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Tama opinnaytety0 sisaltyy ylemman tradenomitutkinnon opintoihin Haaga-Helia ammat-
tikorkeakoulun liiketoiminnan kehittdmisen koulutusohjelmassa. Tyon tavoitteena on ollut
tekijan oman uravalmennusliiketoiminnan kehittdminen siten, etta se mahdollistaisi tule-
vaisuudessa paatoimiseksi yrittajaksi siirtymisen.

Opinnaytetydn paatehtavana on ollut kartoittaa, onko yksityiselle uravalmennuspalvelulle
kysyntaa, millaisille palveluille on tarvetta ja mita niista oltaisiin valmiita maksamaan. Li-
saksi tarkoituksena on ollut lisata asiakasymmarrysta ja oppia muiden valmennusalan
yrittéjien kokemuksista.

Eri tiedonhankintamenetelmia hyddyntéen kerattiin tarkeda taustatietoa, jonka avulla oli
mahdollista luoda yrityksen toiminnalle strateginen suunta ja arvolupaus. Odotettuna lop-
putuloksena oli kirkastaa térkein asiakassegmentti ja luoda kyseiselle kohderyhmalle
asiakasarvokartta (Value Proposition Canvas).

Tama opinnaytetyd on niin sanottu tekninen toimintatutkimus, koska lopullisen idean ja
suunnitelman muutoksesta tassa tydsséa on tuottanut tutkija itse. Samalla tutkija on itse-
naisesti ohjannut koko tutkimusprosessia ja kerénnyt yhteen kolmella eri menetelmalla
kootun tiedon. Menetelmana tassa opinnaytetydssa kaytettiin maarallisen ja laadullisen
tiedonhankinnan yhdistelm&a. Tutkimukseen osallistui kaiken kaikkiaan 150 osallistujaa
joko vastaajan tai tiedon analysoijan roolissa.

Ensimmaisena tiedonhankintamenetelmana hyddynnettiin asiakaslahtoisia palvelumuo-
toilun tyOpajoja (16 osallistujaa) tarkempien asiakasprofiilien ja asiakastarpeiden
maarittamiseksi. Seuraavassa vaiheessa asiakastarpeita tismennettiin kyselymuotoisen
tarvekartoituksen avulla, joka toteutettiin Webropol 3.0 -sovelluksella (113 vastaajaa).
Kolmantena ja viimeisena vaiheena tiedonhankintamenetelmaksi valittiin valmennusyrit-
tajien puolistrukturoidut teemahaastattelut (7 haastateltavaa).

Tyon tulokset vastasivat hyvin niille asetettuihin tavoitteisiin, ja jokaiseen neljaan tutki-
muskysymykseen saatiin vastaukset. Urajumissa olevien asiakkaiden kipupisteita ja
tarpeita saatiin kartoitettua, ja alanvaihtajista valikoitui liiketoiminnan keihaankarkiseg-
mentti. Osaamisen kehittamiseen ja urakehitykseen liittyvan tarvekartoituksen avulla
saatiin selville, etta erilaisille uravalmennuspalveluille on kysyntaa ja niihin ollaan valmiita
kayttamaan omaa rahaa. TAman opinnéytetydn tulosten perusteella paatoimiseksi yritta-
jaksi siirtymista voidaan pitaa hyvin varteenotettavana ja houkuttelevana vaihtoehtona.

Asiasanat
Asiakasymmarrys, asiakasarvo, arvolupaus, palvelumuotoilu, urajumi, uravalmennus,
Value Proposition Canvas (VPC), valmennusliiketoiminta
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1 Johdanto

Tama opinnaytetyd kasittelee valmennusliiketoiminnan kehittamista erityisesti uravalmen-
nusta tuottavan yksityisen palvelutuottajan nakdkulmasta. Nain korona-aikakaudella ja
etatydn voimakkaan kasvun myota monet pohtivat oman tyduransa ja koko elaménsa tule-
vaisuuden nakymia aivan uusista nakodkulmista. Korona-aikakausi on aiheuttanut monille
haasteita niin arjen sujuvuuden, henkisen ja fyysisen hyvinvoinnin kuin oman taloudenhoi-

don ja toimeentulon nakdkulmasta.

Toisaalta ennenkokematon tilanne on luonut my6s uusia mahdollisuuksia: uudenlaisten
tyontekemisen muotojen ja monipaikkaisen asumisen mydta on syntynyt aivan uusia tapoja
toteuttaa itsedan ja elattaa itsensa. Joukko amerikkalaisia ja saksalaisia tybelamatutkijoita
on julkaissut aiheeseen liittyvan tutkimuksen "Pandemics: Implications for Researchand
Practice in Industrial and Organizational Psychology” (Rudolpf ym. 2020). Tutkimuksessa
kasitelladan kymmenesté eri nakokulmasta, miten muuttunut tilanne on vaikuttanut ja tulee
vaikuttamaan muun muassa etatyon ja perhe-elamén yhteen sovittamiseen, tilapéisten ja
epatyypillisten tydsuhteiden lisdantymiseen seka ylipaatansa ihmisten tyouriin ja johtami-
seen (Rudolpf ym. 2020, 14-16, 25-28, 44-47).

Koko maailmaa ravistellut pandemiatilanne on aiheuttanut l&ahes kaikilla yhteiskunnan sek-
toreilla epavarmuutta ja ennustamattomuutta. Elamme suurten muutosten aikaa, mutta
voimme itse omalla asennoitumisellamme myds vaikuttaa siihen, naemmekd vallitsevan ti-
lanteen uhkana vai mahdollisuutena. Useat ihmiset tarvitsevat juuri nyt tukea ja
kanssakulkijaa omille ajatus- ja muutosprosesseilleen. Erilaisille valmennuspalveluille on

Suomessakin talla hetkella kysyntaa enemman kuin koskaan aikaisemmin (Pakonen 2021).

Opinnaytetydn tavoitteena on ollut kerata tarkeaa taustatietoa, jonka avulla pystyn kehitta-
maan aikaisemmin palkkatyon ohessa tekemasta sivutoimisesta valmennustyfsta itseni
kokoaikaisesti tyollistavaa liiketoimintaa. Olen taustaltani muun muassa ammatillinen eri-
tyisopettaja, oppimisvalmentaja, opinto- ja uraohjaaja, tyokykymestari seka

ratkaisukeskeinen valmentaja LCAF Certified Coach®.

Itsellani on yli 20 vuoden kokemus osaamisen kehittamisen, ammatillisen koulutuksen ja
uravalmennuksen saralla. Tyokokemusta on kertynyt muun muassa palvelualojen amma-
tinopettajana, tydyhteisdkouluttajana, oppimisvalmentajana, opinto- ja uraohjaajana,
tydelamavalmentajana seka henkiléston kehittdjana. Tybéurani aikana olen auttanut yli 4300
eri-ikéista ja eri elaméantilanteissa olevaa asiakasta kehittdmaan osaamistaan ja/tai tytnha-

kutaitojaan seka siirtymaan eteenpadin niin tyéurallaan kuin elamassa ylipaatansa.



Oman kokemukseni kautta itselleni on syntynyt vahva ndkemys ja tuntuma siita, etta yksi-
tyisten palvelutuottajien tarjoamille uravalmennuksille olisi markkinoilla talla hetkella
kysyntaa. Kehittamistyoni tutkimustuloksilla olen halunnut varmistaa, etta tilanne todellisuu-
dessa on myds nain, jotta omat tulevaisuuden uraratkaisuni paatoimiseksi yrittajaksi

siirtymiseen eivat perustuisi ainoastaan "mututuntumaan”.

Asiakasymmarryksen lisaamisen avulla tavoitteena on ollut selvittaa, mitka ovat potentiaa-
listen asiakkaiden suurimmat ongelmat ja kipupisteet, mille palveluille markkinoilla olisi
erityisesti kysyntda seké kuinka paljon palveluista oltaisiin valmiita maksamaan. Toisena
tavoitteena on ollut vertaisoppia kokemusasiantuntijoilta eli selvittda teemahaastatteluilla
muiden valmennusalan yrittdjien ajatuksia ja nakemyksia yritystoimintansa alkuvaiheista ja

liketoiminnan kaynnistamisesta nimenomaan yksinyrittdjan nakokulmasta.

Tama opinnaytety6 sisaltyy ylemman tradenomitutkinnon opintoihin Haaga-Helia ammatti-
korkeakoulun liiketoiminnan kehittdmisen koulutusohjelmassa. Opinnaytety® on tydelaman
kehittamiseen liittyva tehtava, jossa tavoitteena on oppia hyédyntdmaan tarkoituksenmu-
kaisia tutkimusmenetelmia sekd soveltamaan hankittua tutkimustietoa tydelaman
ongelmien ratkaisemiseksi. Yhtena tavoitteena on my®s osoittaa opiskelijan valmiutta itse-

naiseen ja vaativaan asiantuntijatython. (Valtioneuvoston asetus 423/2005, § 7a.)

Tutkimusmenetelména on tassa opinnaytetydssa kaytetty kaytannonlaheista toimintatutki-
musta. Painopisteend ei ole ollut hankkia yleistettavaa faktatietoa vaan tasmallista ja
itselleni tarkeaa taustatietoa paatdksenteon tueksi muun muassa oman yritystoiminnan
strategisten linjausten seka toimintasuunnitelman pohjaksi. Asiakasymmarryksen lisda-
miseksi on hyddynnetty palvelumuotoilun menetelmid ja Webropol-kyselya. Laadullisen
tiedon kerddmiseen on kaytetty puolistrukturoituja teemahaastatteluja.

Opinnaytetyon raportin paaluvut sisaltavat johdannon lisaksi tarkemmin maaritellyt tyon ta-
voitteet, kehittdmistyon tietoperustan, kaytettyjen tiedonhankintamenetelmien kuvaukset ja
saadut tulokset. Tyon salatussa osiossa kuvataan yritystoiminnan kehittamiseen liittyvat
suunnitelmat. Viimeisen luvun johtopaatokset sisaltavat myos tiedonhankintamenetelmien

luotettavuusarvioinnit ja jatkotutkimusehdotukset.



2 Tavoitteet

Tassa luvussa kasitellaéan tarkemmin opinnaytetydn tavoitteet ja kerrotaan, millaisia loppu-
tuloksia ty6ltd odotetaan. Lisdksi esitetddn opinnaytetyon tutkimuskysymykset seka

maaritellaan ja rajataan tarkemmin opinnaytetydssa kaytettavia kasitteita ja termeja.

Alun perin lahdin opiskelemaan liiketoiminnan kehittamisen ylempaa AMK-tutkintoa, koska
halusin kehittaa sellaisia taitoja, jotka auttaisivat oman paatoimisen yritystoiminnan kayn-
nistamisessa. Siksi valitsin syventaviin opintoihin muun muassa palvelumuotoilua,
digitaalista liikketoiminnan kehittamista, vaikuttajamarkkinointia ja toimintaympariston analy-
sointia. Edella mainituista syistd myds opinnaytetyoni aiheeksi valikoitui oman
valmennusliiketoiminnan kehittdminen. Kiteytettynd tdman opinnaytetydprosessin tavoit-
teina on ollut asiakasymmarryksen lisaaminen ja kaytdnnon vinkkien ker&&minen

liketoimintaansa aloittavalle valmennusalan yrittgjalle.
2.1 Odotetut tulokset

Eri tiedonhankintamenetelmia hyédyntaen haluttiin kerata tarke&a taustatietoa, jonka avulla
olisi mahdollista luoda yrityksen toiminnalle strateginen suunta ja arvolupaus. Odotettuna
lopputuloksena oli kirkastaa aloitusvaiheen téarkein asiakassegmentti ja luoda kyseiselle
kohderyhmalle asiakasarvokartta (Value Proposition Canvas).

Tiedonhankintaa lahestyttiin kahdesta eri ndkdkulmasta: ensisijaisesti potentiaalisten asi-
akkaiden nékokulmasta, mutta myds valmennusalan yrittajien eli kokemusasiantuntijoiden
sanomaa kuunnellen. Palvelumuotoilumenetelmia hyddyntamalla haluttiin ensin hankkia
asiakasymmarrysta ja selvittda asiakkaiden kipupisteitd, ongelmia ja tarpeita. Kyselytutki-
muksen avulla tehtiin myéhemmin vieléd tasmallisempi tarvekartoitus, jonka avulla haluttiin
selvittaa, mille palveluille olisi eniten kysyntéa ja kuinka paljon palveluista oltaisiin valmiita

maksamaan.

Puolistrukturoitujen teemahaastatteluiden avulla haluttiin puolestaan kerata hyodyllisia
vinkkeja jo alalla toimivilta yrittajiltd. Odotusarvona oli saada hankittua autenttista hiljaista
tietoa, jota ei suoraan kirjallisuudesta ole saatavilla. Tausta-ajatuksena oli, etta toisten vir-
heisté ja onnistumisista kannattaa oppia. Tavoitteena oli koota nimenomaan yritystoiminnan
kaynnistysvaiheeseen liittyvid vinkkeja: mitd kannattaa alkuvaiheessa tehda ja huomioida,
tai toisaalta onko jotain, mita kannattaisi valttaa tai jattad tekematta. Selvitettavia teemoja
olivat muun muassa asiakashankinta ja markkinointi, ansaintalogiikka ja hinnoittelu seka

yrittdjan verkostot ja yhteistyo.



2.2 Tutkimuskysymykset

Taman opinnaytetyon tutkimuskysymykset ovat syntyneet tarpeista lisata asiakasymmar-
rystd (tutkimuskysymykset 1-3) sekd halusta syventaa nakemystd siitd, mita

valmennusyrittdjan kannattaa huomioida omaa liiketoimintaa kaynnistadessaan (tutkimusky-

symys 4).

TK 1 Mitk& ovat urajumissa olevan asiakkaan todelliset ongelmat ja tarpeet?
Moatiivina kipupisteiden selvittdminen: mitk& ovat asiakkaan todelliset tarpeet,
ongelmat, haasteet, tavoitteet, ostamisen esteet?

TK 2 Kuinka paljon ja millaista tukea tarvitaan oman osaamisen kehittamiseen ja
urakehitykseen ja ketka tukea eniten tarvitsevat?

Motiivina tuen tarpeen ja kohderyhmén selvittdminen.
TK 3 Kuinka paljon vuositasolla kulutetaan omaa rahaa oman osaamisen kehitta-

miseen? Kuinka paljon ollaan valmiita kayttdmaan rahaa oman uran

edistamiseen?

Motiivina rahankéaytdn selvittdminen.

Tutkimuskysymyksiin 1-3 paadyttiin sen vuoksi, ettd uutta yritystoimintaa kaynnistettidessa
on tarkeaa ennakkoon tunnistaa asiakastarpeet ja selvittdd, onko suunnitteilla oleville pal-
veluille kysyntda ja ollaanko niista valmiita maksamaan. Nama ovat tarkeita taustatietoja

sekéa tuotevalikoiman kehittamisessa ettd tuotteiden hinnoittelussa.

TK 4 Mitd aloittavan valmennusyrittdjan kannattaa huomioida kaynnistaessaan lii-

ketoimintaansa?

Motiivina toisten kokemusten hyddyntaminen.

Tutkimuskysymys 4 valikoitui sen perusteella, ettd uutta liiketoimintaa suunnitellessa kan-
nattaa ottaa oppia jo alalla toimivilta kollegoilta. On jarkevaa valttaa tai ainakin varoa
mahdollisia virhearvioita tai epaonnistuneita kokeiluja. Saastaédkseen rahaa, aikaa ja vaivaa
on viisasta kuunnella my6s kokeneiden toimijoiden kuvauksia onnistumisista ja ottaa vali-

koiden vastaan omaan toimintaan soveltuvia arvokkaita neuvoja.



2.3 Kasitteiden méarittelyt ja rajaukset

Tassa alaluvussa avataan ja rajataan opinnaytety6ssa esiintyvia kasitteita, kuten asiakas-
kokemukseen, elinikdiseen ohjaukseen, uravalmennukseen ja valmennusliiketoimintaan
liittyvid termeja. Lisaksi kuvataan tyén konteksti eli yksityisen uravalmennuksen sijoittumi-
nen eri palveluntarjoajien toimijakentdssa seka havainnollistetaan valmennusyrittgjan

kasvunportaat eli valmennusliiketoiminnan kehittymisen askeleet.

Palvelumuotoilu (Service Design) tarkoittaa palvelujen ja asiakaskokemusten kehitta-
mistd, jossa korostuu palvelutapahtuman kokeminen yksilon nakokulmasta.
Palvelumuotoilu perustuu luovan ja analyyttisen ajattelun yhdistavaan seka kayttdjia osal-
listavaan suunnitteluprosessiin, jonka lopputulos parantaa palvelun laatua ja tuo

liiketoiminnallista lisdarvoa.

Asiakasymmarrys (Customer Insight) on syvallista tietoa ja ymmarrysta siitd, mitka ovat
asiakkaan todelliset tarpeet ja/tai ongelmat. Asiakasymmarrysta voidaan liséatéa esimerkiksi
kuuntelemalla tarkkaan asiakasta, erilaisilla asiakasraadeilla ja testiryhmill&, hankkimalla
asiakaspalautetta erilaisilla kyselyilla ja verkkokeskusteluilla, seuraamalla ostokayttayty-

mista ja asiakastietokantoja seka keraamalla ja analysoimalla dataa.

Asiakasprofiili (Marketing Person) on kuvitteellinen, mutta hyvin tarkkaan maaritelty tietyn
kohderyhman “avatar”, jolle pystytdan kohdentamaan markkinointia juuri hdnen kayttamis-
saan kanavissa ja tarjpamaan juuri hanen tarpeisiinsa soveltuvaa tuotetta tai palvelua. (liite
1)

Asiakasarvo kertoo asiakkaan kokemasta arvosta liittyen kaytettyyn tuotteeseen tai palve-
luun. Asiakasarvon tarkka mittaaminen on haastavaa, silla asiakasarvo voi olla esimerkiksi
taloudellista, sosiaalista tai toiminnallista. Siihen voi liittyd my®s vahvasti tunnearvoa, tai

arvo voi olla symbolista tai mukavuusarvoa. (luku 3.2)

Arvolupaus puolestaan méarittelee ja kuvaa, kenelle tuote tai palvelu on tarkoitettu, mita
hyotya siita on asiakkaalle (mitd arvoa tuottaa) ja miten se mahdollisesti eroaa muista vas-

taavista markkinoilla olevista tuotteista tai palveluista (ainutlaatuisuus). (luku 3.2)

Asiakasarvokartta (Value Proposition Canvas, VPC) on visuaalinen keino arvolupauksen
rakentamiseen ja kuvaamiseen. Asiakasarvokartan siséltd on avattu ja havainnollistettu lu-

vussa 3.3 ja kuvassa 5.

Liiketoiminta tarkoittaa tdssé yhteydessa Suomessa tapahtuvaa, Suomen lakeja ja saa-

doksia noudattavaa yksityisen sektorin liiketoimintaa.



Valmennusliiketoiminta tarkoittaa téassa tydssa yksityisen sektorin tuottamaa mentaalista
valmennusta (esim. muutosvalmennus, voimavaravalmennus, oppimisvalmennus, uraval-
mennus, vaurausvalmennus) seka erilaisia henkisia coaching-palveluita (mm. life coaching,

business coaching, green coaching).

Valmennusliiketoiminnan kehittdminen. Tassa yhteydessé valmennusliiketoiminnan ke-
hittdmisella tarkoitetaan alla olevan kuvan (kuva 1) mukaisesti siirtymista ideointivaiheesta
toteutusvaiheeseen eli aloittelijatasolta valmentajatasolle. Rahallisesti mitattuna tavoitteena
on paasta ensimmaisena vuonna 6000 euron kuukausittaiseen liikevaihtoon eli myyntilas-
kutustavoite on noin 7500 euroa kuukaudessa. Myhemmaéssa vaiheessa tarkoitus on
nousta kolmannelle portaalle eli operaattoritasolle.

Entrepreneur
15-100K€E / kk

Operaattori
7500-15000€

S,

Valmentaja
2500-7500€

N7

Aloittelija
0€ / KK

Seuraavalle tasolle paaseminen

Vaatii TAYDELLISEN muutoksen niin yrittdjan ajatusmalleissa kuin yrityksen prosesseissakin

Kuva 1. Verkkokurssi Business Accelerator. (Tomi Kokko, maaliskuu 2021).

Elinikainen ohjaus (Lifelong guidance). 2020-luvun Suomessa tama maaritelma pitaa si-
sallaédn kaikki ne toimet ja palvelut, joiden avulla kansalaiset iastd, kielitaustasta,
syntyperasta tai elamanvaiheesta rippumatta voivat tunnistaa oman osaamisensa, tai-
tonsa, mahdolliset rajoitteensa, kiinnostuksensa ja arvonsa peilaamalla naita
tydmarkkinoiden tai koulutuksen jarjestajien tarjoamiin mahdollisuuksiin. Tavoitteena on
pystya tekemaan mielekkaita koulutukseen, urapolkuun, vapaa-aikaan ja omaan toimeen-

tuloon liittyvid suunnitelmia ja paatoksia koko elamankaaren ajan.

Elinikdisen ohjauksen toimijakenttd. Suomessa on melko hyvin toimiva tieto-, neuvonta-
ja ohjauspalvelujen (TNO) kokonaisuus, joka perustuu eri sektoreiden ja toimijoiden tyonja-
koon ja korkeisiin laatuvaatimuksiin. Ohjauksen toteutuksessa ovat mukana julkisen,
kolmannen ja yksityisen sektorin toimijat eri ymparistoissa: koulutuksessa, tyduran siirtyma-

vaiheissa, tyottomyysjaksoilla ja tyopaikoilla.



Oman liiketoimintani on tarkoitus sijoittua seuraavan kuvan (kuva 2) oikeanpuolimmaiseen
reunaan eli yksityisten palvelutuottajien tarjoamaan uravalmennukseen. Yli 20 vuoden ty6-
urani aikana itselleni on kertynyt ohjauskokemusta tdmén sektorin lisaksi ammatillisen

toisen asteen, ammattikorkeakoulun seké aikuisoppilaitoksen ura- ja opinto-ohjauksesta.

Oppilaitokset TE-toimistot
Opinto- ja Uraohjaus ja
uraohjaus uravalmennus
Kunnat Monialaiset Yksityiset
Tieto-, neuvonta- ja ohjauspalvelut p:lvelun l:ottajat
tyollisyyspalvelut Esim. ohjaamot raolj;l:,(\;‘?n?ennus,
Tyonantajat
Tyopaikoilla tapahtuva
us ja mentorointi
Kolmas sektori Liitot
Esim. tietyt Oman toimialan

kohderyhmat kuten

maahanmuuttajat uraohjaus

Kuva 2. Elinikdisen ohjauksen toimijakentta Suomessa. (Elinikisen ohjauksen strategia
2020-23. Valtioneuvoston julkaisuja 2020:34.)

Urasuunnittelutaidot (Career Management Skills, CMS) kuuluvat Euroopan unionin elin-
ikdisen oppimisen avaintaitoihin. Taman maaritelman mukaisesti on kyse kyvysta
reflektoida omaa toimintaa, ajan- ja tiedonhallintataidoista seka kyvysta hallita omaa oppi-
mista ja uraa. Kaytannéssa tama tarkoittaa itselle parhaiten soveltuvien
oppimisstrategioiden tunnistamista, omien osaamisvajeiden ja kehittdmistarpeiden tiedos-

tamista sekd omien koulutus- ja uramahdollisuuksien kartoittamista.

Urajumi. Urajumilla tarkoitetaan tassa yhteydessa sellaista ei-toivottua tyduran tilannetta,
johon ollaan syysta tai toisesta jaaty paikoilleen. Urajumissa oleva henkil® voi olla yhté hyvin
palkkatydssa, yrittdjana, tyottomana, opiskelijana, kotona lasten kanssa, pitkalla sairauslo-

malla, kuntoutuksessa tai muusta syysta pois tydmarkkinoilta.

