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1 Johdanto

Taman kehittdmishankkeen tarkoituksena on kehittédé tuotteiden esillelaiton
opetusta tybeldman tarpeita vastaavaksi kaupanalalla. Tarkoituksena on
|6ytdd uusia tai jalostaa jo olemassa olevia opetustapoja vastaamaan
tyoelaman muuttuviin tarpeisiin. Kehittdmishankkeessa verrataan myos
myynnin ammattitutkinnon ja yrittajan ammattitutkinnon opetuskaytantoja

tuotteiden esillelaitoissa kolmessa eri oppilaitoksessa.

Minulla on pitka tydokokemus kaupanalalta ja vahan kokemusta opetustydsta
jonka vuoksi aiheen tydstaminen tuntui juuri sopivalta. Halusin saada
vahvistusta ajatuksilleni tuotteiden esillelaittojen tarkeydesta osana
kaupanalaa ja samalla kartoittaa eri oppilaitoksista miten siella opetetaan

tuotteiden esillelaittoja verraten omaan opetukseeni.

1.1 Kehittdmishankkeen lahtdkohta ja tavoitteet

Nykyaan tydelaman myyjien tydnkuva on muuntunut. Ennen voitiin puhua
kauppojen myyjista, jotka tekivat myyntityotad suorassa asiakaskontaktissa.
Nykyaan asiakaspalvelija on osuvampi nimitys kaupanalan ty6tekijoille. He

palvelevat asiakkaita valillisesti esimerkiksi tuotteiden esillelaittojen kautta.

Yrityksen ndkokulmasta haetaan tehokkuutta ja katteellista myyntia.
Myymalodissa tuotteiden esillelaittojen merkitys korostuu. Markkinoiden
tiukentumisen myo6td on myymaldiden pystyttéava erottumaan toisistaan
visuaalisten elamysten avulla. Koulutettaville tulevaisuuden kaupanalan
asiakaspalvelijoille esillelaittojen tekeminen ei ole itsestdanselvyys. Tuotteiden

esillelaittaminen ja visuaalisten elamysten luominen vaatii harjoittelua.

Perustiedot ja tekniikat tulisi saada evaaksi tydelamaan koulutuksen myota.
Tybelamaan tulevilla tydssaoppijoilla ei ole riittavaa valmiutta suoriutua
tuotteiden esillelaitoista. Erikoistavaramyymaldissa esillelaittoa tarvitaan hyvin
paljon.

Paivittaistavarakaupan puolella tdmén taidon heikko hallinta ei ole niin
voimakkaasti havaittavissa, koska siella on kaytossa hyllynhallintajarjestelmat.

Tama tarkoittaa sita, ettd suurimmalla osalla tuotteista on vakiopaikat.



Hankkeen avulla pyrin kehittdm&&an omaa opetustani palvelemaan ty6elaméan
muuttuvia tarpeita. Tama palvelee myos tulevia kaupanalan ammattilaisia.
Heidan on néin helpompi siirtya tydelamaan, kun heillda on sellaista osaamista,
mit& yrityksissa tarvitaan.

Pyrin 16ytamaan mielenkiintoisen ja motivoivan tavan opettaa tuotteiden

esillelaittoa osana asiakaspalvelua ja palveluymparisttyoskentelya.

2 Kaupanalan osaamisvaatimukset

Osaava ja kielitaitoinen tydvoima on ajankohtainen kysymys myos
kansainvalistyvalle kaupan alalle. Samalla, kun kuluttajat vaativat myyjilta
entistd parempaa palveluosaamista, tarvitaan kaupanalan esimiestehtévissa
yha enemman liikketoiminta- ja johtamisosaamista. Myds raja tuotteiden ja
palvelujen myymisen vélilla on sulanut. Nykyaikaisessa kaupanteossa ei
valttamatta endd myyda pelkkaa tuotetta, vaan kuluttaja saattaa haluta myds
ostamaansa tuotteeseen liittyvaa neuvontaa, yllapitoa ja huoltoa. Uudenlaisen

osaamisen on paikka tamakin. ( Halonen 2007)

