uusia lilketoiminta-
malleja. Tama vaikuttaa sen menestymiseen seka taloudellisesti
etta ei-taloudellisesti. Jos yritys hakee kasvua, tarvitaan myos
riskinottoa. Innovatiivisuus on erittain tarkeaa pk-yrityksille glo-
baalissa kilpailussa, mutta kaikki uusi sisaltaa aina myos riskia,
joten tarvitaan myos riskinottokykya etta riskinottohalua.
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