Palkkatydssa oleva henkild voi kokea, ettéa on jamahtanyt rutiininomaisiin tehtaviin eika saa

omaa potentiaaliansa hyddynnettyd nykyisessa tehtavassa. Han voi olla myds arvojensa
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vastaisesti toimivassa tyoyhteisdssa tai sisalloltdan epatyydyttavassa tydtehtavassa, josta
kuitenkin maksetaan niin hyvin, ettd on vaikea l6ytda vastaavan ansiotason tyopaikkaa tai

tyotehtavad muualta (ns. kultainen hakki -tilanne).

Myds yrittégja voi kyllastya joko yksinpuurtamiseen tai heikkoon tulotasoonsa. Silti vuosien
itsemaaraamisoikeuden jalkeen voi tuntua vaikealta Iahtea "vieraalle t6ihin” tai sitoutua mui-
den maarittamiin tydaikoihin. Vastaavasti hyvin pateva ja lahjakas ty6ton tydnhakija voi olla
lahettanyt kymmenié tai jopa satoja tyopaikkahakemuksia, mutta silti paéassyt vain muuta-
maan ty@haastatteluun, jotka eivét ole johtaneet tydsuhteeseen.

Opiskelija saattaa tuskailla vaarasta opiskelupaikan valinnasta tai taistella gradun tai opin-
naytetyon kimpussa, kun samanaikaisesti pitéisi jo miettia seuraavaa ura-askelta. Pitkaan
tydomarkkinoiden ulkopuolella ollut saattaa puolestaan kokea oman osaamisensa vanhen-
tuneen ja voi karsid itseluottamuksen puutteesta ja epatietoisuudesta, kuinka pystyisi

paivittAmaan oman osaamisensa taman paivan tydelaman vaatimustasolle.

Olipa urajumin perimmainen syy mikd hyvansa, on se erittain ikava tilanne ja syyta ottaa
vakavasti, silla siihen liittyy usein voimakkaan turhautumisen liséksi vasymysté, masennus-
ja mielialaoireita seka fyysisia oireita, kuten paansarkya seka selkéa- ja niskavaivoja. Hyva
uutinen on, ettd ammattitaitoisella uraohjauksella ja -valmennuksella on saatavilla apua eri-

laisiin urajumitilanteisiin. (Osaava ja uudistuva tyoura, Tydterveyslaitos 2020.)

Uraohjaus on uran ja tydelaméan suunnitteluun liittyva luottamuksellinen yhteistyéprosessi
ohjattavan ja ohjaajan valilla. Uraohjaus tukee ohjattavan itsetuntemuksen kehittymista,
osaamisen sanoittamista, uratoiveiden ja -mahdollisuuksien kartoittamista seka eri uravaih-
toehtojen ja tyotulevaisuuden suunnittelua ja niihin liittyvaa paatoksentekoa. Uraohjauksen
paatavoitteena on tukea ohjattavaa hanelle itselleen merkityksellisen ja mielekk&&n uran
rakentamisessa. (The European Lifelong Guidance Polycy Network, ELGPN Glossary
2012))

Uravalmennus. Uravalmennuksessa uravalmentaja auttaa asiakasta jasentdmaan
uraansa liittyvia ajatuksia eri aihealueista, kuten koulutus- ja ammatinvalinnoista, urasuun-
nittelusta, erilaisista  tulevaisuusskenaarioista, = osaamisen tunnistamisesta ja
kehitystarpeista, omien mielenkiinnon kohteiden ja tavoitteiden kirkastamisesta seka ela-
manhistorian ja elam&npolun jasentamisesta. Valmentaja tytskentelee padosin kysymalla
tarkentavia kysymyksia ja antamalla oivalluttavia tehtavia asiakkaan tehtdvéaksi. Tarvitta-
essa valmentaja voi kertoa eri mahdollisuuksista tai vaihtoehdoista, mutta asiakas aina itse
tekee lopulliset omaan uraansa ja tulevaisuuteensa liittyvat ratkaisut. (http://innofocus.fi/mil-

laista-on-uravalmennus/.)



3 Tietoperusta

Koska opintojeni paatavoitteena on ollut hankkia sellaista tietoa ja osaamista, joka auttaa
oman yritystoiminnan kaynnistamisessa, on luonnollista, ettd myds opinnaytetydni tietope-
rusta pohjautuu osittain liilketoiminnan kehittamisen koulutusohjelman oppimateriaaleihin ja
oppimistehtaviin. Tassa tydssa on hyédynnetty osakokonaisuuksia muun muassa seuraa-

vien opintojaksojen materiaaleista ja oppimistehtavista:

. 2018 Service Design ja tuotekehitys palvelutuotteissa (REG3RY003)
. 2018 Sahkaoinen liiketoiminta (REG3RYO016)

. 2018 Start Up School Master Degree Coaching (WOR8HH034)

. 2021 Strategia kaytannossa (STR4HM002)

. 2021 Kvantitatiivinen tutkimus (JAT2LUO016)

e o o o o
< < < < KL<

Yll& mainittujen opintojaksojen lisdksi olen hyédyntanyt opinnaytetydssani alla lueteltujen

kaupallisten koulutusten ja valmennusten oppeja seka materiaaleja:

. 2018-20 Tekijaakatemia (Andy Hopi)

. 2019-21 Digiyliopisto (Petri Hiissa, Pekka Mattila, Mitro Patrikainen)
. 2019 Palveluyrityksen Business Bootcamp (Jukka Harju)

2020 Saa mita haluat -valmennus (llkka Koppelomaki)

. 2020-21 10times Valmentajavalmennus (Mikko Sjogren, Timo Risku)
. 2020-21 LCAF Certified Coach® (Auli Hedman)

. 2021 Verkkokurssi Business Accelerator (Tomi Kokko)

e 6 o o o o o
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Osa naista kaupallisista koulutuksista on ollut verkkokoulutuksia ja osa hybridimalleja, joihin
ennen pandemiarajoitteita sisaltyi myos lahijaksoja. Yksittaisen koulutuskokonaisuuden tai

valmennuskurssin osallistumishinta on ollut noin 600-5000 euroa.

Muut opinndytetytssa kaytetyt aineistot, kuten kirjallisuus, verkkojulkaisut ja tutkimukset,
ovat liittyneet aihealueiltaan etupdassa yritystoiminnan kaynnistamiseen, yrittajyyteen ja lii-
ketoiminnan ja  valmennusliiketoiminnan kehittdmiseen seka laadukkaan

asiakaskokemuksen tuottamiseen ja asiakasarvon lisaamiseen.
3.1 Asiakaskokemuksen strateginen suunnittelu

Tampereen yliopiston markkinoinnin professori Hannu Saarijarvi ja OP Ryhman strategia-
johtaja Pekka Puustinen kuvaavat vuonna 2020 julkaistussa kirjassaan ”Strategiana
asiakaskokemus” asiakaskokemuksen johtamista rakentamassaan viitekehyksessa (kuva
3). He jakavat kehyksen strategiseen suunnitteluun (ylataso) ja operatiiviseen toteutukseen
(alataso) ja peraankuuluttavat organisaatioilta naiden tasojen valisten erojen ja ominaispiir-

teiden ymmarrysta.



Vaikka toimitusjohtaja (viime kadessa hallitus) vastaakin asiakaskokemuksesta, sen ope-
ratiivisen toteuttamisen vastuu on roolitettu muualle. Alla olevan kaavion avulla he
haluavat auttaa organisaatioita luomaan yhteisen kartan, jonka avulla voidaan keskustella
tulevaisuudesta muun muassa yhteisten tavoitteiden, yrityksen kilpailukeinojen seka asia-
kaskokemuksen operatiivisen toteuttamisen nakokulmista.

Strateginen suunnittelu Strateginen suunnittelu
Tavoite Keinot A
Omistajien tahtotila ja Strategiset asiakasarvon ja
kilpailukeinojen valinnat

strateginen suunta
Asiakkaan o
e
anvo

/ N
st O i T S

Kasvutavoite

Yrityksen
tarkoitus

Kannattavuus-
tavoite

kokemat kokemat
erilaiset erilaiset

hy hraukset
odn uranset . Kilpailuhaitta
Tavoiteliut Kipaluioky

kohderyhmat Kilpailuetu

Kuvio 3. Strategiana

asiakas-
kokemus

Stl'ate g ia na asiakaskokemus -viite-

kehys: sen nelji niiki-
kulmaa ja kaksi tasoa

Toteutuneet

[ 9
l tukeva organisaatiorakenne operatiivinen toteutus

Asiakas-
asiakas-
odotukset kokemukset
{a kehittaminen
Operatiivinen toteutus ! Operatiivinen toteutus

Kuva 3. Strategianfa asiakaskokemus -viitekehys. (Saarijarvi & Puustinen 2020, 40-41).

Tassa opinnaytetydssa kehitan kuvan 3 yldtason tavoitteita ja keinoja, erityisesti tavoitellun
asiakaskohderyhmén kokemaa arvoa ja arvolupausta. Tyon lopputuloksena tuotetaan

muun muassa arvolupaus ja asiakasarvokartta eli Value Proposition Canvas, VPC.

Saarijarven ym. (2020, 38) mukaan kohderyhmien valinta on strategisen suunnittelun |ah-
tokohta. Asiakaskokemus on subjektiivinen kokemus, ja siihen vaikuttavat niin asiakkaan
arvot kuin asenteet, mutta myds erilaiset taustamuuttujat, kuten ik&, ammatti, sukupuoli,

kulttuuri, tulotaso, asuinpaikka ja koulutustausta.

Yrityksen pitaa pystya vastaamaan seuraaviin kysymyksiin: Ketka ovat tarkeimpia asiakas-
ja kohderyhmiamme? Millaisiin asiakastarpeisiin keskitymme? Missa on riittavan suuri
markkinapotentiaali? Kuinka paljon potentiaalinen asiakas on valmis maksamaan palve-
lusta? Kirjoittajien mukaan vasta sitten, kun yrityksella on tarkka nédkemys siita, millaisia
asiakkaita varten se on olemassa, voi se alkaa suunnitella, millaista asiakaskokemusta se

tavoittelee.
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Asiakkuuksien johtaminen (customer relationship management) maaritellaén kirjassa asi-
akkaiden luokitteluun ja profilointiin perustuvaksi asiakassuhteiden kehittamiseksi. Tata
voidaan hyodyntad, kun halutaan tunnistaa, millaisten asiakasryhmien nakokulmasta asia-
kaskokemusta kehitetdan. Asiakasluokittelu perustuu yleensa yhden tietolahteen
hyddyntamiseen, kun taas asiakasprofilointi perustuu useiden erilaisten asiakastietojen ja

taustamuuttujien yhdistamiseen.

Asiakasprofiilit eivéat ole pelkastaan markkinointiviestinnallisia tytkaluja markkinoinnin koh-
dentamiseen, vaan luovat yritykselle paremmat mahdollisuudet kehittda asiakaskokemusta
asiakaslahtoisesti (Saarijarvi ym. 2020, 125-134).

Kehittamistyon alussa jarjestin kolme palvelumuotoilutypajaa erilaisissa urajumitilanteissa
oleville asiakasryhmille, jotka olivat tydelamaan palaavat kotididit, lastensa uravalinnoista
huolestuneet vanhemmat seka pitkaan tydelamassa olleet alanvaihtajat. Kustakin asiakas-
ryhmasté rakensin asiakasprofiilit, joista keskityn opinnaytetyéssani nimenomaan pitkaan

tydelamassa olleisiin alanvaihtajiin (Liite 1).
3.2 Asiakasarvo ja arvolupaus

Asiakasarvo kertoo nimensad mukaisesti asiakkaan kokemasta arvosta. Yritys luo arvoa
muillekin keskeisille sidosryhmille, mutta asiakasarvo on kaiken muun arvon lahtdkohta.
Saarijarvi ym. (2020, 137-146) kirjoittavat, etta organisaatioiden perustehtava on aina asia-
kasarvon luomisessa, oli asiakas sitten kuluttaja, potilas, toinen yrittdja, opiskelija,
kuntalainen tai joku muu. liman asiakkaalle luotavaa arvoa organisaatiolla ei ole mahdollista

maksaa palkkoja, veroja tai osinkoja.
Asiakasarvo maaritellaan kirjassa "Strategiana asiakaskokemus” seuraavasti:

”"Asiakasarvo on subjektiivisesti ja hierarkkisesti maarittyva, aika-, paikka- ja

tilannesidonnainen asiakkaan kokemien hyotyjen ja uhrausten erotus.”

(Saarijarvi ym. 2020, 140).
Subijektiivisuus tarkoittaa sita, etta asiakas itse maarittelee sen, mika hanelle tuottaa arvoa
ja minka verran. Tasta johtuen eri asiakkailla on eri arviointikriteeristot. Lisdksi arvo on re-
lativistista, eli oletettua arvoa verrataan suhteessa muihin saman kategorian vaihtoehtoihin.
Siksi yrityksen on tarkeda tehda myos kilpailija-analyysia, koska kuluttajat pystyvét verkon
valityksella tutkimaan hyvinkin tarkkaan tarjolla olevia vaihtoehtoja ennen ostopaatdsta.
Tama aiheuttaa myos paineita markkinointimateriaalille: kuinka tuoda esiin mahdollisimman

kattavasti ja houkuttelevasti palveluiden/tuotteiden edut ja ominaisuudet?
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Lopullisen arvokokemuksen ratkaisee se, kuinka paljon saamme hyétya ja kuinka paljon
teemme uhrauksia asiakaspolun eri kosketuspisteissa. Asiakasarvoa voidaan siis kasvattaa
hyotyja lisdamalla ja uhrauksia vahentamalla. Yksi tehokas keino lisata asiakasarvoa on
poistaa erilaisia uhrauksia (esim. helpottamalla tuotteen/palvelun saatavuutta), jolloin asi-
akkaan kokema vaiva vahenee, asiakasarvo lisaantyy ja asiakaskokemus paranee. Toinen
hyva keino on pienentaa asiakkaan riskid (esim. tyytyvaisyystakuu ja palautusoikeus) ja
lisata silla asiakkaan kokemaa arvoa. (Saarijarvi ym. 2020, 140-145).

Arvolupaus (kuva 4) kuvaa, millaista arvoa yritys tai organisaatio luo asiakkailleen. Arvolu-
paus voidaan tiivistda sloganin muotoon, ja se on tiivistelma siita, millaista arvoa varten
yritys on olemassa, ja samalla se myds luo odotuksia asiakkaalle. Arvolupaus voi kertoa,
kenelle (palvelu)tuote on tarkoitettu, mita hyotya siitd on asiakkaalle ja mika on sen ainut-
laatuisuus. Tuottaakseen toimivan ja erottuvan arvolupauksen yrityksen pitaa ymmartaa
syvallisesti asiakastarpeita ja tiedostaa myds kilpailijoidensa tarjonta. Arvolupauksella ha-
lutaan korostaa omia vahvuuksia ja erottua edukseen samoilla markkinoilla toimivista
Kilpailijoista.
"Arvolupaus on englanninkielisena kasitteena value proposition, joka tarkoit-
taa ennemmin ehdotusta kuin lupausta. Suomessa vakiintuneeksi kasitteeksi
on kuitenkin muodostunut arvolupaus tai asiakaslupaus, vaikka kirjaimellisesti
kysymys on enemmankin arvoehdotuksesta.” (Saarijarvi ym. 2020, 149.)
Saarijarvi ym. (2020, 147-151) kuvaavat kirjassaan arvolupausta seka sisaisen etta ulkoi-
sen johtamisen valineeksi. Ulkoista johtamista perustellaan silla, etté arvolupauksen avulla
yritys viestii, millaista arvoa se on luomassa ja millaisilla kilpailukeinoilla tai miten se eroaa
kilpailijoidensa tarjonnasta. Sisdista johtamista perustellaan puolestaan silla, ettéa arvolu-

paus kertoo henkiléstélle sen, millaista asiakaskokemusta yritys haluaa tuottaa.

Arvolupausta on maaritelty tutkimuskirjallisuudessa hieman eri merkityksin, mutta siita voi-

daan l6ytaa yhtenevia ominaispiirteitd, jotka kuvaavat sen ominaisuuksia:

Vastaa kaikista tarkeimpiin asiakkaan tarpeisiin

Vastaa tarpeisiin, joita markkinoilta ei ole talla hetkell& saatavissa

Keskittyy niihin tekijoihin, joita tuotetaan erinomaisella ja erilaistavalla tavalla
Perustuu sellaisiin kyvykkyyksiin ja osaamisiin, joita yritys pystyy hyddyntdméaén pa-
remmin kuin kilpailijat

On kilpailijoistaan selvasti erottuva ja vaikeasti kopioitavissa

Kuvaa, miksi asiakkaan kannattaisi valita juuri kyseinen (palvelu)tuote.

PR

oo

(Payne, Frow & Eggert 2020, 467-489.)
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ARVOLUPAUS

Mikad ilahduttaa asiakasta?
Mika tuo lisdarvoa asiakkaalle?

Tavoitteet ja tolveet,
hyédyt ja arvo

Palvelu, joka
ratkaisee
asiakkaan
ongelman

Aslakkaan tarve
- mihin ongel-

maan han hakee
ratkaisua?

@ —“)EE,
.
lﬂ’ Miki poistaa/vihentaa
asiakkuuden esteet?

Haitat, pelot ja riskit
- esteet

- mikd furhauttaa?
- kipupisteet

’ Emotionaalinen arvo; miten asiakas kokee saamansa palvelun miellyttdvyyden, helppouden, kiinnostavuuden,
tunnelman ja tyylin.

> Toiminnallinen arvo: palvelun kyky vastata asiakkaan tarpeisiin. Prosessin sujuvuus, saavutettavuus, tehokkuus ja
monipuolisuus.

} Taloudellinen arvo: hinta ja palvelun kéytén kustannukset.

’ Symbolinen arvo kertoo, miten hyvdaksyttdavand asiakas kokee palvelun kéyttamisen

Kuva 4. Arvolupaus (https://sotenavigaattori.fi/laadukas-palvelu-ja-tyytyvainen-asiakas/)
3.3 Asiakasarvokartta eli Value Proposition Canvas (VPC)

Asiakasarvokartta eli Value Propositon Canvas (VPC) on Alex Osterwalderin jatkojalostama
versio vuonna 2005 lanseeraamastaan Business Model Canvasista (BMC) eli visuaalisessa
muodossa esitetysta liiketoimintasuunnitelmasta. VPC on puolestaan visuaalinen malli ni-

menomaan arvolupauksen muodostamiseen ja kuvaamiseen.

Gain creators

Products s
& services > ustomer
] jobs =
N =t
il -

Pain relievers

3

Kuva 5. Value Proposition Canvas (https://www.strategyzer.com/canvas/value-proposition-

canvas).
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Asiakasarvokartan tydstaminen aloitetaan kuvassa oikealta puolelta eli asiakkaasta. Siina
kuvataan asiakkaan tarpeet ja ongelmat, joihin hén tarvitsee apua. Liséksi siind on eritelty
hénen toiveensa ja hyodyt sekd palvelun hankintaan liittyvat pelot ja mahdolliset esteet.
Kun n&dma saatu on kuvattua, siirrytdan kuvassa vasemmalle puolelle ja mietitdan, miten
asiakkaan tarpeisiin voidaan vastata. Tavoitteena on loytaa keinot, jolla voidaan ylivoimai-
sesti poistaa asiakkaan haasteet, eli miten tuottaa tehokkaasti asiakkaalle arvoa ja poistaa
hanen kokemansa haitat ja pelot.

Asiakasprofillissa kuvataan tarkkaan asiakas ja ndma profiilit rakennetaan erikseen jokai-
sesta ostajapersoonasta. Kasiteltdvana on kolme osa-aluetta: Customer Jobs, Pains ja
Gains (kuva 5).

Customer Jobs -osiossa maadritellaan ne asiat ja ty6t (jobs-to-be-done), jotka asiakas ha-
luaa saada tehdyksi. Osterwalderin mukaan aiheet voivat olla luonteeltaan kaytannéllisia,
sosiaalisia tai emotionaalisia asioita. Han kehottaa huomioimaan nama kaikki néakdkulmat
suunnittelutydssa. Pains-osiossa pohditaan asioita, jotka hidastavat tai estavét asiakasta
tekemastéa edelld kuvattuja asioita. Esimerkkind hdn mainitsee erilaiset haasteet ja riskit,
mutta myos esimerkiksi asiakasta arjessa turhauttavat asiat ja aikasyopot. Asiakasprofiilin
kolmas osio on Gains, eli miten tehtavien onnistumista mitataan. Tassa kuvataan konkreet-

tisia tuloksia, joihin asiakas haluaa paasta tuotteen tai palvelun hankkimalla.

Value Proposition Canvasin toinen puoli on arvokartta. Se kertoo, kuinka asiakkaalle tuote-
taan arvoa tai hyodtyd. Siind kuvataan myds, miten esteita voidaan poistaa onnistumisen
tieltd. Vasemmanpuoleisessa arvokartassa tarkastellaan asiakaslupausta eri nakokulmista
ja asiakasprofiilin lailla se on jaettu kolmeen osa-alueeseen: Products & Services, Pain Re-

lievers ja Gain Creators (kuva 5).

Products & Services -osiossa kuvataan yrityksen tarjontaa (tuotteita ja/tai palveluja), jotka
tuottavat luvatun ja kuvatun asiakashyddyn. Pain Relievers -osiossa kuvataan ne tekijat,
joilla tuote/palvelu minimoi tai poistaa asiakkaan kohtaamia esteité ja helpottaa asiakkaan
elaméa. Viimeisessa kohdassa eli Gain Creators -osiossa kuvataan ne asiat, jotka auttavat

vastaamaan odotuksiin ja tuottamaan asiakkaan kaipaamia tuloksia.

3.4 Arvopohjainen hinnoittelu

Juha Wikstrom (2013) kiteyttaa kirjassaan "Markkinoinnin kasikirja yrittajalle” oivallisesti yri-
tyksen tarkeimman tehtavan: "Yrityksen téarkein tehtava on tuottaa arvoa asiakkaalleen.
Mik&a on se yrityksesi ainutlaatuinen ja asiakkaasi arvostama keino, jolla parannat hanen
elamaansa tai liiketoimintaansa?” (Wikstrom 2013, 149.) Tdmé on mielestani erittéin hyva

kysymys, ja tatd kysymysta pitda tarkkaan pohtia omaa toimintasuunnitelmaa laadittaessa.
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Yrityksen tuottamaa arvoa voidaan kuvata silla, ettéd asiakas pitdd saamaansa palvelua jol-
lain tapaa erityisend, tarkeana, merkityksellisend, hyvana tai arvokkaana. Mitd enemman
arvoa asiakas kokee saavansa, sitd enemman ostaja on valmis siitd maksamaan seka né-
kem&an vaivaa sen hankkimiseksi. Wikstromin mukaan asiakas tekee ostopaattksensa
perustaen sen seka jarkeen (ominaisuuksiin) etta tunteeseen (arvoon). Jos yritys ei synnyta
tuotteellaan tai palvelullaan mitaan erityista lisaarvoa, asiakas arvioi hinnan pelk&staan omi-
naisuuksien perusteella. Tahé&n tausta-ajatukseen perustuu myOs arvopohjainen
hinnoittelu, joka ehdottomasti antaa yrittdjalle hinnoitteluun enemman liikkumavaraa. (Wik-
strom 2013, 150-151.)