Kuten Tasavallan presidenttimme Tarja Halosen puheesta voidaan poimia
kohta "nykyaikaisessa kaupanteossa ei valttamaéatta enaa myyda pelkkaa
tuotetta, vaan kuluttaja saattaa haluta myds ostamaansa tuotteeseen liittyvaa
neuvontaa, yllapitoa ja huoltoa”. Mielestéani hyvin usein juuri kuluttajien
haluamat tuotteeseen liittyva neuvonta, yllapito ja erilaiset huolto- ohjeet
valittyvat kuluttajille erilaisten esillelaittoratkaisujen kautta. Taman paivan
kuluttajat haluavat mahdollisimman helposti sek& nopeasti ostettavia ja
loppuun asti ajateltuja tuotteita ja palveluita. Tuotteiden esillelaitot ovat tdssa
avainasemassa. Esimerkkina tuotteiden laheisyyteen sijoitetaan
kayttdyhteystuotteita ja hoito-ohjeita paitojen viereen solmiot seka tietoa

kyseisten materiaalien hoidosta.

Kuluttajien ostokayttaytymisen muuttuminen vaikuttaa myos kaupanalan
henkiloston tydhon. Taman paivan kuluttajat vaativat parempaa palvelua.
Toisaalta yritykset haluat enemman kannattavuutta ja tehokkuutta

toimintaansa. Tama luo paineita tydtelamassa oleville asiakaspalvelijoille,



mutta myos heita kouluttaville organisaatioille. Kehityksen mukana tulee pysya

ja koulutuksia tulee raataloida yha lahemmaksi tydelaman tarpeita.

2.1 Tybelaman muutokset

"Globalisaatio nékyy kaupanalalla muun muassa omistuksen, johtamisen,
tyontekijoiden, toimintatapojen ja tuotteiden kansainvalistymisena.
Globalisaation myo6ta yrityskaupat ovat lisdéntyneet ja ulkomaalaistaustaisen
tydvoiman osuus kaupan henkiléstosta on noussut. Tuonti on kasvanut,
kilpailu kiristynyt, ja muutokset tapahtuvat nopeasti. Uudet kansainvaliset
ketjut ovat edistaneet Suomessa toiminnan tehostumista. Menestyminen
edellyttaa selkeita, toimivia ja innovatiivisia toimintamalleja. Koska
suomalaiset toimijat eivat voi kilpailla koolla, on mietittava tarkkaan, mista

kilpailuetu saavutetaan.” ( Elinkeinoelaméan keskusliitto 2006, 21)

Osaaminen kansainvalisessa palveluyhteiskunnassamme palvelut 2020
loppuraportissa todetaan, ettd kaupanalan kansainvalistymisen my6ta myos
kilpailu on kiristynyt ja toiminta edellyttd& uudenlaisia toimintamalleja.
Mielestani yksi tarkea toimintamalli on tuotteiden esillelaittaminen ja sita
kautta luoda toimiva innovatiivinen ymparistt johon asiakkaan on helppo tulla
ja 16ytdd nopeasti tarvitsemansa tuotteet ja siihen liittyvat oheispalvelut.
Oheispalveluista esimerkkind mainittakoon tuotteiden monikayttoisyyden

hyodyntadminen erilaisten esillelaittojen ja niita tukevien somistusten avulla.

"Lisdantyvalla maahanmuutolla on vaikutus kaupan palveluihin ja
kulutustottumuksiin. Maahanmuuttajat haastavat sekd monipuolisempaan
asiakaspalveluun etta tuotevalikoimiin.” (Elinkeinoelaman keskusliitto 2006,
211)

Kansainvalistyminen tuo mukanaan haasteita asiakaspalvelijoille kielitaidon
osalta seké tuotetietouden pohjalta. My6s ammattitaitoisen tyévoiman

saaminen yrityksiin ei ole enaa itsestaan selvyys.

"Asiakaspalvelussa on uusia palvelumuotoja. Sahkoinen kauppa lisdantyy ja
sen muotoja kehitetaan jatkuvasti. Vuonna 2020 kaupankayntia tehdaan



verkossa suojatuin ja turvallisin yhteyksin.” (Elinkeinoelaman keskusliitto
2006, 22)

Sahkaoisen kaupan lisddntyminen luo uudenlaiset haasteet muuttuvaan
kaupanalaan. Kuluttajien on helppo vertailla erilaisia kaupanalan palveluita
katevasti kotoa kasin. Silloin mielestani juuri visuaalisella ulkoasulla ja
houkuttelevalla tuotteiden esillelaitoilla on suuri merkitys ostopaatosta

tehtédessa. Se on yksi kilpailuetu yrityksille.