Tuotetta tai palvelua kannattaa siis lahted myymaan aina arvo edella. Tuotteen hy6dyt, edut
ja ominaisuudet toimivat perusteluina ja taustavaikuttajina tuotteen arvolle. Jokaisella tuot-
teella ja palvelulla pitéisi olla jokin uniikki ominaisuus, josta seuraa jokin etu tai positiivinen
erottuvuus suhteessa muihin markkinoilla oleviin samankaltaisiin tuotteisiin. Tastad edusta
aikaansaadaan asiakkaalle hydty, jonka hén saa kayttdessaan tuotetta tai palvelua. Lopul-
lisen arvon maarittelee se kokonaisuus, joka parantaa tai helpottaa kayttajansa elamaa.
(Wikstrom 2013, 149-152.)

15



4 Tutkimusmenetelma ja tiedonkeruu

Tassa luvussa kerrotaan, mita tutkimusmenetelmia opinnaytetyéssa on kaytetty ja miksi
juuri naihin menetelmiin paadyttiin. Lisdksi kerrotaan strategisen lahestymistavan valin-
nasta sekd yksityiskohtaisemmin opinnaytetyén kyselytutkimuksen suunnittelusta,

rakentamisesta, testauksesta ja markkinoinnista.

Tutkimusstrategiaksi valikoitui toimintatutkimus sen kaytanndnlaheisyyden ja osallistavuu-
den vuoksi. Kehittdmistyon tarkoituksena on ollut prosessinomaisesti muuttaa omaa
tyontekemisen muotoa palkkatydstd kokoaikaiseksi yrittajaksi. Osallisena tassa proses-
sissa ovat olleet tutkijan (itseni) lisdksi potentiaaliset asiakkaat ja mahdolliset
yhteistydkumppanit. Toimintatutkimuksessa on olennaista pyrkid monipuolisen tutkimisen
avulla kehittamaan toimintaa ja aikaansaamaan muutosta. Siind myos tuotetaan aineistoa
ja sen pohjalta uutta tutkimuksellista tietoa. Toimintatutkimukselle toiminta on seka tutki-
muskohde, tutkimusvaline ettd pddmaara. (Jyrkdma 1999, 64-78.)

"Samalla kun toimintatutkimus etenee systemaattisesti se kuitenkin valttaa tie-
teellista jaykkyytta ja tarkkuutta, koska sen sisdinen ja ulkoinen validiteetti on
heikko. Sen tavoitteet liittyvat tiettyyn tilanteeseen, sen otos on rajoitettu ja
epdedustava eika se pyri riippumattomien muuttujien kontrolliin. Ta&man
vuoksi sen tuloksilla on merkitysta vain asianomaiselle kohteelle eikd sen
avulla tavoitella yleistettavia tieteellisia tuloksia.”
(Anttila, Tutkimisen taito ja tiedonhankinta, 2014.)
Toimintatutkimuksessa eri tutkimusmenetelmilla saadun tiedon avulla yritetddn muuttaa ja
kehittaa vallitsevia kaytantdja. Toimintatutkimuksen periaatteita ovat muun muassa ratkai-
sun etsiminen konkreettisiin kaytannoén ongelmiin, tutkimuksen syklinen eteneminen ja
pyrkimys muuttaa osallistujien ajattelutapoja seka kyseenalaistaa olemassa olevaa tilan-
netta esittamalla konkreettisia parannusehdotuksia. Toimintatutkimus on tutkimusstrategia,
jonka tarkoituksena on vaikuttaa tutkimuskohteeseen ja sen toimintaan kehittavasti. Se voi-
daan kuvata filosofismetodisena ldhestymistapana, jota luonnehtivat muun muassa
toimintaorientaatio, muutosorientaatio ja osallisuusorientaatio. (Toimintatutkimus menetel-

mana, Metropolia 2019.)

Tama opinndytetyd on niin sanottu tekninen toimintatutkimus, koska lopullisen idean ja
suunnitelman muutoksesta tassa tydssa on tuottanut tutkija itse. Samalla tutkija on itsenéi-
sesti ohjannut koko tutkimusprosessia ja kerénnyt yhteen eri menetelmilla saadun tiedon.
Menetelmana tassa opinnaytetydssa kaytettiin maarallisen ja laadullisen tiedonhankinnan
yhdistelm&a. Tyt eteni syklisesti vaihe kerrallaan, ja jokaisessa syklissa toistuivat suunnit-

telu, toteutus, havainnointi ja arviointi.
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Ensimmaisena tiedonhankintamenetelmana hyddynnettiin asiakaslahtoisia palvelumuotoi-
lun tyopajoja tarkempien asiakasprofiilien ja asiakastarpeiden maarittdmiseksi. Seuraavaksi
asiakastarpeita haluttiin viela tasment&é kyselymuotoisen tarvekartoituksen avulla. Tyoka-
luksi valittiin verkkokysely, jotta tavoitettaisin mahdollisimman laaja vastaajakunta
laajemmalta maantieteelliseltd alueelta. Viimeiseksi tiedonhankintamenetelméaksi valittiin
teemahaastattelut, koska prosessin paatteeksi haluttiin keraté tdsmallisempaéa, kokemus-
peréista hiljaista tietoa, jota kirjallisuuden avulla oli vaikeampi |0yt&a.

Jokainen menetelma tuloksineen on avattu tarkemmin p&éluvuissa 5-7:

5. Palvelumuotoilutydpajat (3 kpl)
6. Kyselytutkimus (tarvekartoitus) potentiaalisille asiakkaille (kysely n=113)
7. Teemahaastattelut valmennusalan yrittgjille (7 kpl)

4.1 Kyselytutkimus verkossa

Kyselytutkimuksen toteuttamistavaksi valikoitui selainpohjainen Webropol 3.0 -verkkoky-
sely, koska se oli nopea, suhteellisen helppokayttéinen ja Haaga-Helian opiskelijoille
maksuton eli sité oli mahdollista kayttaa oppilaitoksen lisenssilla ja omilla opiskelijatunnuk-
silla. Tiedonhankintamenetelmana kyselyyn liittyvat tietyt lainalaisuudet, kuten se, etta
kaikilta kyselyyn osallistujilta kysytddn samat asiat samassa jarjestyksessa. Vastaaja itse
lukee ja tulkitsee kysymyksen seka vastaa siihen itsendisesti oman harkintansa mukaisesti.
(Vilkka 2015, 27.)

Kysely soveltuu aineiston keruutavaksi hyvin, kun tutkittavia on paljon ja he ovat fyysisesti
sijoittuneet laajalle alueella. Anonyymi kysely soveltuu hyvin myos henkildkohtaisten asioi-
den tutkimiseen. Tutkittavia henkildkohtaisia asioita olivat tdssa tydssa itsensa
kehittamiseen ja rahan kulutukseen liittyvat aihealueet. Kyselylomaketta testanneet kolme
henkilda pitivatkin edella mainittujen aihealueiden kysymyksia melko vaativina ja kommen-
toivat sita, ettd pystydkseen vastaamaan kysymyksiin joutui tarkasti miettimaan omaa

ammatillista osaamistaan ja suhdettaan seka rahan kulutukseen etta omiin uranéakymiin.

Verkkokyselyiden yhtena heikkoutena pidetéaén sita, ettei niissa voida noudattaa perinteisen
todennakdisyysotannan periaatteita poimimalla satunnaisotosta ennalta méaaritetysta pe-
rusjoukosta. Vastaajien kohderyhmaksi valikoituvat ne, jotka saavat tai l6ytavat kutsun
sahkoisesti, ja lisaksi heilla taytyy olla tietotekniset mahdollisuudet sekd osaaminen osallis-
tua tutkimukseen verkossa. (Miettinen & Vehkalahti 2013, 84.)

Verkkokyselyiden otannan ongelmana voidaan my0s pitaa vastaajien valikoitumista, kun

kysely suoritetaan ainoastaan verkossa. Tassa kyselyssa kohderyhmana olivat henkil6t,
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jotka jo lahtdkohtaisesti olivat kiinnostuneita oman osaamisensa kehittdmisesta ja urakehi-
tyksestaan. Tilanteessa, jossa vastaajiksi halutaan ihmisia, joilla on jokin henkilokohtainen
suhde tutkittavaan asiaan, puhutaankin tutkimuksen otoksen sijaan naytteesta. (Ronkainen
2008, 72.)

Tutkimuksen tavoitteena oli tassa tapauksessa kerata vastauksia eli naytteita kiintiopoimin-
tana vahintddn sadalta vastaajalta niin, ettd vertailun vuoksi kummankin sukupuolen
vastaajia olisi vahintd&n 30 vastausnaytetta. Ensimmaisella kyselyn jakelukierroksella saa-
tiin kerattya 82 vastausta (57 naista ja 25 miestd), ja lisamarkkinoinnin jalkeen lopullisen
aineiston kooksi muodostui 113 (81 naista ja 32 miesta).

Koska kysely oli rakennettu Webropol 3.0 -sovelluksella, oli vastauslinkkia helppo jakaa
sahkaisilla alustoilla. Kysely jaettiin aluksi kolmessa suljetussa Facebook-ryhmassa, yh-
della suljetulla jasenalustalla sekd kahdessa WhatsApp-ryhmassa. Ensimmaisen
jakelukierroksen kaikki rynmat liittyivat teemoiltaan vahvasti itsensa kehittamiseen, ja niiden
kayttajat olivat jo maksaneet osallistumisestaan ryhmén toimintaan. Kyselylinkki laitettiin

annetun vastausajan loppuvaiheessa julkisesti jakoon myts omalle Facebook-sivulleni.

Julkisen jakelutavan vuoksi kyselystd muodostui kaikille avoin ja vapaaehtoisuuteen perus-
tuva nayte. Vapaaehtoisessa naytteessa kaikki halukkaat paasevat mukaan, eika tutkija
pyri valitsemaan osallistujia muuten kuin ohjeistamalla, mihin viiteryhméaan kysely on koh-
dennettu. Tassa kyselyssa kohdennus tehtin  sekd verkkoryhmiin jaetuissa
markkinointipostauksissa etté kyselyn alun saatesanoissa. Edella mainituista syista kyselyn
vastausprosenttia ei voitu laskea, koska perusjoukon kokoa ei pystytty maarittdmaan niin

sanotun lumipalloefektin ja kyselylinkin vapaan jakelun vuoksi.
4.2 Kyselylomakkeen suunnittelu, testaus ja markkinointi

Kyselylomakkeen suunnitteluvaiheessa tehtiin strategiset paatokset aineiston keraami-
sestd, vastaajien maarasta ja segmentoinnista sekd mitta-asteikon valinnasta.
Suunnitteluvaiheeseen kuului myds tietoperustan operationalisointi eli kasitteiden ja teorian
muuntaminen helposti ymmarrettaviksi vaittamiksi seka vaitteiden muuttaminen mitatta-
vaan muotoon. Esimerkiksi asiakkaan palvelulle antamaa arvoa pyrittiin mittaamaan hanen
omalla arviollaan sijoittamastaan panoksesta eli tdssa tapauksessa euromaarilla (Kysymys

15. Kuinka paljon olisit valmis maksamaan paastaksesi eteenpdin urallasi?).

Kyselylomakkeesta (liite 2) pyrittiin tekemaan selked, yksikasitteinen ja ytimekas. Puhutte-
lumuotona  kaytettin  sinuttelua. Lomakkeen laadintavaiheessa pohdittin  eri
kysymysmuotoja ja analysoinnin helpottamiseksi kyselyssd padasiassa haluttiin kayttaa

monivalintakysymyksid, joissa kysymysmuoto oli vakioitu ja vastausvaihtoehdot ennalta
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maaratty. Mukaan otettiin myo6s yksi taysin avoin kysymys seka kaksi sekamuotoista kysy-

mystd, joissa viimeinen vastausvaihtoehto "muu, mika?” oli vastaajalle avoin.

Kysymysten jarjestys asetettiin niin, etta helpoimmat taustakysymykset laitettiin kyselyn al-
kuun ja syvallisempé&éa pohdintaa vaativat kysymykset loppuun. Taustamuuttujiksi valittiin
ominaisuuksia, joiden katsottiin vaikuttavan eniten eri tukimuotojen tarpeeseen, kuten kou-
lutustausta ja tyOuran pituus. Asuinpaikkakuntaa ja sukupuolta kysyttiin, jotta mahdollisia
tulosten eroavaisuuksia voitaisiin myéhemmin hyodyntaa esimerkiksi tuotekehittelyssa ja
sahkoisen markkinoinnin kohdentamisessa.

Vastaajien asenteiden ja tuen tarpeen maaran mittaamiseen tarvittiin aihetta kuvaava vait-
tama ja vastausvaihtoehtona viisiportainen Likertin asteikko. Tutkittavat asiat esitettiin
vaitemuodossa. Koska kysely haluttiin pitaa riittdvan napakkana ja lyhyena, kyselyssa kay-
tettiin ainoastaan positiivisia vaittamia eika vastauksia kontrolloitu (tuplavarmistettu)

negatiivisilla vastavaittamilla.

Ennen kyselylomakkeen lopullista muotoa ja jakelua se testattiin kolmella kohderyhmaan
kuuluvalla testikayttajalla. Heidan kommenttiensa ja palautteensa pohjalta lomakkeeseen
lisattiin osaamisen kehittamiseen liittyva osio sekd muokattiin muutamia sanamuotoja ja
termeja. Valmista kyselyad markkinointiin potentiaalisille asiakkaille mahdollisuudella voittaa
60 minuutin henkilokohtainen urasparraustuokio. Tutkimuksen saatteessa ja markkinointi-
postauksissa kerrottiin, etta jokaisella kyselyyn vastanneella olisi mahdollisuus osallistua
anonyymisti urasparraustuokion arvontaan jattamalla kyselyn lopuksi aukeavalle erilliselle
lomakkeelle yhteystietonsa. TAhan mahdollisuuteen voittaa henkildkohtainen sparraustuo-
kio tarttui 65 vastaajaa eli 58 prosenttia osallistuneista. Voittaja arvottiin heti kyselyn

sulkeuduttua, ja voittaja on jo lunastanut palkintonsa.
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5 Palvelumuotoilutydpajat

Opinnaytetydn ensimmaisena tiedonhankintamenetelmana kaytettiin asiakaslahtoisia pal-
velumuotoilutyépajoja (taulukko 1). Tavoitteena oli asiakasymmarryksen lisddminen,

erityisesti tarkempien asiakasprofiilien tunnistaminen ja asiakastarpeiden havainnointi.
5.1 Toteutus

Tyokaluna tydpajoissa hyddynnettiin opintojaksolla "Service Design ja tuotekehitys palvelu-
tuotteissa 10 op” oppimateriaalina kaytettya SDT — Palvelumuotoilun tydkalupakkia. Tama
menetelmavalikoima oli kehitetty Jyvaskylan ammattikorkeakoulun toteuttamassa SDT —
Palvelumuotoilun tydkalupakki -hankkeessa yhteistydssa Palmu Inc.:n kanssa. Tydkalupak-
kia oli luvallista hyddyntaa vapaasti myods kaupallisesti, mutta lisenssin mukaisesti sen

alkupera oli mainittava. (Palvelumuotoilun tydkalupakki, 2012).

TyoOkalut koostuivat erilaisista kysymyspatteristoista, joihin vastaukset etsimalla oli tarkoitus
oivaltaa jotain uutta ja merkityksellistéa asiakkaiden tarpeista ja arvonmuodostuksesta. 3—4
tuntia kestaneissa tyopajoissa keskityttiin erityisesti asiakasymmarryksen lisddmiseen pal-
velumuotoiluprosessin alkuvaiheessa. TyOpajat pidettiin arki-iltoina yksityisissa kodeissa, ja
niihin osallistui 5—6 henkiléa/tydpaja.

Taulukko 1. Palvelumuotoiluty6pajoihin osallistuneet ja tydpajojen teemat

Ajankohta Paikka Kohderyhma

Maaliskuu Perhevapaalta ty6elamaan palaavat kotididit Skpl

2018 Kirkkonummi (32—-38 -vuotiaat kotiaidit)

Huhtikuu Nuoren ammatinvalinnasta/ opiskelupaikasta huolestuneet
2018 Kirkkonummi vanhemmat 6 kpl

(42-56 -vuotiaat vanhemmat, kuusi ditia ja yksi isd)

Toukokuu Alanvaihtajat, 5 kpl
2018 Kouvola (45-58 -vuotiaat eri alojen edustajat, eri alojen tyokokemusta 15-
33 vuotta)

Kasitellyt teemat
e Asiakkaan ongelma/haasteet
e Asiakkaan tarpeet palveluntuottajalta
e Tavoitteet — mitd haluaa saavuttaa, minne paasta
e Ostamisen esteet
e Markkinointikanavat, mistd ja miten tavoittaa kohderyhman

LOPPUTULOS = VALUE PROPOSOTION CANVAS (asiakasprofiilit 3 kpl + arvokartat)
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5.2 Tulokset ja analyysit

Tahan alalukuun on tiivistetysti koottu tyopajoissa nousseet vastaukset tutkimuskysymyk-
seen 1 (TK1): Mitkd ovat urajumissa olevan asiakkaan todelliset ongelmat ja tarpeet?
Kussakin ty6pajassa hyodynnettiin flappipapereille kirjoitettuja tydkalupakin kysymyksia
(yksi kysymys/paperi) ja erivarisia post-it-lappuja. Sen jalkeen osallistujien itsensa kirjoitta-
mat laput lajiteltin teemoittain ja lappukollaasit valokuvattiin. My6hemmin tilaisuuksien
jalkeen muistiinpanot kirjoitettiin puhtaiksi. Aivan lopuksi tydpajojen tuloksista tehtiin yh-
teenveto ja niistd saatujen tulosten pohjalta rakennettiin asiakasprofiilit. Tydpajoista
saatujen tulosten pohjalta kakkosvaiheen kyselytutkimusta pyrittiin kohdentamaan nimen-
omaan alanvaihtajiin (liite 1).

5.2.1 Perhevapaalta ty6elamaan palaavat kotiaidit

Ty6pajoihin osallistuneilla kotidideilla oli jokaisella 1-3 alle kouluikdista lasta, ja he olivat
olleet kotona lastensa kanssa yhtédjaksoisesti yhdeksasta kuukaudesta kuuteen ja puoleen
vuoteen. Lasten myo6ta kaikki olivat huomanneet arvomaailmansa muuttuneen, ja tyoela-
maéan paluu askarrutti heitd suuresti. Suurimpina haasteina nahtiin perhe- ja ty6elaméan
yhteensovittaminen tydaikojen ja matkatydn osalta. Lisaksi heitd mietitytti oman ammatti-
taidon mahdollinen “ruostuminen” kotivuosien aikana. Osa pohti my6s aikaisemman
tyouran ja alan mielekkyytta, ja osa heista oli pohtinut my6s alanvaihtoa tai yrittajaksi ryh-

tymista.

Kotiaidit toivoivat uravalmennuspalveluilta tukea ja ideoita oman ammattitaitonsa paivitta-
miseen sekd oman osaamisensa kartoittamiseen. Myo6s tydnhakuasiakirjojen ja LinkedIn-
profiilin paivitykseen koettiin olevan tarvetta. Tavoitteina heilla oli joko paivittdd oma osaa-
minen ajan tasalle tai ainakin saada lisda itseluottamusta tydnhakutilanteeseen (esimerkiksi
tybhaastattelusparrausta). Liséksi he toivoivat vinkkeja erilaisista verkostoista, joiden kautta

voisi l16ytya hyvia kontakteja tydelamaan palattaessa.

Ostamisen esteina pidettiin palveluiden maksullisuutta, silla esimerkiksi kotihoidon tuella ei
heidan arvionsa mukaan pystynyt ainakaan kallita valmennuspalveluita kustantamaan. Toi-
sena esteend pidettiin vapaa-ajan puutetta, silla elamanrytmi oli vahvasti muokkaantunut
lasten paivarytmin mukaisesti eika ylimaaraistd omaa aikaa juuri jaanyt paiviin. Osallistujat
kokivat, ettd esimerkiksi kiinteasti aikataulutetut ryhméavalmennukset olisivat heidan tilan-
teessaan vaikeasti toteutettavissa. Paremmin heille soveltuisivat verkkokurssit, joihin voisi

osallistua oman aikataulun puitteissa.

Tavoitettavuutta kysyttaessa vastaukset hajaantuivat eri sosiaalisen median kanaviin ja ryh-

miin. Osa kuului erilaisiin Facebook-ryhmiin, kaksi kaytti etupaassa Instagramia ja yhdelle

21



LinkedIn toimi tarkeimpana verkostoitumisen kanavana. My6s naistenlehtien artikkelit sai-
vat kannatusta, silla lehtien luku kahvikupin &éaressa saattoi olla lasten paivaunien aikaan

paivan ainoa rauhallinen oma hetki.
5.2.2 Lastensa tulevaisuudesta huolestuneet vanhemmat

Vanhempien tyopajaan osallistui viisi ditid ja yksi isa. Heilla jokaisella oli kahdesta viiteen
lasta, joista kahdeksan oli joko peruskoulun tai lukion viimeisella luokalla. Suurin osa heista
oli huhtikuussa 2018 jo hakenut kyseisen kevaan yhteishaussa jatko-opiskelupaikkaa.
(Huom. Tama tyopaja pidettin ennen 1.8.2021 voimaan tullutta oppivelvollisuuslakia
https://finlex.fi/fi/laki/alkup/2020/20201214).

Vanhempien tyOpaja erosi muista pajoista siind, etta osallistujat eivét itse olleet varsinaisia
potentiaalisia uravalmennuspalvelun loppukayttdjia vaan palvelun potentiaalisia tilaajia ja
maksajia. Palvelun tilaajana tai lahjan ostajana voisi esimerkiksi olla myds lapsen isovan-
hempi, kummitéti tai muu I&heinen aikuinen. Palvelun loppukayttaja olisi puolestaan jatko-
opintopaikkaa hakeva tai esimerkiksi valivuotta viettava nuori.

Keskusteluissa tuli ilmi, ettd jokaisen vanhemman huoli lastensa tulevaisuuden valinnoista
oli suuri. Yksi aideista kysyikin post-it-lapulla: "Voiko vanhemmalle olla mikaan tarkeampaa,
kuin etta hanen lapsensa loytavat paikkansa tassa maailmassa?!” Ongelmaksi koettiin esi-
merkiksi tiedon puute eri vaihtoehdoista (useat vanhemmista eivat tienneet esimerkiksi sita,
ettd ammatillinen perustutkinto antaa ylioppilastutkintoon verrattavan jatko-opintokelpoisuu-
den) sekéd opinto-ohjauksen vahaiset (riittAmattdmat) resurssit oppilaitoksissa. Joissain
kodeissa koko tulevaisuusaihe oli muuttunut niin araksi keskustelunaiheeksi tai suoranai-
siksi riidoiksi, etta ulkopuolista apua toivottin katkenneen keskusteluyhteyden

palauttamiseksi.

Vanhemmat toivoivat markkinoille sellaista valmennusta, joka antaisi nuorelle tietoa erilai-
sista vaihtoehdoista (ammatit, tutkinnot, oppilaitokset), ja erilaisia testeja, jotka lisaisivat
h&anen itsetuntemustaan seka auttaisivat tunnistamaan omia vahvuuksiaan ja mielenkiinnon
kohteitaan. Liséksi he toivoivat, ettd valmennuksen paatteeksi nuorella olisi konkreettinen
suunta eli 2—3 vaihtoehtoista tavoitetta ja polkua, joita kohti lahtea kulkemaan ("Plan A, B
ja C”). Myobs tybnhakusparrausta kesatdiden hakemiseen toivottiin. Osa vanhemmista li-
séksi toivoi, etta he itse paasisivat myos osallistumaan valmennuksen orientaatiojaksoon ja

lopetuskertaan, jossa kaytaisiin yhdessa lapi vaihtoehtoisia suunnitelmia.