Kiire ja ajan puute myyjan tydssa on jokapaivaista arkea. Kiireesta aiheutuvan
paineen alla tydskenteleminen on usein enemman henkisesti raskaampaa
kuin fyysisesti. Myyjien on oltava monilahjakkuuksia, joiden pitéaa hallita eri

kaupanalueiden ty6tehtavia.

Yritykset pyrkivat tana paivana lisaéamaan katteellista myyntia. Pyrkimys on
tehokkuuteen. Tama tehokkuuksien hakeminen kay ilmi myds valtio-
neuvoston selonteossa kaupan alalla. Useimmissa kaupan alan tyopaikoissa
on kaytossa erilaisia mittareita, joilla tehokkuutta mitataan ja valvotaan. Tyo-
ja taukoajan seurantajarjestelmat ovat jo lahes poikkeuksetta jokaisessa
kaupanalan yrityksessa. Erilaisille tydvaiheille, kuten hinnoittelulle on laskettu
tietty aika, joka siihen saa kulua. Asiakaspalveluun valmistava ty6 vaatii

myyjiltd hyvaa fyysista kuntoa.

Tuotekehitys menee huimaa vauhtia eteenpdain. Myyjien on pystyttava
sisdistamaan aina uusi tieto ja pystyttava siirtamaan sita asiakkailleen joko
valillisesti tai valittomasti. Asiakkaiden kulutustottumukset ovat muuttuneet
vaativimmiksi. Halutaan valmista, joka on helppo ostaa mukaan, kuitenkin
kestavan kehityksen arvot pitaa tayttyd. Ymparistbasiat ovat usean kuluttajan
arvoissa ja arvomaailmassa. Eettisten periaatteiden perusteella ostaminen on
my0s tata paivaa. Myyjan on tiedettava tuotteesta muutakin kuin kayttdohje ja
hinta. Tuotteen alkuperaismaan tyontekijéiden olot ja lapsitydvoiman osuus

kiinnostaa kuluttajia.

Kaupoissa tana paivana avautuu harvoin kokopaivaisia tyopaikkoja. Patka- ja
osa-aika ty0 ovat kaupanalan arkea.



"Kaupassa tydskentely vaatii tietotekniikan osaamista. Tulevaisuudessa
tuotteisiin ja palveluihin sek& kontaktiin ja vuorovaikutukseen asiakkaan
kanssa liittyy enenevasti teknologiaa. Asiakaslahtoisyys ohjaa toimintaa
verkostotaloudessa. Tulevaisuuden asiakaslahtoisyys tarkoittaa ennakoivaa
ja innovatiivista toimintaa. Vastuullisuus ja eettisyys ovat entista
merkityksellisempia. Asiakkaat arvostavat toiminnan lapinakyvyytta.
Asiakkaiden tiedon tarve kasvaa ja nopea reagointi yleistyy. Myos
esteettisyys, visuaalinen houkuttelevuus osana elamyksellisyyden

kasvua tulevat tdrkeammiksi. Kauppa osaa yhdistaa palvelujen kysynnan ja
tarjonnan seka maarallisesti etta laadullisesti. Asiakkaiden tarpeiden
tyydyttamisen liséksi tarpeita ennakoidaan ja niitd myds luodaan.”
(Elinkeinoelaman keskusliitto 2006, 22—-24)

Mielestani teknologin kehittyminen eteenpéin luo muutospaineita myyjien
tyokuvaan. Uutta teknologiaa on osattava kayttaa siten, etta siina pystyy
ottamaan huomioon asiakkaiden olemassa olevat tarpeet ja luomaan niita
myo0s lisdd. Verkossa nain ollen on hyvin tarkeaa pystya visuaalisen keinoin
viestiméan tuotteiden monipuolisia kaytt6 mahdollisuuksia sekd muita siihen
littyvid asioita esimerkkiné tuotteen hoito- ja huolto-ohjeet seka niihin liittyvat

tuotetakuu kysymykset.

Elinikaisen oppimisen merkitys on korostunut kaupanalalla. Teknologia
kehittyy koko ajan ja se tuo omat haasteensa tullessaan. Internetin kautta
ostaminen on jo tata paivaa, mutta miten se muuttaa kaupanalaa seuraavan

15- vuoden aikana.