Suurena ostamisen esteena nahtiin tiedon puute. Ei ollut tietoa, etta tallaista yksityista pal-
velua oli edes markkinoilla. Toisaalta mietittiin sitd, etta jos tulevaisuuden valintoihin liittyva

valmennuskurssi olisi yleisesti myynnissa, milla keinoin ("porkkanoilla”) nuori saataisiin
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osallistumaan ja motivoitumaan valmennukseen eli tekemaan oman osuutensa (tehtavat ja
testit). Kyseessahan kuitenkin olisi hdnen oma tulevaisuutensa, eika valmennusta voisi

kadyda hanen puolestaan.

Palvelun arvo koettiin erittdin suureksi, mika selvasti heijastui myos annettuihin hinta-arvi-
oihin. Maksuhalukkuus (-kykyisyys?) oli selvasti korkeammalla tasolla kuin kotigideill&.
Verkkovalmennuksesta oltiin valmiita maksamaan 150-600 euroa/kurssi ja henkilokohtai-
semmasta valmennuksesta puolestaan 300-1000 euroa/valmennusprosessi. Yksi
vanhemmista arvioi, ettei hyvalla suunnitelmalla ole hintalappua ja ettéa han olisi valmis mak-
samaan siita "ihan mitad vain”. Toinen totesi, etta h&n todella mielelladn maksaisi ensin
tallaisesta kartoittavasta valmennuksesta, ennen kuin ostaisi lapselleen "vaaran alan” kal-

liita pa&sykoevalmennuksia vain siksi, etta lapsen kaverikin niihin osallistuu.

Markkinointikanavina ehdotettiin esimerkiksi Vanhempainliittoa tai koti- ja kouluyhdistyksia.
My6s sosiaalisen median sivustoja tai some-mainoksia ehdotettiin. Tassa kohtaa pohdittiin
my0s sitd, kenelle markkinointi pitdisi oikeastaan kohdentaa: suoraan nuorisolle vai mah-

dolliselle tilaaja-maksajalle vai erilaistettuina versioina molemmille kohderyhmille?
5.2.3 Alanvaihtajat

Alanvaihtajien tydpajaan osallistui viisi naista, joilla jokaisella oli keskimaarin yli 20 vuotta
tyokokemusta. Kahdella heisté oli jo aikaisempaa kokemusta alanvaihdosta ja uudelleen-
kouluttautumisesta. Kolme osallistujaa suunnitteli alanvaihtoa siksi, etta olivat kyllastyneet
ja vasyneet nykyiseen ammattiinsa tai tydtehtavaansa. Kahdella oli terveydellisia haasteita:
toisella liittyen tyon fyysiseen raskauteen ja toisella tydterveyshuollossa ilmenneeseen al-

lergian puhkeamiseen ja vakuutusyhtion ehdotukseen uudelleenkouluttautumisesta.

Suurimpina ongelmina alanvaihdosta haaveilevat pitivat uskalluksen ja rohkeuden puutetta
seka taloudellisen tilanteen turvaamista mahdollisen uudelleenkouluttautumisen aikana. He
kokivat, ettd heilla ei ollut riittavasti tietoa eri mahdollisuuksista, esimerkiksi opintojen aikai-
sesta rahoitusvaihtoehdoista tai yrittajaksi ryhtymisestd. Ongelmaksi koettiin myds
ympariston ja laheisten aiheuttama paine. "Kuinka voit edes harkita poislahtéa noin hyva-
palkkaisesta tyosta? Eihén sulla ole enaa kuin 10 vuotta eldkeikdan!” Perimmainen toive
kohdistui ennen kaikkea vapauden kaipuuseen ja itsensa johtamiseen. Jokainen heista toi-
voi mahdollisuutta maaritella paremmin omia tytaikojaan (tai kokonaistydmaaraansa) ja

ylipdatansa omaa elamanrytmiaan.

Lahes kaikilla osallistujilla lapset olivat jo muuttaneet pois kotoa, ja heilla oli pitkasta aikaa
mahdollisuus elad enemman itselleen. Tassa uudessa elamantilanteessa kolmelle osallis-

tujalle oli viime aikoina tullut mieleen entista useammin lapsuuden haaveammatit
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(puutarhuri, kampaaja, eldintenhoitaja ja koirahoitolan pitdminen), ja he pohtivat tosissaan
eri vaihtoehtoja toteuttaa lapsuutensa unelmat. Kaksi osallistujaa oli saavuttanut tyékoke-
muksensa ja koulutuksensa kautta omissa tydyhteisdissaan vankan asiantuntija-aseman,
mutta olivat kyllastyneet tiettyyn sektoriin nykyisessa toimialassa tai yrityskauppafuusion
jalkeen tydnantajansa uuteen toimintakulttuuriin. Heilla ei varsinaisesti ollut tavoitteena
vaihtaa kokonaan alaa, vaan taydennyskouluttautumalla (muun muassa tyéhyvinvointia ja
markkinointia) laajentaa osaamistaan ja etsid uusia haasteita tai jopa kokeilla asiantunti-
jayrittajyytta.

Toiveina uravalmennukselle oli ennen kaikkea henkinen tuki ja kannustus sek& mahdolli-
suus keskustella jonkun asiantuntevan ja empaattisen henkilon kanssa luottamuksellisesti
villeimmistdkin urahaaveista. Toisena tarpeena toivottiin mahdollisuutta omien, tassa vai-
heessa viela puolisumeiden ajatusten kirkastamiseen, jonka jalkeen olisi mahdollista tehda
konkreettinen toimintasuunnitelma askel askeleelta kohti uutta paamaaraa. Myos vertaistu-
kea ja mahdollisesti samankaltaisessa elamantilanteessa olevaa sparrausparia toivottiin

muutosprosessin tueksi.

Ostamisen esteiksi mainittiin erilaiset pelot, voimattomuus ja itselle sopivan valmentajan
[6ytaminen. Pelkoina mainittiin epaonnistumisen pelko (mitd muut sanovat, jos epaonnistun
muutoksessa?), pelko kohdata ja kasitella omia turhautumisen tunteita (miksi haaskaan
elamaani vaarassa tehtavassa/tyopaikassa/alalla?) seka pelko siita, kuinka selvita siirtyma-
vaiheesta ja epdvarmuuden tunteesta. Voimattomuuden tunteeseen liittyi kysymykset
omasta hyvinvoinnista ja uuden energian ldytamisesta. Kaikki osallistujat olivat yhta mielta,
ettd iso elama@nmuutos vaatii paljon energiaa ja oma energiataso pitéisi saada ihan ensim-
maisena kuntoon. My6s oikeanlaisen valmentajan Idytaminen koettiin haastavaksi, silla
omien urahaaveiden avaamisessa on kyse niin sensitiivisista ja luottamuksellisista asioista,
ettd uravalmentajan pitéisi olla ehdottoman luotettava, empaattinen, mutta kuitenkin riitta-

van jamakka ohjaamaan ja tukemaan muutosprosessia.

Nettisivuille toivottiin kannustukseksi aitoja asiakastarinoita ja onnistuneita esimerkkeja
alanvaihdosta. Liséksi toivottiin selkeitd, eri hintaluokan valmennuspaketteja, joista myos
hinnat olisivat reilusti nékyvilla. Myds itse valmentajasta ja hanen taustoistaan toivottiin sel-
keda esittelya. Yhtena toiveena nousi esiin maksuton, virtuaalinen tutustumistapaaminen
valmentajan kanssa, jossa kartoitettaisiin tarkemmin tuen tarve ja henkilokemioiden yhteen-
sopivuus. Taman alkukartoituksen jalkeen toivottiin tarjousta juuri itselle sopivasta ja omaan

tilanteeseen parhaiten soveltuvasta valmennuspaketista.
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5.3 Keskeisimmat I6ydokset

Palvelumuotoilutytpajojen tarkoituksena oli vasta tutkimuskysymykseen (TK 1), mitk& ovat
urajumissa olevan asiakkaan todelliset ongelmat ja tarpeet. Keskusteluista nousi selvasti
esiin se, etta mita suurempi oli asiakkaan "tuska”, sitd enemman tuskan poistavasta tai sita
lievittavasta palvelusta oltiin valmiita maksamaan. Kolmen erityyppisen kohderyhman yh-
teinen nimittaja oli vahva tyytyméattdmyys vallitsevaan tilanteeseen eli niin sanottuun

urajumiin.

Tydelamaan palaavilla kotidideilla arvomaailma oli muuttunut lasten syntymien ja kasvatus-
vastuun myo6ta. Elamantilanne ja elamisen rytmi olivat vanhempainvapaalla muuttuneet
niin, ettd perhe-elaméan seka aikaisemman tydelaman yhdistaminen ja tuleva aikataulutta-
minen arveluttivat, elleivat jopa ahdistaneet. Vaikka uusia taitoja ja osaamista oli kertynyt
arjen pydrittamisessa, silti oman ammatillisen osaamisen nykyinen taso ja ammatti-identi-
teetin muutos pohdituttivat. Apua ja tukea Kaivattiin seka itseluottamuksen etta

ammattitaidon vahvistamiseen.

Lastensa tulevaisuuden valinnoista huolestuneiden vanhempien huoli oli suurta. Vanhem-
pia vaivasi voimattomuuden ja turhautuneisuuden tunne, koska he olisivat halunneet auttaa
lapsiaan, mutta eivat tienneet, kuinka pystyisivat sen parhaiten tekemaan. He toivoivat saa-
vansa lisdtietoa tulevaisuuden osaamistarpeista ja tyotehtavista seka apua teini-ikdistensa
kanssa kommunikointiin. He myds toivoivat asiasta syntyvan rakentavia keskusteluja niin,
ettd esimerkiksi jatko-opinnoista voitaisiin keskustella ilman suuria tunnekuohuja ja riitelya,

eika hakuvalintoja tehtaisi vain sinne, minne "muutkin kaverit ovat hakeneet”.

Alanvaihtajien tyytymattdmyydesta I6ytyi kolme erilaista tilannekuvausta: 1. Ei tiedetty, mil-
laista muutosta haluttiin (paitsi etta "pois nykyisesta tilanteesta”). 2. Tiedettiin suunnilleen,
mitd haluttiin, muttei tiedetty, miten sinne paastaan. 3. Tiedettiin, mita halutaan ja miten
sinne paastaan, mutta kaivattiin rinnalla kulkijaa, joka tukee ja kannustaa. Tarve "ottaa oma
eldama haltuun” eli paasta itseohjautuvasti vaikuttamaan omiin aikatauluihin ja paatoksiin oli
suuri. Alanvaihtajat kaipasivat myds puolueetonta peilia ja keskustelukumppania omille ura-
suunnitelmilleen. Lisaksi kaivattiin lisdtietoa muutoksen eri toteutusvaihtoehdoista, kuten
opinto- ja vuorotteluvapaista, aikuiskoulutustuesta ja omaehtoisesta opiskelusta ty6tt6-

myysetuudella tuettuna.
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6 Tarvekartoitus potentiaalisille asiakkaille

Tassa luvussa kerrotaan tarkemmin toisena tutkimusmenetelmana kaytetysta kyselytutki-
muksesta (lite 2). Huhtikuussa 2021 maéaarallisend tutkimuksena toteutettiin osaamisen
kehittamiseen ja urakehitykseen liittyva tarvekartoitus. Kartoituksen tavoitteena oli edelleen
kirkastaa potentiaalisten asiakkaiden kohderyhmaa seka saada tasmallisempéaa lisatietoa

heidan tuen tarpeistaan, rahankaytostaan ja maksuhalukkuudestaan.

Taman tutkimusosion paaongelmana oli potentiaalisten asiakkaiden tuen tarpeiden ja ra-
hankaytdn selvittaminen (TK 2 ja TK 3). Naihin ongelmiin paadyttiin sen vuoksi, etta uutta
yritystoimintaa kaynnistettaessa on tarkedd ennakkoon tunnistaa asiakastarpeet ja selvit-
taa, onko suunnitteilla oleville palveluille kysyntéda ja ollaanko niista valmiita maksamaan.
Nama ovat tarkeita taustatietoja strategisille valinnoille, joita tarvitaan esimerkiksi tarkem-
man kohderyhmé&n valinnassa, tuotevalikoiman rakentamisessa ja tuotteiden

hinnoittelussa.

Uravalmennus tukee muun muassa asiakkaan itsetuntemuksen lisdéntymista, urahaavei-
den ja -mahdollisuuksien kartoitusta, osaamisen kuvaamista ja sanoittamista seka lisa eri
uravaihtoehtojen tiedostamista ja auttaa itselle sopivan suunnan valinnassa. Urasuunnitte-
luun liittyy tiiviisti myds oman osaamisen kehittdminen, silla useimmiten urajumitilanteissa
ja siirtyméavaiheissa joudutaan taydentdmaan osaamista joko lyhyt- tai pitkékestoisessa
koulutuksessa tai harjoittelemalla uusia taitoja kaytannon tyétehtavissa. Tasta syysta ala-
ongelmissa pureuduttiin tarkemmin osaamisen kehittdmiseen ja koulutustoiveita

kasitteleviin teemoihin.

Osaamisen kehittdmiseen ja urakehitykseen liittyvia palveluita on saatavilla maksutta muun
muassa eri alojen oppilaitoksissa (yleensa omille opiskelijoille ja alumneille), julkisista tyo-
voima- ja elinkeinopalveluista (TE-palvelut) seké eri ammattiliittojen toteuttamista tyollisyys-
ja uraneuvontapalveluista (jasenpalvelut). Kuitenkin entistd enemman tana paivana on tyo-
ikaista vaestoa, joka jaa naiden maksuttomien palveluiden ulkopuolelle. Kysynnan kasvun
vuoksi palvelutarjontaa on syntynyt myos yksityiselle sektorille erilaisten uravalmennus- ja

coaching-palveluiden muodoissa.

Tutkimuskysymys 2 (TK 2) liittyi yleisen tuen tarpeen kartoittamiseen: Kuinka paljon tukea
oman osaamisen kehittdmiseen ja urakehitykseen tarvitaan ja ketkéa tukea eniten tarvitse-
vat? Saadaksemme vastauksia edella mainittuihin kysymyksiin piti valikoida kyselyyn
erilaisia teemaan liittyvid tukimuotoja seka ymmartaa eri uravaiheissa olevien potentiaalis-

ten asiakkaiden taustamuuttujia. Taustamuuttujiksi valikoitui tassa kyselyssa vastaajan ika,
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sukupuoli, asuinpaikka, koulutustausta, tyémarkkinatilanne seka tyékokemusvuodet. Naista

erityisesti tyémarkkinatilanne vaikuttaa usein suuresti kulloiseenkin tuen tarpeen muotoon.

Kolmas tutkimuskysymys (TK 3) liittyi rahank&yttoon, jota yleisesti pidetaan sensitiivisena
ja vaikeastikin tutkittavana aihealueena. Rahankayttod selvitettiin kahdesta eri nakokul-
masta: kuinka paljon vuositasolla vastaajat kuluttavat omaa rahaa oman osaamisensa
kehittdmiseen ja toisaalta, kuinka paljon he olisivat valmiita kayttama&an rahaa juuri talla

hetkella oman uransa edistamiseen.

Oman osaamisen kehittamisella tarkoitettiin tdssa kyselyssa laajasti erilaisille maksullisille
kursseille, valmennuksiin, seminaareihin tai webinaareihin osallistumista sekd myds am-
mattikirjallisuuden hankkimista. Toinen rahakysymys liittyi maksuvalmiuteen uralla

eteenpdin paasemiseksi esimerkiksi henkilokohtaisia uravalmennuspalveluita ostamalla.

Alaongelmissa pureuduttiin lisdksi arvokysymyksiin: kuinka tarkeana vastaaja piti oman
osaamisen kehittamisté ja tydelamassa menestymistd. Tahan liittyen selvitettiin, mita taitoja
vastaaja oli halukas kehittamé&éan seuraavan vuoden aikana. Talla kysymyksella haettiin
heikkoja signaaleja taman hetken koulutusalan trendeihin ja tietoa siihen, mitka olisivat hy-
via aiheita esimerkiksi uusien verkkokurssien aihealueiksi. My6s muiden yrittgjien
tuottamien valmennusten ja kurssien kumppanuusmarkkinointi eli affiliate-markkinointi on
yksi uravalmentajan varteenotettava tulonlahde. Tasta syysta on tarkeaa seurata laajasti
koulutusalan tarjontaa ja tiedostaa asiakkaiden muuttuvia tarpeita. Suosituskomissiot voivat
vaihdella keskimaarin kymmenesta neljaankymmeneen prosenttiin, eli isommissa valmen-
nuskokonaisuuksissa yhdesta suositusasiakkaasta voi ansaita suositteluprovisiota jopa yli

tuhat euroa per toteutunut ostos.

Vastaajilta kysyttiin my6s arviota siitd, kuinka todennékdisena he pitivat osallistumistaan
lyhyt- tai pitk&kestoiseen koulutukseen seuraavan vuoden aikana sekd minkalaista tukea
he kokivat tarvitsevansa oman osaamisensa kehittdmiseen ja urakehitykseensa. Nailla ky-
symyksilla haluttiin selvittda tarkemmin, minkalaisille palveluille on kysyntaa ja onko kenties

jotain aihealueita, joille ei I6ydy lainkaan tarvetta.

Tukimuotojen vastausvaihtoehdot valikoituivat sellaisista palveluista, joista itselléani on ko-
kemusta ja joita itse pystyn tuottamaan. Osaamisen kehittamiseen liittyvéat vaihtoehdot
olivat oman osaamisen kartoitus ja kuvaaminen sekd osaamisen kehittAmissuunnitelman
laadinta. Vaihtoehtoina olivat mygs tuki itselle sopivien verkkokurssien léytamiseen, opis-
kelupaikan hakemiseen, opintojen loppuunsaattamiseen sek& henkilokohtaisen
oppimisvalmentajan palvelut. Viimeisena vastausvaihtoehtona oli myds "muu palvelu, mikd”

eli avoin kohta, johon pystyi itse kirjoittamaan vastauksen.
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Urakehitykseen liittyen vaihtoehtoina oli tarjolla tukea tyéelamaan paluuseen esimerkiksi
perhevapaan tai pidemman sairausloman jalkeen, yleisesti tyénhakuvalmennusta, tyéhaas-
tattelusparrausta, CVin tai LinkedIn-profiilin luontia  tai paivitystd  tai
ammatinvalinnanohjausta. Tarjolla oli my6s alanvaihtajan neuvontaa, henkilékohtaista ura-

valmentajan palvelua tai avoimena kysymyksend muu uraan liittyva tarve.
6.1 Toteutus

Koska kysely oli rakennettu Webropol 3.0 -sovelluksella, oli vastauslinkkia helppo jakaa
sahkoisilla alustoilla. Kysely jaettiin aluksi kolmessa suljetussa Facebook-ryhméassa, yh-
della suljetulla jasenalustalla sek& kahdessa WhatsApp-ryhmassa (taulukko 2). Tassa
tarvekartoituksessa vastaajiksi pyrittiin hankkimaan mahdollisimman potentiaalista asiakas-
kuntaa eli henkil6ité, jotka olivat jo lahtbkohtaisesti kiinnostuneet oman osaamisensa
kehittamisesta ja urakehityksestdén. Ensimmaisen jakelukierroksen kaikki ryhmat liittyivat
teemoiltaan vahvasti itsensa kehittdmiseen, ja niiden kayttdjat olivat jo maksaneet osallis-
tumisestaan ryhman toimintaan. Alla olevassa taulukossa on lueteltu jakeluryhmien nimet,

toiminta-alustat seka jasenten lukumaarat kyselyn aloitushetkella.

Taulukko 2. Kyselylomakkeen jakeluryhmat.

Ryhman nimi Alusta Jasenmaara
Digiyliopiston heimo Facebook 193
Tekijaakatemia Facebook 341

LCAF- 2020 Facebook, 73
verkkoryhma WhatsApp

Fight Club -The Mojo Media 917

Momentum Game

Valmentajavalmennus  WhatsApp 20
2020

Jotta vahintd&n sadan vastaajan tavoite olisi paremmin saavutettu, kyselylinkki laitettiin an-
netun vastausajan loppuvaiheessa julkisesti jakoon myds omalle Facebook-sivulleni.
Kyselya pyydettiin jakamaan omilla sivuilla tai linkittdm&éan suoraan kohderyhmaan kuulu-
ville henkildille. Linkkia jaettiin 12 kertaa, ja kyselyn paattymisaikaan mennessé vastauksia

oli kertynyt 113 kappaletta.
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Kyselytutkimuksen suunnittelu aloitettiin maaliskuussa 2021 ja itse aineisto keréattiin tiiviissa
aikataulussa 7.—15.4.2021 valisena aikana. Alla olevaan taulukkoon (taulukko 3) on koottu

kyselyn organisoinnin eri tyévaiheet.

Taulukko 3. Kyselytutkimuksen toteutunut aikataulu.

Ajankohta Toimenpide

vko 10-13 Tutkimuksen suunnitteluvaihe
vko 13 Kyselylomakkeen rakentaminen ja testaus
vko 14-15 Kyselyn jakelu ja markkinointi
vko 14-15 Tutkimusaineiston keruu

vko 16 Vastaajien palkinnon arvonta
vko 15-18 Aineiston késittely

vko 19-20 Aineiston analysointi

vko 20 Paatelmat ja tulkinnat

vko 20-21 Raportointi

vko 21- Tulosten hyddyntadminen

6.2 Tulokset ja analyysit

Aineiston kasittely tarkoittaa tassa kyselyssa sita, etta vastauslomakkeilta saatu aineisto
tarkistettiin ja tiedot poimittiin Webropol 3.0 -sovelluksesta Excel-taulukkoon. Rahan kaytén
vastauksissa oli melko paljon "putsaamista”, koska vapaan vastauskentdn rahamaarat piti
ensin stilisoida numeroiksi. Esimerkiksi kysymykseen "Kuinka paljon kaytat omaa rahaa
osaamisesi kehittdmiseen vuodessa?” osa vastaajista oli vastannut kuukausitasolla ja osa
isolla haitarilla esimerkiksi 1500—4000 euroa vuodessa”. Nain ollen annetut vastaukset piti
tarkistaa manuaalisesti ja laskea kuhunkin vastaukseen sopiva keskiarvo vuodessa tai
muuttaa sanalliset vastaukset “en lainkaan, tydnantaja maksaa koulutukset” numeroksi
nolla. Taméan jalkeen laskettiin Excelin Tiedot-vélilehden Tietoanalyysi-toiminnon avulla
frekvenssit ja tehtiin histogrammikuvaaja. Kuvaajan alimpiin arvojoukkoihin valittiin tietoi-

sesti tiheimmat sailiot, jotta nollat ja pienet lukemat saatiin paremmin nékyviin.
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Aineiston analysointivaiheessa tunnuslukuna kaytettiin muun muassa kaytettavan rahan
keskiarvoa. Kahden muuttujan valisia riippuvuuksia analysointiin ristiintaulukoinnin avulla
(esimerkiksi verrattiin naisten ja miesten valisid eroja tai yhdistettiin ylakvartaalit = kenella
suurin tarve palvelulle + kdytdssa isoin rahasumma). Seuraavissa alaluvuissa on hyvin tii-

vistetysti avattu kyselyn tulokset.
6.2.1 Vastaajien taustatiedot

Taustatiedoissa selvitettiin vastaajien ikaa, sukupuolta, asuinpaikkaa, koulutustaustaa, tyo-
markkinatilannetta ja tyokokemusvuosia. Nailla kysymyksilla haluttin saada tietoa
potentiaalisista asiakassegmenteista.

Kyselyyn osallistui 113 vastaajaa. Vastaajien ikéhaarukka oli 20—65 vuotta (kuva 6), ja kes-
kiarvo oli 46 vuotta. Vastaajista naisia oli 71 prosenttia (n=79) ja miehid 29 prosenttia
(n=32). Vastanneet naiset olivat 25-65-vuotiaita, miehet puolestaan 20-63-vuotiaita.

Ikdhistogrammi
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Kuva 6. Vastaajien ikéahistogrammi (n=112).

Kyselya suunniteltaessa toiveena oli saada vastaajia eri puolilta Suomea. Vastaajien asuin-
paikat jakautuivatkin ympari Suomea, ja kolme vastaajaa asui ulkomailla (kuva 7). Suurin
osa vastaajista (60 %) ilmoitti asuinpaikakseen Etela-Suomen.
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Asuinpaikka

Eteld-Suomi 60 %

Lansi-Suomi 15%

Ita-Suomi 10 %

Pohjois-Suomi 7%

Keski-Suomi 6 %

Ulkomaat 2%
0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00%

Kuva 7. Vastaajien asuinpaikat (n=113).

Koulutustaustoilta 76 prosentilla vastanneista oli korkeakoulututkinto (47 % ylempi korkea-
koulututkinto) ja 20 prosentilla vastanneista oli toisen asteen tutkinto. Naiset olivat miehia

korkeammin kouluttautuneita (taulukko 4).

Taulukko 4. Naisten ja miesten koulutustaustat.

Nainen Mies
n=111 n | Prosentti | n | Prosentti | Yhteensa
Peruskoulu 0 |0,0% 2 162% 2
Lukio, ammatillinen toinen aste 14 | 17,7 % 7 121,9% 21
Ammattikorkeakoulu (AMK) 19 24,0% 11 34,4 % 30
Ammattikorkeakoulu (ylempi AMK) | 12 | 15,2 % 2 162% 14
Yliopisto 30| 38,0% 8 | 250% 38
Muu, mika? 4 |51% 2 16,3% 6
Yhteensa 79 32 111

Tydmarkkinatilannetta kartoittaneeseen kysymykseen vastattaessa pystyi valitsemaan use-
amman vastausvaihtoehdon. Yli puolet vastaajista ilmoitti olevansa tydsuhteessa ja
kolmannes yrittgjia (taulukko 5). 33 henkilo& eli 89 prosenttia yrittdjisté ilmoitti toimivansa
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samanaikaisesti seka yrittdjana etta tydsuhteessa. Opiskelijoista nelja henkil6a ilmoitti ole-
vansa myos tydsuhteessa. "Muu, mik&” -vastaajista nelja henkiléa ilmoitti olevansa koko-

tai osa-aikainen elakelainen, yksi kotiditi, yksi freelancer ja kaksi poissa tydmarkkinoilta.

Taulukko 5. Vastaajien tydmarkkinatilanne.

n =136 n | Prosentti

Tybsuhteessa | 63 | 55,8 %

Perhevapaalla | 1 | 0,9 %

Opiskelija 6 |53%
Yrittaja 37 | 32,7%
Tyoton 19 | 16,8 %

Lomautettu 2 11,8%
Muu, mika? 8 |7,1%

Kyselyyn osallistuneilla oli paljon tytkokemusta: 75 prosentilla vastaajista oli yli 15 vuoden

tyokokemus ja lahes puolella tydkokemusta oli 22 vuotta tai enemman (kuva 8).

0 -1 wuotta

2 = 3 wuotta

5 - 9 vuotta

10 - 13 vuotta

14 - 17 wuotta

18 - 21 wuotita

22 vuotta tai enemman

Kuva 8. Vastaajien tydkokemusvuodet (n=112).

6.2.2 Osaamisen kehittaminen ja rahan kaytto

Osaamisen kehittamista tutkittiin sen merkityksellisyyden ja kiinnostavuuden n&kdkulmasta.
Liséksi kysyttiin lisdkoulutuksen todennakdisyydestd, tamanhetkisesta tuen tarpeesta ja

oman rahan vuosittaisesta kulutuksesta osaamisen kehittamiseen liittyen.
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Vastaajilta kysyttiin aluksi, kuinka tarke&na he pitivat oman osaamisen kehittdmista. Lahes
75 prosenttia kyselyyn osallistuneista piti sita tarkedna tai erittdin tarkeana (taulukko 6).

Vain kolme vastaajaa ei pitdnyt oman osaamisensa kehittamista lainkaan tarkeana.

Taulukko 6. Oman osaamisen kehittdmisen tarkeys vastaajalle.

Ei lainkaan
tarkeaa - Eritain 1 2 3 4 5 Keskiarvo | Mediaani | Yhteensa
tarkeaa
) 2 5 11 36 24 4,0 4,0 78
Nainen
2,6% [ 6,4% | 14,1% | 46,1% | 30,8% 0
) 1 0 9 8 14 41 4.0 32
Mies
3,1% | 0,0% | 28,1% | 25,0% | 43,8% 0
Yhteensa 3 5 20 44 38 110
Ei lainkaan tarkeaa - Entain tarkeaa
0% 10% 20% 30% 40% 50% G0% 7% 80% 0% 10

1 ®: ®: L ! @ s

Vastaajilta kysyttiin myos, milla todennéakdisyydelld he osallistuvat lyhyt- ja pitkékestoisiin
koulutuksiin seuraavan vuoden aikana. Naisista erittéain todennakdoisesti lyhytkestoiseen
koulutukseen ilmoitti osallistuvansa 62 prosenttia ja miehista 53 prosenttia. Melko todenné-
koisesti puolestaan osallistujia  molemmista vastaajaryhmistd oli 22 prosenttia.
Pitk&kestoisiin koulutuksiin arveli osallistuvansa harvempi vastaaja: naisista erittain toden-
nakoisesti 24 prosenttia ja miehista 19 prosenttia. Melko todennékoisesti osallistuisi naisista

14 prosenttia ja miehista 13 prosenttia.

Kyselyssé haluttiin myds selvittda, millaisia taitoja vastaajat haluaisivat kehittd& seuraavan
vuoden aikana. Tahan avoimeen kysymykseen vastasi 102 henkiléa. Vastauksia tuli lai-
dasta laitaan seka ammatillisia taitoja etta harrastuksiin liittyvaa osaamista. Vastaukset on
koottu seka sanapilvimuotoon (liite 3) etta alla olevaan taulukkoon (taulukko 7). Eniten vas-

tauksissa esiintyivat erilaiset digitaaliset taidot, mutta heti kakkoseksi nousivat itsensa
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johtamisen taidot. Myynti- ja markkinointitaidot, viestinté- ja vuorovaikutustaidot seka erilai-
set yrittajyys- ja businesstaidot olivat myds listan karkisijoilla. Vastaajien viiteryhmista

johtuen myos pedagogiikka-, ohjaus-, coaching- ja valmennustaidot saattoivat korostua.

Taulukko 7. Omien taitojen kehittamistoiveita vastausten ilmenemismaaran mukaisesti.

Sijoitus Mita taitoja haluaisit kehittaa Vastausten
seuraavan vuoden aikana? ilmenemismaara
1. Digitaidot 32
2. Itsensa johtamisen taidot 23
3. Myynti- ja markkinointitaidot 18
4. Viestinta- ja vuorovaikutustaidot 16
5. Yrittdjyys- ja businesstaidot 15
6. Pedagogiset- ja ohjaustaidot 11
7. Coaching- ja valmennustaidot 9
8. Kielitaito (englanti) 6
9. Johtamistaidot o

Tutkimuksen kannalta yksi avainkysymyksista oli se, missa maarin vastaaja koki tarvitse-
vansa tukea oman osaamisensa kehittdAmiseen vastaushetkelld. Kaikkiin taulukossa
lueteltuihin tukimuotoihin (taulukko 8) l6ytyi tarvetta, ja toisaalta kaikkiin vaittamiin tuli vas-
tauksia myos kohtaan “ei lainkaan tarvetta”. Vastausten suuren hajonnan vuoksi pelkat
keskiarvot eivét naissa tuloksissa antaneet suoraa vastausta tuen tarpeen maaraan tai ky-
syntdan. Kuten oletusarvo ennakkoon oli, kunkin vastaajan tytémarkkinatilanne vaikutti
suuresti erilaisten tukimuotojen kysyntaan. Yksi keino oli laskea yhteen vastaukset vaitta-
mista “erittdin paljon” ja "melko paljon”. N&ain analysoituna suurin kysynta oli oman
osaamisen kartoituksella ja kuvaamisella, seuraavaksi osaamisen kehittAmissuunnitelman

laadinnalla ja kolmantena henkil6kohtaisen oppimisvalmentajan palveluilla.
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Taulukko 8. Tuen tarve oman osaamisen kehittdmisessa vastaushetkella.

palvelu, mika?

Ei
Tuen tarve En Melko vahan Melko | Erittain Keskiarvo
lainkaan | vahan eikd | paljon paljon
paljon
Oman osaamisen kartoitus
ja kuvaaminen 12 % 26 % 24 % 28 % 10 % 2,9
Osaamisen
keh'ttam'ssuum;ggg?nig 10%| 28%| 17%| 30%| 15% 31
Itselle sopivien
verkkokurssien [ytdminen 21 % 31 % 20 % 22 % 7% 2,6
Opiskelupaikan hakeminen 52 % 26 % 12 % 8% 204 1.8
Opintojen
loppuunsaattaminen 47 % 20 % 12 % 10 % 11 % 2,2
Henkildkohtaisen
Opp'm's"a'g?\’/‘;ﬁjﬁg 28% | 19 % 23% | 21% 9% 2,6
Muu osaamisen
kehittamiseen liittyva 39 % 5 4 19 % 24 % 13 % 27

Toinen tarkea kysymys oli, kuinka paljon vastaaja arvioi kayttavansd omaa rahaa osaami-

sensa kehittdmiseen vuodessa (sisdltden kaikki kurssit, valmennukset, seminaarit,

webinaarit, ammattikirjallisuuden). Osa vastaajista kertoi, ettei heidan tarvitse itse kustan-

taa koulutuksia, koska tytnantaja maksaa koulutuskulut. Vastaukset vaihtelivat nollasta

eurosta (16 vastaajaa) 5000 euroon (yksi vastaaja). Naisten kayttdman rahasumman kes-

kiarvo vuodessa oli 1298 euroa ja miesten 1034 euroa. Yhteiskeskiarvo oli vuositasolla

1222 euroa. Seuraavalla sivulla (kuva 9) nakyy tarkemmin, kuinka summat ovat jakautu-

neet.
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Oman rahan kaytto
osaamisen kehittamiseen vuodessa
18 -
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rahankaytto euroina vuodessa

Kuva 9. Oman rahan kayttd osaamisen kehittamiseen vuodessa.

6.2.3 Urakehitys ja rahan kaytt6

Tybelama ja urakehitys -osiossa selvitettiin tydelaméssa menestymisen tarkeyttd, urakehi-

tykseen liittyvaa tuen tarvetta sekd maksuvalmiutta oman uran edistamiseksi.

Eil lainkaan tarkeaa - Entain tarkeaa

0% 10% 20% 30% 40% 50% G0% 70% 80% 0% 10...

1 ®: ®: @4 ®s

Kuva 10. Tyoelamassa menestymisen tarkeys jaoteltuna sukupuolen mukaisesti.
Taman kyselyn mukaisesti miehille tydelaméassa menestyminen oli aavistuksen tarkeampaa
kuin naisille (miehet keskiarvo 4,1 ja naiset 4,0). Vastausvaihtoehtoon "erittain tarkeda” mie-

hista vastasi 44 prosenttia ja naisista 31 prosenttia. Melko tarke&& puolestaan vastasi
naisista 46 prosenttia ja miehistéa 25 prosenttia.
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Taman kyselyn perusteella myds miesten tuen tarve oli jokaisella osa-alueella hieman nai-
sia suurempi. Eniten tukea toivottin omien urahaaveiden selkeyttdmiseen, CV:n ja
LinkedIn-profiilin luomiseen sek& alanvaihtajan neuvontaan (taulukko 9). Myés henkilokoh-
taisille uravalmentajan palveluille oli taméan kyselyn perusteella kysyntda. Lahes kolmasosa
vastaajista koki tarvitsevansa henkilokohtaista uravalmennusta. 30 prosenttia vastaajista

vastasi myos avoimeen kysymykseen "Muu uraan liittyva tarve, mikad” (liite 3).

"Valmistumisen jalkeinen palvelu, joka toimisi polkuna tyoelamaan. 1. Tytela-
massa on paljon alojen sisallakin vaihtoehtoja ja epavarmuus on vahvasti
lasna ensimmaisessé ura valinnassa. 2. opintojen jalkeen monella ei ole tyo-
vuosia, etenkddn omalta alalta, ja syysta tai toisesta téllbin on haasteellista
saada edes kutsua haastatteluun. On siis erotuttava joukosta ja tuotava taidot
esiin paremmin kuin sellaisilla, joilla kokemusta on.”

(Mies, 25 v. Pohjois-Suomi.)

Taulukko 9. Tuen tarve omaan urakehitykseen liittyen.

Ei
Tuen tarve En | Melko vahan | Melko | Erittain Keskiarvo
lainkaan | vahan eikd | paljon paljon
paljon
Omien urahaaveiden
selkiyttaminen 16 % 26 % 15 % 31% 12 % 2,9
Tybeldmé&éan paluu (esim.
perhevapaan tai pitkén 54%| 15%| 13%| 10% 8 % 2.0
sairausloman jalkeen)
Tybnhakuvalmennus 41 % 24 % 18 % 12 % 5 04 21
Tybhaastattelusparraus 32 % 24 % 22 % 16 % 6% 24
CV:n tai LinkedIn-profiilin
luonti tai paivitys 30 % 25 % 12 % 18 % 15 % 2,6
Ammatinvalinnanohjaus 20 % 22 % 11 % 19 % 8% 23
Alanvaihtajan neuvonta 40 % 18 % 13 % 14 % 15 % 25
Henkilokohtaisen
uravalmentajan palvelut 30 % 16 % 18 % 20 % 16 % 28
Muu uraan Illttyvarﬁ:(\f’; 54 % 8 %% 8 % 16 % 14 % 23

Viimeisend kysymyksena kysyttiin, kuinka paljon kyselyyn osallistuja olisi valmis maksa-
maan paastékseen eteenpdin urallaan. Kysymykseen vastasi 95 vastaajaa, ja summat

vaihtelivat nollasta 3500 euroon (kuva 11). Kaikkien vastaajien keskiarvoksi tuli 503 euroa
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ja mediaaniksi 300 euroa. Miehet olivat timan kyselyn mukaan valmiita maksamaan uransa
edistdmisestd enemman (keskiarvo 732 euroa) kuin naiset (keskiarvo 428 euroa) (taulukko
10).

Kuinka paljon valmis kdyttamaan rahaa
paastdkseen urallaan eteenpain

35 -+

30 -

25 -

20 -

15

10

5 4

0 - | - |
1000 1500 2000 2500 3000 3500 More

Kuva 11. Euromaarat uran edistamiseksi.

Taulukko 10. Miesten ja naisten euromaarat oman uran edistamiseksi.

‘ Minimiarvo ‘ Maksimiarvo ‘ Keskiarvo ‘ Mediaani ‘ Summa‘ Keskihajonta
Kaikki n= 95 | 0,0 | 3500,0 | 503 | 300 | 47790 | 706
Euroa | n Minimiarvo | Maksimiarvo | Keskiarvo | Mediaani | Summa | Keskihajonta
Nainen | 67 | 0,0 3000 428 300 28660 | 523
Mies | 26 | 0,0 3500 732 300 19020 | 1032

38




6.3 Keskeisimmat |6yddkset
Taman kyselyn tarkoituksena oli saada vastaukset tutkimuskysymyksiin TK 2 ja TK 3.

TK 2 Kuinka paljon ja millaista tukea tarvitaan oman osaamisen kehittdmiseen ja

urakehitykseen ja ketka tukea eniten tarvitsevat?

Tukea koettiin eniten tarvittavan oman osaamisen kartoittamiseen ja kuvaamiseen, osaa-
misen kehittamissuunnitelman laadintaan seka henkildkohtaisen oppimisvalmentajan
palveluihin. Urakehityksen puolella eniten tuen tarvetta ilmeni omien urahaaveiden selkeyt-
tamisessd, CV:n ja LinkedIn-profiilin luonnissa sek& alanvaihtajalle kohdennetussa
neuvonnassa. My0ds henkilokohtaisille uravalmentajan palveluille oli vastausten mukaan ky-
syntaa. Miesten tuen tarve oli kautta linjan hieman suurempaa kuin naisten, mutta silti
kaikkein potentiaalisin asiakas oli tdhan kyselyyn vastanneista korkeasti koulutettu, 45-vuo-
tias, etelasuomalainen nainen (tuen tarve “erittdin suuri” ja arvioimansa rahankulutus

ylakvartaalissa).

Vastauksista ilmeni myés, ettd oman osaamisen kuvaamiseen ja kartoittamiseen liittyva
tuen tarve korreloi selvasti tuen tarpeeseen oman CV:n ja LinkedIn-profiilin luonnin ja pai-
vityksen kanssa. Tama on sangen loogista, silla hyvan CV:n tai profiilin kirjoittaminen vaatii
itsetuntemusta ja oman osaamisen avaamista muille ymmarrettdvaan ja mahdollisimman
markkinoivaan muotoon. Téhan tarvitaan usein ulkopuolista henkil6a peiliksi ja sparrauska-
veriksi. Henkilokohtaista uravalmentajan palvelua kokikin tarvitsevansa erittéin paljon 16

prosenttia vastaajista ja melko paljon 20 prosenttia.

Mielenkiintoista oli havaita, etta kaikille kyselylomakkeeseen poimituille tukimuodoille [6ytyi
kysyntaa ja ne olivat pitkalti sidoksissa vastaajan asemaan ja tyduran pituuteen. Toisin sa-
noen tuen tarpeet vaihtelevat tydmarkkinatilanteen ja tydkokemusvuosien myoéta, ja taman
tutkimuksen mukaan eniten tuen tarvetta ilmeni seka aivan tyéuran alussa ettd loppu-

paassa.

TK 3 Kuinka paljon vuositasolla kulutetaan omaa rahaa oman osaamisen kehitta-
miseen? Kuinka paljon ollaan valmiita kayttdmaan rahaa oman uran

edistdmiseen?

Taman opinnaytetyon yksi tarkeimmista tutkimustuloksista oli, etta kyselyyn osallistuneet
olivat valmiita kayttdmaan omaa rahaa sekéd osaamisen kehittamiseen etta uralla etenemi-
seen. Eniten maksuhalukkuutta oli niilld, joilla tytkokemusta oli kertynyt 22 vuotta tai
enemman. Naiset ilmoittivat kayttavansd enemman rahaa oman osaamisen kehittdmiseen

(naiset 1222 euroa/vuosi ja miehet 1034 euroa/vuosi), kun taas miehet olivat valmiimpia
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sijoittamaan enemman rahaa omalla uralla etenemiseen (miehet 732 euroa ja naiset 428

euroa).

Toinen tarkea havainto oli, ettd rahankayton keskihajonta oli melko suurta, mika puolestaan
antaa perusteen sille, etta palveluvalikoimaan kannattaa kehittaa eri hintaluokan tuotteita ja
palvelukonsepteja eri asiakasryhmille.
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7 Teemahaastattelut valmennusalan yrittgjille

Opintojeni aikana tutustuin muissa maksullisissa digiyrittajyyden ja valmentamisen koulu-
tuksissa useisiin valmennus- ja ohjausalan yrittdjiin. Keskusteluissa nousi esiin, etta heille
oli kokemustensa kautta kertynyt paljon sellaista hiljaista tietoa ja osaamista, jota kirjallisuu-
den tai opintojen kautta oli vaikea hankkia. Tasta havainnosta syntyi idea liittda
opinnaytetyéhdn asiantuntijayrittdjien haastattelut yrityksen kaynnistamisvaiheen tee-
moista. Haastatteluun osallistui yhteensa seitseman yrittajaa, joista kaksi oli toiminut alle
vuoden yrittdjina, neljalla heista yrittajakokemusta oli kertynyt 7—12 vuotta ja yhdella kon-

karilla oli kokemusta monialayrittdjana jo yli 30 vuotta.

Taustoiltaan haastateltavat olivat eri valmennus- ja ohjausalojen yrittdjia, ja heidan nimik-

keinddn oli muun muassa business coach, life coach, valmentajien kouluttaja,
vaurausvalmentaja, yritysvalmentaja, tiimivalmentaja, tyonohjaaja ja ratkaisukeskeinen
psykoterapeutti. Haastatteluun osallistuneista kaksi oli miehia ja viisi naisia, ja ialtdan he

olivat 36—62-vuotiaita.

Taulukko 11. YRITTAJAHAASTATTELUT 9.-23.4.2021 (7 haastattelua)

Ajankohta Haastattelu- Toimenkuva Paikkakunta Yrittdjana
muoto
9.4.2021 Teams Business coach, tiimi- Raisio alle 1 vuosi
valmentaja
10.4. Teams Web-asiantuntija, yri- Simpele 7 vuotta
tyscoach
12.4. Puhelin Coach-kouluttaja Oulu 12 vuotta
13.4. Live-tapaami- Psykoterapeutti, tyon- Helsinki 8 vuotta
nen ohjaaja
17.4. Teams Monialayrittaja, mm. Alastaro yli 30 vuotta
verkkovalmentaja
22.4. Puhelin Vaurausvalmentaja Helsinki alle 1 vuosi
23.4. Teams Yritysvalmentaja, Vantaa 8 vuotta

osaamisen kehittdja
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7.1 Toteutus

Haastateltavat valikoituivat sen perusteella, etta entuudestaan tuntemieni yrittajien liiketoi-
minnassa tai heiddn tavassaan toimia yrittdjana oli ollut jotain sellaista, mika oli tehnyt
itseeni vaikutuksen. Tasta syysta olin kiinnostunut kuulemaan heidan kokemuksiaan ja na-
kemyksiaan yrittdjana toimimisesta syvallisemmin. Haastattelut toteutettiin aikajaksolla 9.—
23.4.2021 joko Teams-, puhelin- tai live-haastatteluina (taulukko 11). Haastattelukutsun |&-
hetin alun perin kymmenelle yrittjalle, joista seitsemélla oli mahdollista jarjestaa
kalenteriinsa 60 minuutin haastatteluaika 9.—24.4.2021 valisena aikana.

Haastattelukutsut lahetin sédhkopostilla, ja varasimme haastatteluajan joko puhelimitse tai
Messengerin kautta. Tassé vaiheessa haastateltava sai valita itselleen myés parhaiten so-
veltuvan toteutustavan. Nelja haastatteluista toteutettin Teamsin valitykselld, kaksi
puhelimitse ja yksi kasvotusten maskia ja turvavalia kayttden. Haastattelut kestivat kukin
noin 50—75 minuulttia, jonka aikana kirjoitin vastauksista tarkat muistiinpanot. Muistiinpanot
purin heti haastattelujen jalkeen post-it-muistilapuille "vinkkimuotoon” ja lajittelin ne teemoit-
tain tydbhuoneeni seinalle kiinnitetyille flappipapereille. Ennen raportointia vield numeroin ja
jaottelin muistilaput yhteneviin alateemoihin sujuvampaa tekstintuottamista ja kappalejakoa

varten.
7.2 Tulokset ja analyysit

Tutkimusaineiston eli teemahaastatteluiden vastaukset kokosin kysymysten (liite 3) mukai-
sesti teemoittain mukaillen Kim Vaisasen kirjan "Vaaraa yrittamista: Kun teet kotilaksysi,
rahantuloa ei voi estaa” viitta yritystoiminnan perusarvoa: 1. talous ja kannattavuus, 2. asi-
akkaat, 3. kehitys ja oppiminen, 4. tydntekijat (tdssa kyseisessa tapauksessa yrittaja itse)

seka 5. vuorovaikutus ja yhteisty6 (Vaisanen 2019, 39-46).