2.2 Myyjien osaamisvaatimukset

Myyjat saavat oppilaitoksissa yleiset perustiedot ja taidot. Myynnin
ammattitutkinto muodostuu seuraavasti,

"Myynnin ammattitutkinto muodostuu kahdesta osasta. Ensimmainen osa on
kaikille yhteinen osa Myyntiin valmistautuminen. Toinen osa on tutkinnon
suorittajan oman ammatillisen suuntautumisen mukainen osa.

Kuluttajamyynti-osaamisala on tarkoitettu henkilGille, jotka myyvét erilaisia



tuotteita tai palveluja yksityishenkil6ille vahittaiskaupan alalla esim. paivittais-
tai erikoistavarakaupassa tai palvelualan yrityksessa.

Kuluttajamyynti -osaamisalan tutkinnon osat ovat myyntiin valmistautuminen
ja myynti kuluttajille.” (Naytt('jtutkinnon perusteet 2006)

Ammattitaitovaatimuksissa edella mainitun tutkinnon osan suorittajan on
osattava toteuttaa tavoitteellista ja tuloksellista myyntityota. Arvioinnin
kohteisiin kuuluu mm. tutkinnon suorittajan vastuulla olevien tuotteiden
esillepano ja myynnin edistamiseen liittyvan materiaalin esillelaittaminen

suunnitelmien mukaisesti.

Yrityksen arvojen ja liike-idean pohjalta muokkautuu myyijien rooli
asiakaspalvelijoina tydelaméssa. Pitdéa hallita tuotteiden esillelaittaminen ja
somistustaidot. Tiukentuneilla markkinoilla selvitakseen on kauppojen
pyrittéava erottumaan erilaisilla visuaalisilla ratkaisuilla. Varsinkin pienilla ja
keskisuurilla yksityisilla erikoiskaupanalan yksikoilla erilaiset visuaaliset
ratkaisut ovat avainasemassa, kun pyritdan erottumaan kilpailijoista ja samalla
lisddmaan katteellista ja tehokasta myyntia sitomatta siihen henkildkohtaista
asiakaspalvelijaa. Vahittaiskaupan isoilla ketjuilla visuaaliset ratkaisut ovat osa
ketjuohjausta. Erilaisten visuaalisten ratkaisujen toteuttaminen vaatii jatkuvaa
ajan trendien seurantaa seka valitonta reagoimista niihin. Jatkuvan kiireen ja

tulospaineiden alla tydskentely vaikuttaa tydssa jaksamiseen.

Asiakaspalvelutaidot ovat myyjan tyon kivijalka. Entisajan henkil6kohtaisesta
palvelusta palvelu on muuntunut enemman vélilliseksi tuotteiden

esillelaittajaksi kuin vuorovaikutteiseksi asiakaspalvelijaksi.

"Kaupanalalla tyontekijatehtavissa muita tarkeité taitoja ovat yhteistyokyky,
tiimityotaidot, muutosvalmius, kykya jakaa omaa ja ymmartada muiden
osaamista seka ongelmanratkaisukyky. Yhteistyokykya, tiimityotaitoja seka
kykya sovittaa osaamisia yhteen tarvitaan, koska kaupan alalla yleinen
tyoskentelytapa on toimia tiimeissa. Muutosvalmius puolestaan korostuu, silla
toimintaympaériston muutokset vaikuttavat kiihtyvalla tahdilla seka teknisiin
mahdollisuuksiin ettd toimintatapoihin. Jotta tyontekija voisi vastata asiakkaan

erilaisiin palvelutarpeisiin mahdollisimman hyvin, hanelta edellytetaan
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erityisesti ongelmanratkaisukykya seka kykya ymmartaa ja hydodyntaa muiden

osaamista.” (Elinkeinoelaman keskusliitto 2006, 25)

Elinikainen oppiminen on jatkuva haaste seka selviytymiskeino kaupanalalla.
Omaa ty6ta pitdad pyrkia kehittamaan koko ajan vahemman aikaa vievaan
suuntaan ja samalla yrittaa nostaa katteellista myyntia. Tyo on jatkuvaa
oravanpydraa jonka hallinta vaatii my6s koko ajan omien voimavarojen

hallintaa.