Puolistrukturoidut teemahaastattelut antoivat tietoa tutkimuskysymykseen numero nelja
TK4: "Mita aloittavan valmennusyrittdjan kannattaa huomioida kaynnistaessaan liiketoimin-
taansa?” Tutkimuskysymyksen asettelun vuoksi haastatteluiden vastaukset on purettu joko
ohjeita ja vinkkeja antaviin sanamuotoihin tai toimintaansa aloittavan yrittdjan pohdittavaksi

tarkoitettuihin kysymyksiin.
7.2.1 Asiakashankintaja markkinointi

Ensimmaiset vinkit ovat konkreettisia: Rakastu asiakkaaseen, ala omaan tuotteeseen. Tee
sitd, mika oikeasti toimii ja misté asiakkaasi saavat apua ja tuloksia. Kuvaile selkedasti, mika
on asiakkaan kipupiste ja mitkd ovat hdnen haasteensa. Kerro markkinoinnissa, mik& on

sinun ratkaisusi ongelmaan — kuvaile tarkasti askeleet ja lopputulos.
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Erikoistu ja erottaudu Kilpailijoista. Mieti, miten sina erotut muista saman alan valmentajista.
Miksi asiakkaan kannattaa valita juuri sinun palvelusi? Al4 tarjoa kaikille kaikkea. Fokusoi
ja maaritd oma ihanneasiakkaasi. (Joskus jopa kannattaa maksaa, ettéd paaset eroon itselle
vaarasta asiakkaasta.) Opettele rajaamaan oma asiakaskuntasi tarkkaan ja tee toita laa-
dukkaiden, itselle sopivien ja maksukykyisten asiakkaiden kanssa.

Puhu enemman asiakkaasta kuin itsestési. Avaa palveluvalikoimasi kunnolla. Ala oleta, etta
asiakas lukee ajatuksesi. Ole hyodyksi asiakkaalle jo ennen kuin han on asiakkaasi eli jaa
asiantuntemustasi ja herata luottamusta. Ole avoin — ihminen ostaa ihmiseltd. Tutustu asi-
akkaaseen ja hanen haasteisiinsa. Anna ilmainen konsultaatiokartoitus(puhelu) ja varmista
etukateen, olisitteko te oikea "match”. Tuotatko sellaista palvelua, josta asiakkaalle on oi-
keasti apua? Pystytkd sind auttamaan asiakkaan todellisessa ongelmassa?

Selvitd my6s toimialasi markkinatilanne. Onko vastaavaa tarjontaa jo olemassa? Jos on, se
on usein merkki siita, etta palvelulle on myds kysyntdd. Kuinka paljon alalla on kilpailijoita?
Ovatko he oikeasti kilpailijoita vaiko potentiaalisia yhteistyékumppaneita? Oman tuotteesi
pitdé olla ensin kunnossa, ennen kuin on mitddn markkinoitavaa. Sitten kun on markkinoi-
tavaa, ala tingi markkinoinnista. Hyva laatu (kuten onnistumisia saavuttaneet tyytyvaiset
asiakkaat) parhaimmillaan markkinoi itse itseaan. Hyvilla asiakastuloksilla ja viidakkorum-
mulla voit paéasta pitkalle ja sdastaa paljon maksetusta mainonnasta. Sen ensimmaisen
maksavan asiakkaan hankinta voi olla haastavinta, mutta myés palkitsevinta, kunhan saat

kaupat tehtya.

Nakyminen jollain tapaa verkossa on pakollista, mutta mieti, mitk& sosiaalisen median ka-
navat ovat itsellesi luontaisia ja keskity vain niihin (ala tee mitdan vastentahtoisesti vain
siksi, "kun muutkin tekevat”). Mieti, onko kanavasi Twitter, LinkedIn, Facebook, Instagram,
YouTube, oma blogi, TikTok, Pinterest vai joku muu? Ala missaan nimessa rakenna Kiilto-
kuvamaista onttoa brandid, joka kumisee tyhjyyttd. Aitous on valttia. VAhemman on
enemman: ala panosta kanavien (tai postausten) maaréaén vaan laatuun. Teetkd omille net-
tisivuille tai blogiin sisdltémarkkinointia, kaytatkd hakukoneoptimointia, kerdatko
potentiaalisista asiakkaista sahkodpostilistaa, oletko mukana asiantuntijaverkostojen yhtei-
silla alustoilla, hyddynndtkd omien verkostojen kautta suosittelumarkkinointia? Mieti

etukateen, tee selkea strategia ja toimi sen mukaisesti.

Valitsetpa minka séhkdisen kanavan hyvansa, panosta ennen kaikkea hyvaan esittelysi-
vuun. lhmiset haluavat tutustua tulevaan valmentajaansa etukdteen. Muista
ensivaikutelman ja luottamuksen merkitys. Panosta ammattimaiseen valokuvaan ja hyo-

dynna referensseja, jos sinulla on niitd. Jos ei ole, hanki ensi tilassa (pilotoi vaikka
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iimaiseksi, ettd saat kayttoosi julkaistavia asiakaspalautteita). Synnyté luottamus ja luo mie-
likuva, etta olet auttamassa “juuri hanta”. Ole aito, ainutlaatuinen itsesi. Puhu kielella, jota
ihanneasiakas ymmartdd. Ole h&nen rinnallaan (ald vahingossakaan ylapuolella) ja kans-
sakulkija. Kerdd asiakaspalautetta ja jaa (luvan kanssa) asiakasonnistumisia. Varo
suututtamasta asiakasta, silla somessa viidakkorumpu voi levita kulovalkean lailla niin hy-

vassa kuin pahassa.

Kun olet tehnyt tuotteistamisessa ja brandayksessa hyvan pohjatyon, voit markkinoida pal-
veluitasi hyvilla mielin terveen ylpedasti. Valmistaudu aina huolella asiakastapaamisiin.
Selvita asiakkaan taustat (jos mahdollista), mene tapaamiseen (oli se virtuaalinen tai live)
hyvalla fiiliksella ja kaytéa 80 prosenttia yhteisesté ajastanne asiakkaan kuunteluun. Jos huo-
maat, ettd oma osaaminen tai aikasi ei riitd asiakkaan tarpeisiin, auta silti hanta ja suosittele
tekijaksi toista kollegaa tai yritysta (mm. tasta syysta laaja verkostoituminen on erittain tar-

keaa yrittajalle).
7.2.2 Ansaintalogiikka ja hinnoittelu

Tassa alaluvussa kasitellaan talousvinkkeja: "Yrittdjan ainoa kriisi on kassakriisi.” Tee jo
ennen kaynnistysvaihetta erilaisia laskelmia ja visioita. Tee laskelmat aluksi mieluummin
alakanttiin, ole realisti. Varaudu kaynnistysvaiheessa puskureilla. Onko sinulla sdastéja tai
yrittdjataipaleen alkuvaiheessa muita tulonlahteitd? Varaudu my6s mydhemmassa vai-
heessa yla- ja alamakiin. Kausivaihteluita ja yllatyksia tulee aina. Tasaa tuloja ja menoja
puskuriin, muista sdastaa myos lomakassaan. Toisaalta ala aseta itsellesi myoskaan "tietyn
tulotason lasikattoa”. Skaalautuva digibisnes (valmennusalallakin) on luonut aivan uudet
ansaintamahdollisuudet. Yrittdjyydessa parasta on juuri se, etta voi itse luoda omat aika-

taulunsa eika tuloilla ole kenenkaan muun (kuin asiakkaiden) asettamaa ylarajaa.

Pandemian seurauksena valmennuspalveluiden "paikkakuntaisuus” poistui jokaisen toimi-
jan  siirtyessda pakotetusti etayhteyksien kautta verkkoon. Tama tarkoittaa
valmennusbisneksessa taydellistd markkinoiden "uusjakoa”. Sen sisaistaminen on ollut val-
tava henkinen harppaus, silla voit verkon valityksella kirjaimellisesti toimia missa pain

maailmaa hyvansa. Asiakkaasi ovat ulottuvillasi internetyhteyden paassa.

Valmennusliiketoiminnassa tarked perusneuvo on: ala myy pelkastaan tuntihintaisesti
omaa aikaasi. Aloittavana valmentajana et ehdi etk jaksa tehda niin paljon esimerkiksi
yksilévalmennusta, jotta saavuttaisit riittavan tulotason elattdéksesi itsesi (ja perheesi) seka
kattaaksesi kaikki muut liiketoiminnan kulut. Myy sité vastoin asiakkaallesi arvoa ja valmen-

nuspaketteja. Ala pida kaikkia munia yhdessa korissa. Varmista alusta alkaen, etta sinulla
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on useampia tulonlahteitd. Rakenna esimerkiksi osaamiseesi liittyva verkkokurssi tai mie-
luummin useita erihintaisia tai eri kohderyhmille suunnattuja verkkokursseja, kirjoita e-
kirja/kirjoja, pida ryhmavalmennuksia, luo jasenyysohjelma, jarjestd webinaareja. Suosittele
asiakkaillesi muiden, omaa toimintaasi tukevien yrittgjien tuotteita (suosittelupalkkiot) tai
myy mainostilaa omilla some-kanavillasi. Tai pida yritystoimintasi rinnalla palkallista osa-

aikaty6ta niin kauan kuin oma liikevaihtosi on riittavaa.

Pohdi silti tarkkaan, mihin sinun kannattaa omaa aikaasi kayttda. Teetkd vieraalle palkka-
tyota vai kaytatkd saman ajan oman tuotteesi markkinointiin? Vai kenties maksatko
palkkarahallasi jollekin, joka osaa markkinoida tehokkaammin ja nopeammin palveluitasi?
Yleensa itse kannattaa tehda sitéd, missa on hyva ja mista nauttii, ja ulkoistaa ne ty6t, jotka
eivat itseltéd helposti suju (tai joista ei ole kiinnostunut). Naitd kysymyksiéa pohtiessasi kan-
nattaa jakaa ajatuksia kokeneemman mentorin tai oman maksetun coachin kanssa. Itse
herkasti urautuu vanhoihin (palkkaty6ssa) totuttuihin toimintamalleihin eika valttamatta

osaa katsoa kokonaisuutta boxin ulkopuolelta.

Arvosta omaa osaamistasi ja aikaasi. My6s asiakas kannattaa opettaa arvostamaan tuot-
tamaasi palvelua. Mitéa isomman ongelman palvelusi ratkaisee, sitd suuremman summan
asiakas on siita valmis maksamaan. Pystyaksesi kayttamaan arvopohjaista hinnoittelua si-
nun taytyy tuntea asiakkaasi kipupisteet ja ongelmat perin juurin. Kuinka iso asiakkaan
kokema tuska on ja millaisen muutoksen A:sta B:hen valmennuksesi saa aikaiseksi? Mika
on taman muutoksen asiakkaalle aikaansaama arvo? Muista, ettd hinnoittelu viestittaa

my0s laadusta. Arvokas hinta luo laatumielikuvaa.

Vaikka et suoraan kopioisikaan hintoja kilpailijoiltasi, on silti hyvéa tehda kilpailija-analyysia
ja tarkastaa, mitd vastaavia palveluita on saatavilla ja milla hintaa. Valmennuspalvelu on
luonnollisesti taysin eri tuote kuin noutopizza, joten hinnoittelussakin on paljon suurempi
vaihteluvali. Hinnoittelu on kuitenkin aloittavalle yrittajalle suuri haaste, silla se on tasapai-
noilua siitd, ettei myy osaamistaan liian halvalla, mutta ettei mydsk&an hinnoittele itseaan
ulos markkinoilta. Riittava lahtéhinta mahdollistaa kampanja-alennukset, mutta jatkuva
alennusmyynti syd laatumielikuvaa. Yleensd parempi vaihtoehto on antaa kaupan paélle
joku tuote kuin suoraan laskea myyntihinnan euroméaéaraa. Yhtena psykologisena vinkkina
hinnoitteluun on valita summan viimeiseksi luvuksi maaginen numero seitseman. Tuotteen

hintana voisi olla esimerkiksi 147 euroa, 297 euroa tai 4987 euroa.

Perusteltuna hinnanalennuksena voidaan kuitenkin pitd&d esimerkiksi lanseerattavan tuot-
teen pilottikokeilua. (Ylipaatansa ei koskaan kannata kehittédé tuotetta "taysin valmiiksi”,
vaan rakentaa se loppuun asiakkaan kanssa yhdessa.) Osallistuja saa esimerkiksi verkko-

kurssin edullisempaan hintaan ja vastineeksi antaa palautetta tuotteen jatkokehittamiseksi
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ja mahdollisia referensseja, joita voi myohemmin hyddyntdaa markkinoinnissa. Valmennus-
palveluiden markkinoinnissa aidot asiakaskokemukset ja samaistettavuus ovat kullan

arvoisia asioita.
7.2.3 Yrittdjdosaamisen ja -identiteetin kehittaminen

Palkkatydsta yrittajaksi siirtyminen vaatii "Mindsetin” muutosta. Hyvia vinkkeja tuli tastakin
aihepiirista: Siirtyessasi yrittdjaksi varaudu siihen, etté yrittajaidentiteetin rakentaminen vie
oman aikansa. Yrittajyys ei ole pelkdstdan oman intohimon toteuttamista. On tarkedd ym-
martaa, ettd yritystoiminta sisaltdd kolme taysin toisistaan poikkeavaa osa-aluetta:
tuotannon, hallinnon ja markkinoinnin. Siksi yrittdja tarvitsee paljon laaja-alaisempaa osaa-
mista kuin niin sanottu palkkaty6lainen. Asiakkaat pitd& hankkia itse, ja se vaatii
luonnollisesti markkinointiosaamista tai ainakin ymmarrysta siita. Tehdysta tydsta on myos
laskutettava, ellei ole automatisoinut maksutapahtumaa esimerkiksi verkkokaupassa etu-
kateen tapahtuvaksi toiminnoksi (mika on erittdin suositeltavaa!). Yrittajana olet itse
vastuussa verovelvoitteistasi, vaikka olisitkin ulkoistanut kirjanpidon tilitoimistolle. Kaikkea
ei toki tarvitse osata tai ehtia tehda itse, mutta olennaista on ymmartaa yritystoiminnan ko-

konaisuus ja kantaa kokonaisvastuu liiketoiminnan sujuvuudesta seké lainmukaisuudesta.

Yrittajyys on toki oiva mahdollisuus kasvattaa omaa osaamistaan ja hyodyntdd maksimaa-
lisesti sité potentiaalia, jota itsesta 16ytyy. Yrittdjana padsee usein laajemmin kayttamaan
omia vahvuuksiaan ja lahjojaan. Kun tehostaa toiminnan prosessit (esim. sdhkoinen talou-
denhallinta) ja ulkoistaa rutiinit, aikaa jaa myds uuden kehittdmiselle ja oppimiselle.
Yrittajaosaamista voi hankkia esimerkiksi yrittdjan ammattitutkinnon avulla. My6és muita
kursseja ja koulutuksia on tarjolla verkossa entista enemman. Haastatteluissa esille tulleita

yrittdjaosaamista kehittavia koulutuksia ja valmennuksia:

Paivatyosta yrittajaksi (www.vaurasnainen.fi/paivatyostayrittajaksi)
Tekijdakatemia (https://tekijaakatemia.fi/)

Koutsiklubi (https://koutsiklubi.fi/)

Muutosvalmius (https://www.muutosvalmius.com/)

Yrittdjan digiakatemia — MAKSUTON-  (https:/www.dna fifyrityksille/yrittajille/digiakate-
mia?gclid=Cjo0KCQjwl_SHBhCQARISAFIFRVUJyAwkgEKga2AkHK615bWVEoxtxXCCnbluMc2nQumqgVeOQhYaMf
DUYaA0BtEALW wcB )

arwpdE

Kaiken kaikkiaan yrittdjan on pysyttava ajan tasalla ei pelkastaan oman substanssialan ke-
hityksesta vaan ylipaatansa maailmalla tapahtuvista ilmidista ja muutostrendeista. Jatkuva
palautteen kerd&minen ja oman toiminnan kehittdminen on véalttamatonta pysyakseen Kkil-
pailussa mukana. Yrittdjana ei koskaan ole taydellisen valmis. Toisaalta on hyva muistaa,
ettd monenlaista apua on tarjolla, kunhan sité osaa pyytaa ja hakea. Hyvista neuvoista kan-

nattaa myds maksaa. Itsensa kannattaa ympardida ihmisilla, jotka kompensoivat oman
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osaamisen puutteita. On tarkeaa tunnistaa omat vahvuudet ja vivuttaa ne. Omat heikkoudet
kannattaa puolestaan neutralisoida taydentamalla niitd toisten osaamisella. Delegointi seka
yhteistybkumppaneihin ja tiimiinsa luottaminen ovat myos térkeité taitoja, silla kukaan ei
pysty tekemé&éan kaikkea yksin.

Yksi erittain hyva piirre yrittdjyydessa (verrattuna moneen palkkatyohon) on ketteryys. Asi-
oita voidaan kehittdd ja kokeilla kaytanntsséd hyvin nopealla syklilla ilman raskasta
byrokratiaa ja paattksentekokierroksia useammissa eri portaissa. Jos joku asia ei toimi, sita
voi kokeilla sitten toisilla tavoilla, kunnes I6ytyy se hyva ratkaisu. Muista arvostaa omaa
ainutlaatuisuuttasi; on turha verrata itseddn muihin saman alan yrittdjiin. Matkimalla ei pit-

kalle potki, mutta toki toisten hyvié ideoita kannattaa soveltaa ja benchmarkata.
7.2.4 Verkostot ja yhteistyd

Tata aihealuetta yrittajat korostivat erityisesti, silla yksin ei nykymaailmassa parjaa kukaan.
Verkostoitumisen ja yhteistybn merkitysta yrittdjyyden alkutaipaleella ei voi haastateltavien
mukaan korostaa liikaa. Kannattaa ottaa opiksi eri-ikaisiltd (yrittdjavuosissa) yrittdjilta ja
my6s oman alan ulkopuolella toimivilta yrittdjilta. Ei kannata kaventaa maailmankuvaansa
likkumalla ainoastaan vain kaltaistensa yrittdjien kanssa. Toki kannattaa viettaa aikaa mo-
tivoituneiden, innostuneiden ja eteenpdin suuntautuneiden yrittdjien parissa (innostuksella
on tapana tarttua), mutta kannattaa kuunnella herkélla korvalla myds muiden haasteita ja

ongelmatilanteita, jottei kaikkea tarvitse oppia kantapaan kautta.

Meilla jokaisella on omat tyylimme tutustua uusiin ihmisiin ja luontevimmat tavat tehda yh-
teistyota. Siksi verkostoitumista seka yhteisty6ta kannattaakin tehda juuri itselle sopivalla ja
mielekkaalla tavalla. Toisille se saattaa olla osallistuminen jarjesttjen ja verkostojen toimin-
taan (esim. Suomen Yrittajat, alakohtaiset jarjestot, kuten Uraohjaajat ja -valmentajat ry.,
kauppakamarit tai HENRY ry.). Tosille luontevinta saattaa olla keskustelut eri virtuaaliryh-
missd tai heimoissa, toiset puolestaan haluavat kontaktoida suoraan mielenkiintoisia

henkiloité esimerkiksi sahkodpostilla tai vaikka LinkedInin kautta.

Pandemian jaljiltA myos verkostoitumisen heikkoina signaaleina voidaan pitaéa rauhaa ja
lasnéoloa; verkostojen laatu korvaa ehdottomasti maaran. Ylenpalttisen verkostoitumisen
sudenkuopaksi voi muodostua paamaaraton ja loputon huuhailu esimerkiksi erilaisissa so-
siaalisen median ryhmissa. Vaarana on, etta yrittdjan aika kuluu hengaillessa
epamaaraisissa, oman liiketoiminnan kannalta epaolennaisissa projekteissa, ja fokuksen
kadottua han loytaa itsensa tekemassa ilmaista tyotd milloin missakin hyvantekevaisyys-
tai start up -hankkeessa. Koska jokaisen aika on rajallista, kunnioita sek& omaa etta yhteis-

tydkumppanin aikaa. Valitse tarkkaan itsellesi merkityksellisimmét yhteisét ja rajaa
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verkostoitumiselle varattu aika, jotta aikaa jaa riittdvasti myos asiakastyohén ja muuhun

tarkeaan liiketoiminnan pyorittamiseen.

Verkostoyhteistydssa patee vanha sanonta: "Niin metsa vastaa kuin sinne huutaa.” Jaa hy-
vaa muille, se tulee aina jotakin kautta takaisin. "Mukava on uusi musta!” Tana paivana
halutaan tehda yhteisty6td mukavien persoonien ja hyvien tyyppien kanssa. Luotettavuus
ja reiluus kuuluvat ehdottomasti hyvan tyypin ominaisuuksiin. Vastavuoroisuus on tarkeaa,
ja yhteistyon pitaa hyodyttaa kaikkia osapuolia. Kaytanndssa tama tarkoittaa esimerkiksi
sita, ettd jaat hyvia vinkkeja ja tietoa verkostoissasi. Win-win-win tarkoittaa, etté hyotyjina
ovat sinun liséksesi myo6s asiakas ja yhteistybkumppani.

Onnistuneen verkostoyhteistyon tarkeitd ominaisuuksia ovat aktiivisuus ja vuorovaikuttei-
suus. Ala pida kynttilaasi vakan alla, vaan kerro rohkeasti osaamisestasi ja palveluistasi.
Ala myoskaan jaa yksin jumiin, vaan pyyda rohkeasti apua sita tarvittaessa. Ole itse myos
valmis tilanteen vastaan tullessa auttamaan. Vaikka oma aktiivisuus on erittain tarkeaa,
myoOs sattumille ja yllattaville tilaisuuksille kannattaa antaa mahdollisuus. "Carpe diem —
tartu tilaisuuteen” on usein ollut alku menestyksekkaalle yritystarinalle. Ole siis aina liiken-
teessa avoimin mielin, silla yrityksesi paras yhteistydkumppani voi 16ytya melkeinpa mista

vaan.
7.2.5 Yrittgan voimavarat

Tasta aihealueesta olivat kaikki seitseman yrittajaa taysin samaa mielta: "Yrittajan tarkein
tehtava on suojella omaa energiaansa!l” Omasta jaksamisesta ja hyvinvoinnista huolehtimi-
nen on yrittajyyden elinehto ja kaiken toiminnan A ja O. Kuulostaa kliseiselta ja itsestaan
selvélta huolehtia omasta mielenterveydestaan ja fyysisesta kunnostaan, mutta kukaan ei
tee sita yrittajan puolesta (paitsi ehké joskus herattelee huolestunut puoliso). Silloin kun uni,
ravinto, palautuminen ja oma talous ovat kunnossa, on energiaa tehda tdita ja pyorittaa
liketoimintaa. Vaikka edella mainittuja asioita ei voikaan ulkoistaa, on paljon palveluita,
jotka voivat edesauttaa naiden asioiden toteutumisessa. Henkisella puolella voit hyddyntaa
coaching- ja tydnohjauspalveluita, fyysiselld puolella alykelloja ja -sormuksia, personal trai-
neria tai erilaisia klubijasenyyksia (my6s virtuaalisia palveluita), rentoutumisessa erilaisia
hoitomuotoja seké arjen askareita helpottaaksesi esimerkiksi siivous- ja kauppakassipalve-

luita.

Yrittajyydessa korostuu itsensa johtamisen taidot (toki se on tarkeda kaikessa asiantuntija-
tyossd). Koska sinulla on vapaus paattaa asioista, kayta tatd mahdollisuutta viisaasti ja
itsesi eduksi. Varmista, ettd liiketoimintasi on arvojesi kanssa samassa linjassa. Ala ota

itsellesi sellaisia toimeksiantoja (tai asiakkaita), joista et nauti. Tee itsesi nakoisté bisnestéa.