2.3 Omia kokemuksiani kaupanalalta

Erikoistavarakaupanalalla muutos ty6elamassa viimeisen kymmenen vuoden
aikaan on ollut suuri. Kuluttajien kulutustottumukset ovat muuttuneet
merkittavasti. Tuotteet ja palvelut halutaan valmiina jo etukateen ajateltuina
kokonaisuuksina. Tuotteista rakennetaan erilaisia tuoteperheita joihin pyritdan
saamaan mahdollisimman paljon erilaisia kayttoyhteystuotteita. Palveluita
pakataan valmiiksi kokonaisuuksiksi, joissa kuluttaja ostaa palvelun
maksimoidun hyddyn itselleen, esimerkkina joulunviettomatka taydella

ylospidolla erilaisine aktiviteetteineen.

Kulutustottumukset ohjaavat kauppaa ja sen tarjontaa. Kuluttajien tarpeisiin ja
odotuksiin on pystyttava vastaamaan pysyakseen mukana kiristyvissa
markkinoissa. Samalla my6s paineet katteelliseen ja kannattavaan
yritystoimintaan ovat kasvaneet. On pyrittava loytamaan keinoja, joilla
saadaan kuluttajien tarpeet ja odotukset tyydytettya lisaamatta ja sitomatta

siihen enempaa tyévoimaa.

Erilaiset visuaaliset ratkaisut tarjoavat tahan loistavan mahdollisuuden.
Tuotteiden esillelaitot ovat tAssa merkittdvassa roolissa. Tuotteiden oikea
sijoittelu ja niista tuoteperheiden rakentaminen kayttdéyhteystuotteineen ovat
avainasemassa. Esillelaittoratkaisut palvelevat taman paivan kiireista
kuluttajaa. Kaupassa on nain nopea asioida ja samalla saadaan aikaiseksi
herateostoksia. Esillelaittoratkaisuihin on helppo sijoittaa muutakin tuotteisiin
littyvaa kuluttajainformaatiota, jonka kuluttaja I6ytaa tuotteiden yhteydesta.

Esimerkkind, viherkasveissa hoito-ohjeet.
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Uusien kaupanalan ammattilaisten siirtyminen tyoelamaan helpottuisi, jos
heilla olisi enemman valmiutta tuotteiden esillelaittoon. Usein uusilla myyjilla
on loistavat valittomat asiakaspalvelutaidot, mutta valilliset vaativat viela
paljon harjoitusta. Olisi hyva, jos heilla olisi pohjaa tdhan jo valmiina
tyoelamaan tullessaan. Uusien kaupanalan ammattilaisten koulutuksessa tulisi
olla enemman tuotteiden esillelaittoa ja somistusta, silla ne taidot tulevat
korostumaan tulevaisuudessa kaupanalalla. Tuottavuuden kasvuvaatimukset
vain lisaavat tydelaman tehokkuuksien hakemista. Henkilokuntamaarat
pidetadan minimissa ja jokaisella on vastuu oman tyonsa kehittamisesta yha
tehokkaampaan suuntaan. TyoOtehtavia tulee koko ajan lisdéa. Oikealla
tuotteiden esillelaitoilla ja sijoituksilla pystytaan myyjien tyon kuormittavuutta

helpottamaan ja saamaan helpotusta tydperédiseen stressaantumiseen.

Visuaaliset ratkaisut ovat taman paivan yritysten elinehto ja samalla yksi
kilpailukeino. Uusien kaupanalan ammattilaisten siirtyminen tyéelamaan
onnistuisi ja helpottuisi jos heidan tiedot ja taidot vastaisivat tytéelaman

tarpeita.

3 Tuotteiden esillelaittojen opettaminen

Tiedot tuotteiden esillelaittojen opetuksiin kartoitin haastattelemalla kolmen
erioppilaitoksen opettajia. Oppilaitoksiksi valitsin; Pohjois-karjalan
ammattiopiston, Pohjoisen Keski-Suomen oppimiskeskuksen ja Jyvaskylan
aikuisopiston. Tarkoituksenani oli selvittdd onko oppilaitoksissa millaisia
tapoja opettaa tuotteiden esillelaittoa ja vastaako annettava opetus tydelaméan

tarpeita.

Pohjois-karjan ammattiopistosta haastattelin opettaja Juhani Kokkosta. Han
on toiminut oppilaitoksessa kaupan ja hallinnon alalla 22 vuotta.