48



Luovu taydellisyyden tavoittelusta (silla vain uuvutat itsesi) ja mieti, mika toiminnassasi on
riittdvan hyvaa tyonlaatua. Aseta projekteillesi ja liketoiminnan kehittamiselle osatavoitteita
ja pienenna tekemisen erdkokoa. Muista juhlistaa onnistumisia ja vélietappeja. Nauti jokai-
sesta paivasta ja nauti matkasta aldka vain paahda eteenpéin laput silmill&. Toki varmasti
tulee aina kiireisempié ajanjaksoja, mutta ala itse tuki etukateen omaa kalenteriasi!

Ajankayttd on yksi haastavimmista yrittdjyyden osa-alueista. Miten l6ytaa ja yllapitaéa tyon
ja vapaa-ajan tasapaino? Heti aluksi tee periaatepdétds: ala opeta asiakasta, etta olet ta-
voitettavissa 24/7 henkilokohtaisesti. Tahan hyvand keinona on automatisoida
liketoiminnan ajanvaraus ja myynti. Myos omille sivuille voi valmiiksi keraté vastauksia
"usein kysytyt kysymykset, Q&A-tyyliin”. S&hkodposteihin voit lisdtd automaattisen vastauk-
sen, jossa kerrot, kuinka nopeasti pyrit palaamaan asiaan. Voit myds kertoa, minka
kanavien kautta tai milloin sinut henkilokohtaisesti tavoittaa parhaiten (asiakastytn aikaan

et tietenkaan ole vastailemassa puheluihin).

Ajankayton priorisointi on myos tarkeaa eli se, mihin, milloin ja miten aikaasi kaytat. Aikaa
on kuitenkin vuorokaudessa rajallisesti ja on tarkeaa etukateen miettid, kuinka paljon haluat
tai pystyt kayttamaan aikaasi eri tehtaviin. Vain sind asetat omat rajasi ja vain sina myos
joustat niissa. Alkuvaiheessa innostus saattaa olla niin suurta, etta pitaa toppuutella tyétun-
teja. Yritystoiminnan alkuvaiheessa on myds iso riski ottaa liikaa asiakastoita ja uuvuttaa
itsensa. Toinen haaste saattaa puolestaan olla vitkastelu ja t6ihin tarttuminen (esimerkiksi
markkinointi tai uusien tuotteiden kehittdminen). Koska saat itse paattad, sinun on tarkeaa
loytaa itsellesi sopiva paiva-/viikkorytmi ja tapa tehda toitd. Myo6s tydnteon paikalla on mer-

kitystd; luo itsellesi mahdollisimman miellyttava ja toimiva tydtila.

Rajojen asettaminen on yksi tarkea keino omien voimavarojen saatelyssa. "Tee niin vahan
kuin on tarpeellista!” Nain jaa aikaa myos palautumiseen seka toiminnan ja itsensa kehitta-
miseen. Aseta itsellesi rajat ja merkitse kalenteriin vapaapaivat, toimistopdaivat ja lomat.
Tunnista, milloin olet tehokkaimmillasi ja milloin tarvitset taukoa. Pida mahdollisuuksien mu-
kaan kiinni ty0ajoista ja lomista. Kun ohjelmaasi tulee yllattavia muutoksia (niita vaistamatta
tulee aika ajoin), ala pyyhi pois vapaitasi kokonaan, vaan siirrd ne pidettavaksi heti kun

mahdollista. Aseta asiakastydlle maksimirajat, ettd aikaa riittdd muuhunkin.

Tiedatkod oikeasti, mik& on itsellesi paras keino palautua tyén kuormituksesta? Jos tiedat,
hyoddynnatko tata keinoa riittdvasti? Osaatko kuunnella kehoasi ja mieltasi? Miten ne ilmoit-
tavat ylikuormasta tai pitkittyneesta stressista? Itsesta huolehtiminen ja palautuminen
vaativat muutakin kuin kerran viikossa kunnon y6unet tai monivitamiinitabletin aamuisin.

Tee joka péiva jotain itsellesi mieluista. Laita se kalenteriin merkinnalla "Oma aika”. Muista
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my0Os perheen kanssa vietettéava aika. Jos se aikoo jaada liian vahalle, merkitse sekin ka-

lenteriin koodilla "Perheaika”.

Energiatasoaan voi varjella myds pyrkimalla minimoimaan turhia stressitekijoita. Yksi eniten
stressia aiheuttava tekija on yrittajan taloushuolet. Ala aja talouttasi liian ahtaalle, silla mi-
kaan ei syo luovuutta ja tuottavuutta niin paljon kuin omat rahahuolet. Pida oma talous ja
puskurit kunnossa, koska rahattomuus lisda taatusti stressia ja tuo pahimmillaan unettomia
Oita. Selvitda oma sosiaaliturvasi ja vakuutukset. Kuinka paljon maksat YEL-vakuutusta, mil-
laisia vapaaehtoisia vakuutuksia haluat ottaa ja miten saastat/sijoitat lomarahasi?

Viimeisend voimavaroihin liittyvana teemana on resilienssi eli kyky selvitd eteenpdin vas-
toinkaymisista. Kuinka sitoutunut olet omaan yritystoimintaasi ja kuinka hyvin pystyt
kasittelem&én takapakkeja? Tasséakin auttavat hyvat tukijoukot, silla kaikesta ei tarvitse sel-
vitd yksin. Menestyksen myo6td saatat kohdata myos kateutta tai vahattelyd. Kateus on
myrkkya, ja kadehtijat/vahattelijat kannattaa jattdd omaan arvoonsa. Muista myds, etta niin
hyvassa kuin pahassa, etta "sina et ole yhta kuin firmasi”. Jos yrityksella menee huonosti
tai se joutuu konkurssiin, ei se tarkoita, etta olisit huono ihmisena. Tai vastaavasti, jos myyt

yrityksesi suurella voitolla, ei se tee sinusta yhtdan parempaa ihmisena.
7.2.6 Muut vinkit aloittavalle yrittgjalle

Haastattelujen loppuvaiheessa kéasiteltiin niitd asioita, joita haastateltava jalkikateen ajatel-
tuna olisi tehnyt toisin aloittavana yrittajdnd. Lahes jokaisella haastateltavalla oli
kokemuksia tilanteista tai valinnoista, jotka mybhemmassé vaiheessa olivat osoittautuneet
virhearvioinneiksi tai esimerkiksi kannattamattomiksi liikeideoiksi. Myds toimintamalleja ja
uskomuksia oli jouduttu matkan varrella muokkaamaan paremmin omaa liiketoimintaa pal-
veleviksi. Jokainen haastateltava oli kuitenkin sitd mielta, etta virheista oli oppinut ja
oppirahoja maksamalla asiat ovat lopulta ratkenneet ja tilanteet olivat lopulta kehittyneet

parempaan suuntaan.

Ylivoimaisesti eniten mainintoja tdhan kysymykseen sai yritystoiminnan strategiat. Aloitus-
vaiheessa selkeda strategiaa ei ollut joko mietitty kunnolla (tai laisinkaan) tai sita ei
ainakaan ollut kuvattu tai kirjattu ylos nakyvaksi. Vinkiksi annettiin, ettd vaikka olisit kuinka
innostunut hyvansa (mika sinansa on erittain hyva ominaisuus), malta hetki ja aloita strate-
giasta. Vaikka olisit millainen monitaituri, ala aloita tarjoamalla kaikille kaikkea. Mieluummin
aloita suppealla valikoimalla, jota testaat ja jalostat asiakkaan kanssa yhdessa eteenpain.
Mieti, missé haluat olla 1-2 vuoden kuluttua, ja suunnittele reitti ja polku tavoitteeseesi.

Pohdi ja punnitse eri vaihtoehtoja. Kasva toiminnan mukana ja tarkista suuntaa riittdvan
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usein. Muutoksia suunnitelmiin tulee aivan varmasti, mutta sailytat paremmin hallinnan tun-
teen, kun tiedat itse, minne tahtaéat ja mihin suuntaan olet menossa. Sinnikkyys ja sisukkuus
ovat yrittgjalle hyvia ominaisuuksia, mutta toisinaan myos kylman totuuden hyvaksyminen
on tarke&; joskus (omasta mielestd) hyvakaan idea ei vain lahde lentoon. Viisautta on us-

kaltaa luopua "lempilapsesta” ajoissa (ennen kuin se vie talouden vararikkoon).

Yksittaisina vinkkeind mainittiin digitaalisuuden tuoman automaation hyédyntaminen mah-
dollisimman laajasti niin  markkinoinnissa, ostoprosesseissa, ajanvarauksessa,
taloushallinnassa kuin asiakasrekisterissa. Kaksi haastateltavaa kehotti mygs saastamaan
puolison yrityksen haasteilta, mutta silti jakamaan onnistumisen hetkid kotivaen kanssa.
Useat suosittelivat myos kiinteiden kulujen pitdémisen mahdollisimman matalana ennen kuin
likevaihto kasvaisi riittavasti ja tulevaisuuden nakymat olisivat vakaat (ei siis velkarahalla

heti hienoja toimitiloja tai uutta leasing-autoa).

My@6s yrittdjyyden motiivia pohdittiin haastattelun loppuvaiheessa. Mika sai lahtemaan yrit-
tajaksi ja mahdollisesti irtisanoutumaan palkkatyosta? Melko huonona lahtdkohtana
pidettiin halua paeta tylsasta palkkatydsta yrittajaksi mielenkiintoisempiin tehtaviin, koska
my0s yrittajyyteen kuuluu niitd vahemman innostavia tyotehtavia. Myoskaan rahallinen kor-
vaus yrittajyyden alkuvaiheessa harvoin yltaa heti taysin samalle tasolle kuin esimerkiksi
asiantuntijapalkansaajana. Yhtena haasteena pidettiin myos yksinyrittajan yksin pakerta-
mista ja yksindisyyden tunnetta. Tahan ladkkeeksi kehotettiin hankkimaan heti

alkuvaiheessa mentori ja jo ennen kaynnistysvaihetta yhteistydkumppaneita.

Viimeisend teemana nousi yrittdjan sisainen palo ja innostus, ja intohimosta omaan teke-
miseen puhuttiin useammalla suulla. Kehotettiin I6ytdm&én ja tunnistamaan oma juttu. "Tee
sitd, mitd sydan sanoo, mihin tunnet intohimoa ja mista joku on valmis maksamaan.” Kun
alat yrittdjaksi, sinulla on toki mahdollisuus keskittya niihin asioihin, jotka sinua eniten kiin-
nostavat. Aseta tavoitteet riittdvan korkealle alaka itse sensuroi omia unelmiasi. Ole rohkea,
usko omaan juttuusi. Ripaus hulluutta on vain hyvaksi. Ole luottavainen alaka turhaan mu-
rehdi etukateen olemattomia (niitd moérkoja tulee vastaan jossain vaiheessa kuitenkin ihan
oikeasti). "Ala kysy, mitad maailma tarvitsee. Kysy, mika heréattaa sinut eloon, ja tee se, koska

maailma tarvitsee ihmisia, jotka ovat heranneet eloon."
7.3 Keskeisimmat I6ydokset

Haastattelut ja niiden raportointi sekéa analysointi osoittautuivat tdman kehittamistyon tyo-
laimmaksi vaiheeksi, mutta ehdottomasti myts antoisimmaksi. Sain haastatteluista paljon
enemman tietoa, mité olin uskaltanut edes toivoa. Tama konkreettisesti osoitti itselleni ver-

kostoitumisen, ajatusten vaihdon ja sparrauksen merkityksen seka tarkeyden. Vaikka
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yksinyrittaja juridisesti toimii yksin oman yrityksensa alla, ei hanen todellakaan kannata
tydskennelld yksin, vaan verkostoissa ja yhteistyéssad muiden alan toimijoiden kanssa. Lop-
puhuipennuksena elokuussa 2021 sain apua 10Times Oy:n jarjestdmasta Valmentaja-
koulutuksesta, kun vuoden kestédneen koulutuksemme kaksipaivaisella paatdsjaksolla paa-
sin hyddyntamé&an ryhmén parvialya ja jakamaan opinnaytetyoni tuloksia.

Ryhmassamme opiskeli 12 nykyistd tai tulevaa valmentajaa. Workshop-tyyppisesti poi-
mimme yhteistydssa teemahaastatteluiden tuloksista tarkeimmat kohdat vastaamaan
tutkimuskysymykseen numero 4.

TK4: "Mita aloittavan valmennusyrittajan kannattaa huomioida kaynnistaessaan liiketoimin-

taansa?”

Asiakashankintaan ja markkinointiin littyen ensimmainen ohjenuora on aitous. Valmentajan
pitaa jollain tapaa tehda itsensa tunnetuksi ja olla esilla, mutta vain aitona ja ainutlaatuisena
itsenaan. Kannattaa miettia, mita asiakkaan ongelmaa on ratkaisemassa, ja rajata asiakas-

kunta sen mukaisesti.

Ansaintalogiikkaan ja hinnoitteluun liittyen pitdd tunnistaa asiakkaan kipupisteet ja luoda
asiakasarvoa. Silloin pystyy hyddyntaméaan arvopohjaista hinnoittelua, joka antaa paljon
enemman valjyytta hinnoitteluun. Munia ei kannata pitda samoissa koreissa, vaan kannat-
taa luoda useampia tulonlahteitd ja monipuolisia jakelukanavia. Kannattaa miettid myos

myyntitapahtumalle eri maksuvaihtoehtoja ja osamaksumahdollisuutta.

Oman osaamisen ja yrittajaidentiteetin kehittdmisessa auttaa alkuun valmentautuminen ja
kouluttautuminen, mutta heti sen perdan tekeminen ja opitun kaytantéon vieminen. Pyyda
aina palautetta ja opi myés muiden mallista. Valta silti toisten kopiointia ja siteeraamista.

Asiakas kylla huomaa, ettd "paalle limattu” ei ole aitoa.

Verkostot ja yhteistyd ovat valmennusyrittdjan elinehto. Ole aktiivinen ja jaa hyvaa. "Mukava
on uusi musta!” Ole hyva tyyppi ja keraa ymparillesi hyvia tyyppeja. Hyvéassa liiketoimin-

nassa kaikki voittavat: win-win-win. Priorisoi, missa ja kenen kanssa teet yhteistyota.

Perttu P6lénen korostaa "Tulevaisuuden lukujarjestys” -kirjansa luvussa Yrittajyys ja tiimi-

tyoskentely yhteistyon ja reiluuden merkitysta:

"Tulevaisuudessa tarvitsemme henkildita, joiden kanssa on helppo kehittda
ideoita eteenpadin. Intohimoisia ihmisid, jotka osaavat antaa ja vastaanottaa
palautetta ja ovat mukavaa seuraa. Kaliforniassa opin heti sen, ettd sosiaaliset
taidot ovat yhta arvokkaita kuin kova osaaminen. Monet sellaisista ihmisista,
joidenka saavutukset ovat huikeat ja joita itse ihailin, olivat todella mukavia ja
helposti lahestyttavia henkilbita eivatka tehneet itsestddn numeroa. Ehka he
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ovat sen vuoksi paasseet niin pitkalle myo6s urillaan? Hyvat asiat tapahtuvat
hyville tyypeille.” (P6lénen 2020, 117.)

Omasta jaksamisesta ja hyvinvoinnista huolehtiminen on kaiken A ja O. Yrittdjan toimimi-
sessa korostuvat itsensa johtamisen taidot. Tah&n kuuluu myds omien rajojen asettaminen

ja niista kiinni pitaminen.

Viimeisina vinkkeina olkoon se, etta aseta toiminnalle selkeat tavoitteet ja tee strategia! Ole
valmis oppimaan ja kehittymaan. Muista nauttia matkasta ja yllapida "hyvaa fiilista”. Malta

pysahtya valilla tarkistamaan suunta. Bon voyage!
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8 Strateginen suunta, arvolupaus ja asiakasarvokartta (salattu osio 1/3)
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(salattu osio 2/3)
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(salattu osio 3/3)
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9 Pohdinta

Taman opinnaytetyoprosessin aikana opin hyvin paljon itsestani, potentiaalisista asiak-
kaista sekd mahdollisista tulevista yhteistyokumppaneistani. Osittain perhesyiden ja osittain
pandemiatilanteen vuoksi opinnaytetydprosessi pitkittyi, mutta sen venymisesta voi kuiten-
kin loytaa ainakin yhden hyvan puolen Toimintatutkimus sykleineen vaatii jo itsessaan
aikaa, ja prosessi etenikin syklisesti askel kerrallaan eli suunnittelu, toteutus, havainnointi
ja arviointi. Etenkin arviointi—reflektointi-pohdintavaihe vei itseltéani kussakin syklissa enem-

man aikaa kuin mita olin alun perin arvioinut.

Opinnaytety®dn aihepiiri oman liiketoiminnan kehittamisesta pysyi alusta alkaen samansuun-
taisena, itse toteutus vain muutti muotoaan. Olen kuitenkin tyytyvdinen eri
tiedonhankintamenetelmilla saatuun tietoon ja lopputulokseen. Tiukemmalla tyon rajauk-
sella olisin paassyt helpommalla, mutta en olisi oppinut yhta paljon. Muun muassa
kyselytutkimuksen laatiminen alusta loppuun oli erittéain opettavainen kokemus. Kohtuulli-
sella tyomaaralla ja yksinkertaisella kyselylla voi myds kerétd runsaasti dataa ja tietoa.
Verkkokysely on lisdksi kustannustehokas menetelma ja Webropol “itse itsedan analy-
soiva”, eli ei tarvitse olla tilastomatemaatikko saadakseen kayttoonsa kohtuullisella

tyomaaralla hyoddyllista tutkimustietoa.

Tiedolla johtamisen kasite aukesi itselleni aivan uudella tavalla opinndytetydprosessin ai-
kana. Se ei enda tarkoita pelk&stdan tiedon tuottamista, hallintaa tai analysointia, vaan
ymmarran, etté lopputulos muodostuu nimenomaan tiedon hydtykaytdsta. Tietoa ei johde-
takaan vain siirtamalla dataa ja informaatiota jarjestelmasta toiseen tai tukeutumalla
analytiikkaan. Ymmarsin, etta hiljaisen tiedon siirtamiseen ei ole nopeaa oikoteita. Tarvitaan
teemahaastattelujen kaltaisia aitoja kohtaamisia (kasvokkain tai verkossa) ja aikaa, jotta

syvempi ymmarrys asiasta voi syntya.

Toinen suuri ylatason oppi, joka aukeni itselleni prosessin aikana, oli aito yhteisty6 ja avun
pyytaminen. Opin, etta aina kannattaa kysya apua. Yksin en olisi tasta urakasta selvinnyt
enka ole pysynyt laskuissa mukana, kuinka monelta ystavalliseltd ihmiselta olen saanut tu-
kea, kannustusta, neuvoja ja opastusta matkan varrella. Jo pelkastaan eri tutkimusvaiheisiin
osallistuneita on yli 150 henkil6a (toki kyselyyn vastanneita en ole tavannut henkilékotai-

sesti paitsi arvonnan voittajan virtuaalisesti). Yhteistyolla ja parvialylla saa inmeita aikaan!

9.1 Johtopaatotkset

Opinnaytetyodn tavoitteena oli kerata monipuolisesti taustatietoa, jonka avulla olisi mahdol-

lista luoda yrityksen toiminnalle strateginen suunta ja arvolupaus. Odotettuna
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lopputuloksena oli kirkastaa aloitusvaiheen térkein asiakassegmentti ja luoda kyseiselle
kohderyhmalle asiakasarvokartta (Value Proposition Canvas). Naméa kaikki alkuvaiheessa

asetetut tavoitteet saavutettiin.

Myds neljaan tutkimuskysymykseen saatiin vastaukset. Palvelumuotoilutybpajojen uraju-
missa olevien asiakkaiden kipupisteita ja tarpeita saatiin kartoitettua, ja alanvaihtajista
valikoitui liketoiminnan keihaéankarkisegmentti. Osaamisen kehittamiseen ja urakehityk-
seen liittyvan tarvekartoituksen avulla saatiin selville, etté erilaisille uravalmennuspalveluille
on kysyntaa ja niihin ollaan valmiita kayttamaan omaa rahaa. Teemahaastatteluiden avulla
saatiin valmennusalan yrittajilta valtavasti tietoa ja vinkkejd muun muassa oman toiminnan

strategisten linjausten pohjaksi.

JP Jakonen (2021) teoksessaan "Stressivapaa valmentaja” kirjoittaa, ettd valmentajan tyd
saattaa pahimmillaan olla "painajaiseksi muuttunut unelma”. Jo ennen yrittajaksi ryhtymista
valmentajan tulisi sisaistaa kaksi identiteettia: myyjan identiteetti ja valmentajan (asiantun-
tijan) identiteetti. Toimeksiannot pitaa ensin myyda ja sitten vasta toteuttaa. Han kehottaa
kirjassaan kaikkia vastuullisia valmentajia huomioimaan kolme eri ammatillista elamanalu-
etta eli vilsauden, olemuksen ja menestyksen. Viisaus sisdltdd oman osaamisen, olemus
oman persoonan ja sen vaikuttavuuden seka menestys puolestaan liiketoiminnan kannat-
tavuuden ja myyntityon. (Jakonen 2021, 27-33.) Nama kaikki kolme osa-aluetta tuli selvasti

esille myds valmennusyrittdjien teemahaastatteluissa.

Opinnaytetydn tutkimustulokset vahvistivat omaa nakemystani siita, etta yksityisille uraval-
mennuspalveluille on kysyntda. Uskon entistéd vahvemmin, etté tybelaman pirstaloituessa
ja tyéntekemisen muotojen muuttuessa henkilokohtaisen uraohjauksen tarve tulee jatkossa
vain kasvamaan ja vastaavasti myos yksityisten palvelutarjoajien maara kasvaa. Taman
kehittamistydn jalkeen nden paatoimiseksi yrittajaksi siirtymisen hyvin varteenotettavana ja

houkuttelevana vaihtoehtona.

"Yrittajaksi ryhdytdén vapaaehtoisesti, kun siihen avautuu mahdollisuus mark-
kinoilla, ja I0ytyy sopiva markkinarako. Mahdollisuuksien ja markkinarakojen
tunnistamisen katsotaan olevan positiivisesti yhteydessa sosiaaliseen ja inhi-
milliseen p&domaan. Vapaaehtoisen yrittdjyyden sanotaan olevan
keskimaarin pakkoyrittajyyttd hyddyllisempaa taloudelle ja yhteiskunnalle,
koska vapaaehtoiseen yrittdjyyteen yhdistetty inhimillinen padoma tarjoaa pa-
remmat mahdollisuudet yksilon liikkuvuuteen ja tydpaikkojen luomiseen.”
(Lippmann ym. 2005, 10-11.)

Laajemmasta perspektiivista tulkittuna urajumista irti paasemisen hintaa voidaan katsoa
niin yhteiskunnan kuin yksilén ndkékulmasta. Yksilén tasolla oman potentiaalin taysipainoi-
sella  hyodyntamisella ja merkityksellisen elaman kokemuksella on laajat

mielenterveydelliset vaikutukset. Yhteiskunnan ja talouden nakoékulmasta olisi ensiarvoisen
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tarkeaa, etta pystyisimme hyédyntamaan mahdollisimman laajasti ja tehokkaasti kaikkea

sitd osaamispddomaa ja potentiaalia, mitd yhteiskunnan tukemana on synnytetty.

9.2 Tulosten merkitys ja hyddynnettavyys paatdksenteossa

Tutkimustuloksilla haluttiin hankkia yleista taustatietoa niin strategian suunnitteluun, asia-
kassegmentointiin,  suunnitteilla  olevien  palvelutuotteiden  hinnoitteluun  kuin
markkinointitoimenpiteiden kohdentamiseen. Kolmen ty6hon valitun tiedonhankintamene-
telmén avulla saatiin keratty& paljon tietoa, mika avasi kokonaiskuvaa yrittédjan laajasta
toimintakentasta. Yksikaén kaytetyistd menetelmistéa tai saaduista tuloksista ei noussut
ylitse muiden, vaan ne tukivat toisiaan ja jokaisella niisté oli paikkansa tasséa opinnaytetyo-
prosessissa. Asiakas- ja palvelutuottajandkokulman yhdistdminen oli ty6las, mutta tiedon
saannin kannalta erittéain hyva ratkaisu.

Paatoksentekoon liittyvat merkittavimmat I6ydokset liittyivat tassa tydssé asiakassegmen-
tointiin, ansaintalogiikkaan,  yhteistyohon  ja  arvopohjaiseen hinnoitteluun.
Ansaintalogiikasta kavi ilmi se, ettei valmentajan kannata myyda pelkastaén aikaansa ra-
hasta, vaan tuotevalikoiman tulee olla taydennetty esimerkiksi e-kirjoilla, verkkokursseilla ja
webinaarien jarjestamisella. Myos kumppanuusmarkkinointi osoittautui hyvaksi valmenta-
jan tulonlahteeksi, eli suosittelemalla omaa palvelutarjontaa tukevaa kollegan tuotetta voi

ansaita merkittaviakin provisiotuloja.

Tasmallisempi ja tiukempi asiakassegmentointi ilmeni valttamattémaksi niin markkinoin-
nissa kuin itse palvelutuotteessa. Tama konkretisoitui hyvin palvelumuotoilutydpajoissa,
kun selvitettiin urajumitilanteissa olevien asiakkaiden tarpeita ja kipupisteita. Yhteinen ni-
mittdja kaikilla oli turhautuminen ja jumissa olo, mutta lahes kaikki muu eriytyi eri

kohderyhmien mukaisesti.

Yhteistydn merkitys korostui niin tuotekehityksessa kuin markkinoinnissa. Win-win-win-ka-
site avautui konkreettisesti: yhteistyttd tehdessa arvoa pitdd syntya kaikille osapuolille.
Lisdksi ymmarrys siitd syveni, etta mitdan tuotetta ei kannata yksin kehittdd "myyntival-
miiksi”, vaan palvelua tulee kehittda aluksi esimerkiksi pilottiryhméan kanssa. Alkuvaiheessa

tulee myos selvittédd, onko markkinoilla ylipdéatansa kysyntaa.

Arvopohjaisesta hinnoittelusta herasi tarkea kysymys: kuinka pystyn avaamaan asiakkaalle
mahdollisimman konkreettisesti, kuvaavasti ja myyvasti hanen palveluistani saamansa ar-
von? Ensimmaisend mieleeni tulee hytdyntda markkinointireferensseind aitoja
asiakasonnistumisia ja -kokemuksia, mieluiten vieléd asiakkaan itsensa kertomana. Kysely-
tutkimuksen rahankayton tuloksista ilmeni myos se, kuinka tarked& on tarjota eri

hintaluokan tuotteita eri segmenteille.
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9.3 Tutkimusten luotettavuuden ja patevyyden arviointi

Tassa alaluvussa kasitellaan tutkimustulosten luotettavuutta eli reliabiliteettia ja patevyytta
eli validiteettia. Tama opinnaytety6 on toiminnallinen tutkimus, jossa kaytettiin kolmea tie-
donkeruumenetelmaa (palvelumuotoilutydpajat, maarallinen Webropol-kysely ja laadulliset
teemahaastattelut). Tarkoituksena ei ollut tehda tieteellista tutkimusta, vaan kerata eri me-

netelmilla merkityksellista taustatietoa paatoksenteon tueksi.
9.3.1 Reliabiliteetti

Reliabiliteetilla eli luotettavuudella tarkoitetaan mittaustulosten pysyvyytta, toistettavuutta ja
johdonmukaisuutta. Kaikkien kolmen tiedonhankintamenetelmén luotettavuutta pyrittiin li-
saamaan huolellisilla muistiinpanoilla ja tutkimusprosessin avaamisella mahdollisimman
kattavasti. Tasta syysta aineiston keruu, analyysit ja tulkinnat pyrittiin raportoimaan mah-
dollisimman selkeésti ja lapinédkyvasti.

Kvantitatiivisen kyselyn luotettavuutta haluttiin lisata myds silla, etté kyselyyn osallistuneille
tarjolla ollut palkinto liittyi suoraan tutkittavaan aiheeseen eli voittaja sai henkildkohtaisen
60 minuutin urasparraustuokion. Arvontaa varten yhteystietonsa jatti 65 vastaajaa (58 %
vastaajista), ja vastaajat olivat kayttdneet aikaa kyselyyn vastaamiseen 4—-22 minuuttia.
Tasté voidaan paatella, etté vastaajat olivat oikeasti miettineet vastauksiaan eivatka vain
raksineet jotain osallistuakseen "hedelmakorin” arvontaan. Kontrolloivia kaanteiskysymyk-
sia ei tassa kyselyssa kaytetty, koska kysely haluttiin pitdd helposti vastattavana eli riittavan

lyhyena ja tiiviina.
9.3.2 \Validiteetti

Validiteetilla eli patevyydella tarkoitetaan sita, mittaako tutkimus sitéd, mita on alun perin ollut
tarkoitus mitata. Puutteellinen validiteetti tarkoittaa sita, etta tutkimus ja sen tulokset eivat
vastaa siihen, mité oli tarkoitus tutkia. Kaytannossa validius ilmenee siina, miten tutkija on
onnistunut operationalisoimaan teoreettiset kasitteet arkikielen tasolle ja rakentamaan oi-
keanlaisen kysymyspatteriston kyselylomakkeeseen. Tutkimuksen validiutta voidaan pitaa
hyvana, jos tutkija ei ole joutunut tutkimuksessa esimerkiksi kasitteiden tasolla harhaan ja
systemaattiset virheet puuttuvat. (Heikkila 2004, 29, 185-186; Valli 2001a, 100.)

Kyselytutkimukseen vastanneiden taustamuuttujat mukailivat yleista tutkimustietoa vaesto-
pohjasta ja kayttaytymistieteistd. Naiset olivat enemmistona vastaajista, he olivat myds
korkeammin koulutettuja ja suurin osa vastaajista asui Etela-Suomessa. Miehille tyén mer-

kitys oli tarkeampaa, ja he olivat valmiimpia kayttamaan enemman rahaa urakehitykseensa.
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Kyselyn validiutta haluttiin vahvistaa peittomatriisin (taulukko 12) avulla eli tarkistaa visuaa-
lisesti taulukkomuodossa tutkimusongelmien ja kyselylomakkeen mittariston yhteys.
Peittomatriisin avulla varmistettiin, etta kaikkiin paaongelmiin ja alaongelmiin saatiin kyse-
lylomakkeella vastaukset, ja toisaalta, ettd lomakkeessa ei ollut mukana epéoleellisia
kysymyksid. Seuraavasta taulukosta (taulukko 12) ilmenee, etté jokaisella rivilla ja sarak-
keella on vahintd&n yksi rasti eli lomake tayttad tutkimuksen tavoitteissa asetetut
tehtavansa. Kyselylomake ja kysymykset I0ytyvat raportin lopusta (liite 2).

Taulukko 12. Kysymysten peittomatriisi.

PAA- PAA- ALA- ALA- ALA- ALA- ALA-
ONGELMA ONGELMA ONGELMA ONGELMA ONGELMA ONGELMA ONGELMA
Kysymys | 1 2 1 2 3 4 5

k01-06 X

k07 X

ko8 X

k09 X

k10 X

k11 X X

k12 X

k13 X

k14 X X

k15 X

Kyselylomake myds testattiin ennen kuin se laitettiin julkiseen jakeluun. Kolmen testihenki-
I[6n antaman palautteen pohjalta vaittdmien sanamuotoja hiottiin ja lomakkeeseen liséttiin

erillinen osio osaamisen kehittdmisen ja siihen liittyvan tuentarpeen selvittdémiseksi.

Jalkeenpadin ajateltuna kysymyksen 6 "Tyokokemusvuodet yhteensa” erotteluvaliditeettia
tulisi laajentaa. Nyt suurimpana mahdollisena vastausvaihtoehtona oli 22 vuotta tai enem-
man”, 49 prosenttia vastaajista oli valinnut tdman vastausvaihtoehdon. Jatkossa
vastaavissa kyselyissa kannattaisi tybkokemusvuosien erottelevuutta jatkaa ainakin 35:een

tai jopa 40 vuoteen saakka. Osaamisen kehittdminen ja urakehityshan jatkuvat 1&pi tyduran.

Myos kysymysten 9 ja 10 kohdalla tulisi mé&éaritella tarkemmin lyhyt- ja pitkakestoisen kou-
lutuksen ero. Tassad kohtaa tutkija oli uppoutunut oman alansa ammattislangin ja
terminologian sydvereihin. Se, miten opetusalalla ja koulutussektorilla erotellaan lyhyt tai

pitkakestoinen koulutus, voi olla muilla aloilla toimiville vastaajille kuitenkin epéselvaa.
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Kolmantena kehittdmiskohteena nostan esiin kasitteen "tydelamassa menestyminen” kysy-
myksessa 13 “Kuinka tarkeda itsellesi on tydelamassa menestyminen?”. Tama ei
valttamatta ole ollut yksiselitteisesti maariteltavissa, mita kenellekin tarkoittaa tydelaméassa
menestyminen tai tyouralla eteneminen. Onko se mahdollisesti mielenkiintoista ja merkityk-
sellistd tyon sisadltéa, korkeaa tulotasoa, kattavia tyosuhde-etuja, mukavaa timia ja
tyoyhteis6d, kannustavaa ja kiittavad palautetta esihenkildilta, kollegoilta tai asiakkailta,
mahdollisuutta kehittya ja opiskella lisaa vai jotain ihan muuta? Kyselylomakkeen laadinta
oli erinomainen oppimisen paikka havaita, kuinka vaikeaa on tehd& kyselylomakkeeseen
selkeitd, neutraaleja ja yksiselitteisia kysymyksia ja vaittamia.

9.4 Jatkotutkimusehdotukset

Koska tama opinnaytety® koostui kaytdnnossa kolmesta eri syklista ja tietoa keréttiin erilai-
sin  menetelmin, niistd jokaisesta nousi erilaisia ideoita jatkotutkimusten aiheiksi.
Palvelumuotoilutytpajoissa nousivat vahvasti esiin arvokysymykset, ja olisi mielenkiintoista
paneutua jatkossa syvéallisemmin asiakkaiden arvomaailmoihin. Liséksi tyGpajoista tuli hy-
via vinkkeja hakukoneoptimointia varten, joten myods tietyn palvelutarpeen etsintdén
kaytettavien hakusanojen tutkiminen olisi markkinoinnin ndkékulmasta erittain hyddyllinen

jatkotutkimuksen kohde.

Kyselytutkimusta puolestaan voisi syventda pelkastaddn alanvaihtajille kohdennettavaksi.
Olisi mielenkiintoista tutkia, kuinka monta eri tutkintoa vastaajat ovat suorittaneet ja kuinka
monta kertaa he ovat uransa aikana vaihtaneet alaa. Toisaalta kiinnostavaa olisi myds tar-
kastella sitd, milta sektorilta henkild on lahtenyt ja minne vaihdokset ovat suuntautuneet.
Jatkotutkimuksen voisi tehda my6s tyduralla etenemisen merkityksesté: mita tarkoittaa ke-
nellekin tyduralla eteneminen? Onko se aina ylenemistd, vastuullisempia tydtehtavia,
isompia tydtuntimaarid, suurempaa palkkaa vai mielenkiintoisempia projekteja? Ja onko yli-

paatansa aina tarve paasta uralla eteenpain?

Teemahaastatteluiden puhtaaksi kirjoittamisen jalkeen mieleeni nousi paljon uusia jatkoky-
symyksia. Haastattelukysymykset oli muokattu liiketoimintaa kaynnistavan yrittajan
nakokulmaan soveltuviksi, mutta mahdollisella uusintakierroksella haluaisin tarkemmin tut-
kia, kuinka pandemia on vaikuttanut valmennusyrittajan liiketoimintaan, miten vallitsevaan
tilanteeseen on sopeuduttu ja minkalaisia mahdollisia strategisia muutoksia tai toimenpiteita

on ryhdytty tekeméaan.
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Liitteet

Liite 1. Asiakasprofiili alanvaihtaja

ASIAKASPROFIILI - Alanvaihtaja

Kaupunkilainen. Korkeasti kouluttautunut (KTM), tyoskentelee
esimiesasemassa, tyokokemusta 18 vuotta, viimeiset kahdeksan vuotta
isossa kansainvalisessa firmassa samalla tyénantajalla. Tulotaso noin 6000
e/kk. Tekee 50—-60-tuntista tyoviikkoa, kotona teini-ikdiset lapset ja koira.
Mies paljon tydmatkoilla, arjen pydrittdminen omilla harteilla. Auttaa
myo6s 120 km:n padssa omakotitalossa asuvia ikddntyneitd vanhempiaan.
Jatkuva huono omatunto ja alituinen kiireen tuntu. Jatkuva
riittdmattémyyden tunne ja oman eldman hallinta kateissa.

TARPEET Totaalisen kyllastynyt elamiseen oravanpyorassa. Paineiden ristituli.
Voimakas tahtotila: haluaa muutosta eldamaansa! Haluaisi tehda
elamassaan vield jotain muuta tyota, mutta ei osaa maaritelld, mita haluaa
tehd3, eikd tiedd, miten sinne paasta. Tarvitsee kanssakulkijan ja tukijan
muutosprosessiinsa.

TAVOITTEET Haaveilee alan tai ammatin vaihdosta. Haluaisi itse paremmin maaritelld
omia tyoaikojaan ja elamanrytmiaan. Myos asiantuntijayrittajyys yksi
mahdollinen vaihtoehto.

HAASTEET Kiire ja kaoottinen eldmantilanne. Muiden méaarittelemat aikataulut ja
tydnantajan/perheen luomat paineet. Ei ole aikaa omille ajatuksille eika
omien akkujen lataamiselle. Ei ehdi eika jaksa huolehtia omasta
jaksamisestaan. Henkinen ja fyysinen kunto huonossa jamassa.

Autan sinua I6ytamaan sen, mita haluat elamassasi tulevaisuudessa tehda.
LUPAUS: Kdaymme yhdessa lapi eri vaihtoehtoja, mika voisi olla uusi urasi, ala tai
MITEN VOIN AUTTAA / ammatti, jonka kautta saat omaan eldamaasi enemman merkitysta,
RATKAISU ONGELMAAN sisaltoa, valoa ja iloa.

1. Nykytilanteen kartoitus: Missa olen nyt?
ASKELEET 2. Tavoitetilan maarittely: Missa haluan olla kahden vuoden
kuluttua?
3. Vaihtoehtojen kartoitus ja parhaan tavoitteen valinta.
4. Miten paasen tavoitteeseen? Minka pitdd muuttua ja mitd minun
tulee itse tehda?
5. Konkreettinen toimintasuunnitelma (Goal Mapping).

OSTAMISEN ESTEET Kiire: Ei ole aikaa omille jutuille.
Pelko: Uskallanko mydntaa itselleni tai toiselle ihmiselle, ettd elamani on
muiden pillien mukaan tanssimista?

KANAVAT LinkedIn, Facebook, tasokkaat naistenlehdet, ystavien suositus.
EHDOTUS Pysdhdy hetkeksi ja anna itsellesi aikaa! Arvosta itseasi, luo omannakoinen
elama! Anna tahtesi loistaa, ota potentiaalisi kdyttoon!
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Liite 2. Kyselylomake potentiaalisille asiakkaille
Osaamisen kehittdmiseen ja urakehitykseen liittyva tarvekartoitus

Arvoisa vastaajal

Tama kysely liittyy Haaga-Helian ylemman ammattikorkeakoulututkinnon opinnéytetydhon
liketalouden kehittamisen koulutusohjelmassa. Kyselyn tarkoituksena on kartoittaa osaa-
misen kehittdmiseen ja urakehitykseen liittyvien palveluiden tarvetta ja kysyntaa. Kyselyyn
vastaaminen kestaa noin 5-8 minuuttia. Kaikkien séhkdpostiosoitteensa jattaneiden kesken

arvotaan 60 minuutin urasparraustuokio. Vastausaika paattyy torstaina 15.4. klo 21.00.
Kiitos avustasi ja vastaamisesta!

Laura Hekko (laura.hekko@myy.haaga-helia.fi)

TAUSTATIEDOT kysymykset 1-5

1. 1ka vuotta
2. Sukupuoli
___Nainen
__ Mies
__ Muu

___En halua kertoa

3. Asuinpaikka
___ Etela-Suomi
___Lansi-Suomi
__ Keski-Suomi
___ ItA-Suomi
___Pohjois-Suomi
___ Muu, mika

4. Koulutustausta
___Peruskoulu
__ Lukio, ammatillinen toinen aste
___ Ammattikorkeakoulu (AMK)
___ Ammattikorkeakoulu (Ylempi AMK)
__Yliopisto
__ Muu, mik&a

5. Tyomarkkinatilanne (voit valita useamman vaihtoehdon)
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___ Tydsuhteessa
___Perhevapaalla
__ Opiskelija
__Yrittaja
___Ty6ton

___ Lomautettu
__ Muu, mik&a

6. Tybkokemusvuodet yhteensa

__0-1 vuotta

___2-5vuotta

___6-9vuotta

__10-13 vuotta

__14-17 vuotta

__18-21 vuotta

___ 22 vuotta tai enemman

OSAAMISEN KEHITTAMINEN kysymykset 7-12

7. Kuinkatérkeana pidat oman osaamisen kehittamista?

1 2 3 4 5

Ei lainkaan tar-
keda

Erittain tarkeaa

8. Mité taitoja haluaisit kehittaa seuraavan vuoden aikana?

9. Millatodennékoisyydelld osallistut johonkin Ilyhytkestoiseen koulutukseen tai

valmennukseen seuraavan vuoden aikana?

1 2 3 4 5

Erittain epéto-
dennakoisesti

Erittdin todenna-
koisesti

10. Milla todennakdisyydelld osallistut johonkin pitkakestoiseen koulutukseen tai

valmennukseen seuraavan vuoden aikana?

1 2 3 4 )

Erittdin epéto-
dennakaoisesti

Erittain todennéa-
kbisesti
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11. Missad maarin tarvitset tukea oman osaamisen kehittamiseen talla hetkella?

En

kaan

lain- | Melko va-

han

Ei vahan

eika paljon

Melko pal- | Erittéin pal-

jon

jon

Oman osaamisen kartoitus ja ku-

vaaminen

Osaamisen kehittamissuunnitel-

man laadinta

Itselle sopivien verkkokurssien

[Bytaminen

Opiskelupaikan hakeminen

Opintojen loppuunsaattaminen

Henkilokohtaisen oppimisval-

mentajan palveluita

Muu osaamisen kehittamiseen

liittyva palvelu, mik&a?

12. Kuinka paljon kaytat omaa rahaa osaamisen kehittdmiseen vuodessa (sisél-
taen kaikki kurssit,

ammattikirjallisuuden)?

valmennukset,

seminaarit, webinaarit,

TYOELAMA JA URAKEHITYS kysymykset 13-15

13. Kuinka tarkeéaa itsellesi on tyfelamassa menestyminen?

1

2

3 4

5

Ei lainkaan tar-
keda

Erittain tarkeaa
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14. Missa maarin tarvitset tukea omaan urakehitykseen liittyen talla hetkella?

En lain- | Melko vé&- | Ei vahan | Melko pal- | Erittéin pal-

kaan han eika paljon | jon jon

Omien urahaaveiden selkiyttami-

nen

Ty6elamaan paluu (esim. perhe-
vapaan tai pitkdn sairausloman

jalkeen)

Tydnhakuvalmennus

Tybhaastattelusparraus

CV:n tai LinkedIn-profiilin luonti

tai paivitys

Ammatinvalinnanohjaus

Alanvaihtajan neuvonta

Henkilbkohtaisen uravalmenta-

jan palvelut

Muu uraan liittyva tarve, mika?

15. Kuinka paljon olisit valmis maksamaan paastaksesi eteenpain urallasi (esim.
ostamalla uravalmennuspalveluita)?

euroa.

KYSELYN LOPUSSA ERILLINEN ARVONTALOMAKE

Jos haluat osallistua 60 minuutin urasparraustuokion arvontaan, annathan viela yhteystie-
tosi. Yhteystietojasi ei voi yhdistaa muihin kyselyssa antamiisi vastauksiin. Yhteystietoa
kaytetaan vain arvonnan voittajan tavoittamiseksi ja tiedot havitetaan heti arvonnan jalkeen.

Nimi

Sahkopostiosoite

72



Liite 3. Kyselyn avoimet vastaukset koottuna sanapilviksi

Kysymys 8. Mita taitoja haluaisit kehittda seuraavan vuoden aikana?

Neuvottelutaitoja Slenten Jja muiden kasvren wl;ety

Yl’/ttajny ‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘ o Luova /mjmttammeﬂ e
Isensa;cﬂgl{enoggaus ' r jyy S Neuvottelum/w/a

Kielitaito ‘videokiviie estlntacm ’

Tiedottaminen Bloggaus ssien tek
Virtuaalifasilisointi .Blogg(zus. vole?tﬁrzmg. ms a 5;glta/dot
igf}f/gl]ég?a Asiakaspalvelu
A/ankayt'to Sovellyskehitys
B e Vlestmta

Hywnmmnm edistiminen ¥

tamlsta/dot £ edagoglsgt 0 [o (o] gt

Verxkokurssien tekemistd

o Yrittdjyys o%m ogla Hywnvomn/n edrstammen ® Sovelluskehitys
C°"""”9 Kielitaito
Dlglta/dot

/alo/<uvaus

Kulttu tropologiaDigitai
Ajankdytto | zf;c,:i:z,;,?;;mzﬂf. Va/htoehtoho/to/a

Johtam:staldot

;,!zﬁ?tz; [ /<l sensd /0 f?/ tg m / n“e  f e
V ‘aihtoehtohoitoja ologt rao 7]0[/ sen I77€l7€ elmid
a O ”l;/l GUS Coac Ing Vldeokuvaus .

Oman talouden hallinta

Kysymys 14. Muu uraan liittyva tuen tarve, mika?

Hpo s n,v-»«_
/f’v'r OSAi “) 5/’

MﬁMy,JbMQ

e 0 u@m&m.&,

o § rltta JYVS Uiokortt

H bt u"aa,.-..u e ol

L'IAAHLJUUU, Lo oman w t‘().' u/mzu,uu g

s OMAN OSAM OSIIIIMISEN HVODVNTIIMINEN ok

o semecrns bomcian,

IH lettajyys ‘
Vrma \/ys

iyl & A S i e

ALANVATHDOS
Yrittajyys

Hebetyabn sstasdrimashi minbugpobe bt

Ul _.:e. Voliiadic mbatnn

e dwmma,m Cu Jgﬁ(mwim o e
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Liite 4. TEEMAHAASTATTELURUNKO

Kaytannon vinkkeja aloittavalle valmennusalan yrittajalle:

TEEMAT

Mitd kannattaa tehda ja

huomioida?

Mita kannattaa valttaa tai
olla tekematta?

1. Asiakashankinta ja
markkinointi

2. Ansaintalogiikka ja
hinnoittelu

3. Oman osaamisen ja
yrittajaidentiteetin
kehittaminen

4. Verkostot ja yhteis-
tyo

5. Yrittdjan voimavarat

6. Muut vinkit aloitta-
valle yrittajalle
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