Hanen tyokokemuksensa kaupan alalla on monipuolinen. Han on toiminut
useissa eri yrityksissd mainonnan hoitajana ja mainospaallikkdina eri puolella
Suomea mm. Sokoksissa, Centrum, PKO. Tukholmassa viisi vuotta joista 3

vuotta NK-Ahléns Cityn mainososastolla.
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Jyvaskylan aikuisopistolta haastatteluuni vastasi kouluttaja Leena Sipila. Han
on tyoskennellyt kouluttajana 25 vuotta ja osan siité ajasta
koulutuspaallikkdna ja samalla toiminut myds yrittdjana. Hanen ja Piia Kolhon
omistaman Papiinan koko vaate- ja asustemallistolle on mydnnetty
maaliskuussa 2008 Design Laatumerkki. Taideteollisuustuotteille kehitetty
Laatumerkki on tae korkeatasoisesta muotoilusta ja laadusta seka yrityksen
liketoimintaosaamisesta. Hanen koulutus taustaansa kuuluu muotoilija AMK

ja kotitalousopettaja.

Pohjoisen Keski-Suomen oppimiskeskuksesta haastattelin lehtori Aila
Lansimiesta. Han opettaa asiakaspalvelun ja markkinoinnin lisdksi myos
englantia. H&n on toiminut opettajana yli 20 vuotta. Koulutustaustaltaan hén
on kauppatieteiden maisteri ja opettaja. Tyokokemusta hanelle on kertynyt
noin nelja vuotta ennen opettajan ty6ta josta vuoden kaupan palveluksessa
tavaratalossa.

3.1 Tuotteiden esillelaittojen merkitys

Kaikki oppilaitosten edustajat olivat yksimielisia siita, etta tuotteiden
esillelaittaminen on tarked osa kaupanalan asiakaspalvelua. Hyvilla ja siisteilla
tuotteiden esillelaitoilla on erittdin suuri merkitys seka myynnin, etta
asiakaspalvelun kannalta. Tuotteiden esillelaitot luovat asiakkaaseen
ostoherétteitd ja kuluttajat I6ytavat myds tuotteet helposti ilman henkilokunnan
apua ja samalla kynnys heréteostoksiin madaltuu. Tuotteiden esillelaitot
kertovat myos tuotteen kayttotarkoituksista ja tavoista seké siita mihin niita voi
liittda. Hyvin toteutetut tuotteiden esillelaitot auttavat myos ostopaatoksen
tekemisessa ja luovat tiettya kuvaa yrityksesta.

Benettonin perustaja Luciano Benetton on joskus todennut, etta "tavaran on
heratettava tunteita ostajassa. 50 % myymaldiden kyvysta houkutella
asiakkaita perustuu siihen, miten tavarat oli pantu esille.” (Kokkonen, 2008).

3.2 Opetukselliset erot myynnin- ja yrittadjan ammat titutkinnoissa
Yrittajien koulutus on paaosin konsultoivaa ja riippuu aina mité

substanssiosaamisalaa opiskelijan yritystoiminta edustaa. Koulutuksen
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tarkoituksena on kehittaa opiskelijan omaa yritysta eteenpain. Jos
kysymyksessa on kauppa tuotteiden esillelaitto valmiuksien kehittdminen

kuuluu olennaisesti mukaan yrittdjan konsultoimiseen. Mielestani yrittajan

ammattitutkinnossa paépaino opetuksessa on koko yrityksen kehittamisessa.

Talloin yksittdinen osa-alue jaa vahemmalle. Olisi erittain tarkeaa, ettd myos

yrittaja tuntisi ja osaisi tyontekijoidensa tyotehtavat esimerkkiné tuotteiden
esillelaitot.

Kokemukseni pohjalta myynnin ammattitutkinnossa tuotteiden esillelaittoon
panostetaan paljon enemman silla siind jokainen opiskelija kehittdéa oman

toimintaymparistonsé tapoja toimija. Mikali opiskelija toimii tytelamassa,

hanella on oivallinen mahdollisuus kokeilla heti uutta oppimaansa. Sen myéta

sielta voi loytya juuri hanen yritykseen uusi toimintamalli. Hanen tukenaan
ovat silloin oppilaitoksen vahvat ammattilaiset. Heiltd opiskelijat saavat
kehittdmisideoita ja ratkaisumalleja.

3.3 Opetustavat ja oppimisen ohjaaminen

Haastattelemissani oppilaitoksissa orientoidutaan tuotteiden esillelaittoihin
kognitiivisen oppimiskasityksen taydellisen oppimisprosessin mallin
mukaisesti. Opettaja orientoi luennon avulla ja jakaa materiaalin. Luennoilla
opiskellaan perusasioita kuten tekniikkaa, sommittelua ja variharjoituksia.
Yritysvierailuilla on tarkea osa oppimisessa. Vierailujen aikana opiskelijoita
ohjataan oppimisen ja ajattelun aktivoimiseen konstruktiivisen

oppimiskasityksen mukaan.

Tarkeimmaksi opetustavaksi nousi jokaisessa oppilaitoksessa kaytannon
harjoitukset. Kaytannon harjoituksia toteutettiin oppilaitoksissa, yrityksissa
seka tyossaoppimisjaksoilla. Oppilaitoksissa opiskelijat suunnittelevat
ryhmissé toteutuksensa, hankkivat tarvikkeet tai lainaavat ne
yhteistyoyrityksiltd. Mielestani tassa toteutuu sosiokonstruktiivinen
oppimiskasitys. Opiskelijat oppivat tiimeissa, heille ei anneta valmiita

ratkaisuja vaan oppiminen on yhteiséllinen rakennusprosessi jossa
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sisdistetaan ja ulkoistetaan opittua, arviointi on monipuolista: itsearviointia,

vertaisarviointia ja kouluttajan arviointia keskustellen.

"Sosiokonstruktivismi on kehittynyt konstruktiivisesta oppimisnakemyksesta.
Sosiokonstruktivistinen oppimisnakemys on tietoteoreettinen kasitys tiedosta
ja oppimisesta, ja siinéd korostetaan vuorovaikutusta ja sosiaalisia suhteita
oppimisessa. Taméan oppimisndkemyksen mukaan oppiminen konstruoidaan
eli rakennetaan vuorovaikutuksessa toisten kanssa.”

( Kauppila 2007, 48)

Yksi haastattelemistani oppilaitoksista on luopunut kokonaan harjoituksista
koululla. Orientoinnin jalkeen opiskelijat hankkivat itse tuotteiden esillelaiton
harjoituspaikan kaupungin yrityksista. Kysymyksessé ei ole tydssdoppiminen
vaan perusharjoitus tuotteiden esillelaitossa oikeassa tydymparistossa.
Opettaja kiertelee koko ajan yritysten vélilla ja opastaa siella missa on
tarvetta, niin etta hanen ja yrittdjien mielestéa lopputulos on hyva. Tapa on
todettu heidan oppilaitoksessaan kaikkia osapuolia paremmin hyddyntavaksi
kuin oppilaitoksessa tehdyt perusharjoitukset. Mielestani tallainen kasitys
oppimisesta on humanistinen. Siina korostuu kokemuksellisuus ja luovuus jota
tuotteiden esillelaiton toteuttaminen vaatii seka itseohjaavuus kun

opiskelijoiden pitaa itse hakea harjoituspaikka tuotteiden esillelaitolle.

"Humanistinen oppimiskasitys ei aseta kovin tiukkoja vaatimuksia
opetussuunnitelmalle. Humanistisen oppimiskasityksen keskeinen
oppimismalli on kokemuksellinen oppiminen. Se painottaa kokemusten ja
elamysten merkitystad opetuksessa, myos aikuiskoulutuksessa.”

( Kauppila 2007, 30)

Oppimisesta ei haluta tehda tylsaa teoreettista ulkolukua. Yhdesséa
oppilaitoksista ei ole vuosiin pidetty tentteja, vaan on pyritty siihen, etta
opiskelija hankkii tietoa ja kaytdnndn caseja. Naissa tiedon sisaistamisen
arviointi sitten tapahtuu. Mielestani mita lahemmas tydelamaé opetus ja
oppiminen saadaan niin, se vuorovaikutteisesti palvelee molempia osapuolia.

Opiskelijoiden ymmarrys kasvaa, miksi jotain kannattaa tehda tietylla tavalla ja
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mika merkitys silla on yrityksentoiminnalle. Esimerkkind nayteikkunaan
tuotteiden esillelaittaminen ja siihen lisana liitettdva somistusmateriaali.
Nayteikkuna on yrityksenkayntikortti, jossa se viestii asiakkailleen, mita yritys
tarjoaa. Tuotteiden valinta ja sommittelu on siihen hyvin tarke&aa. Vastaavasti
yrityksilla on tiedossa millaista tulevaa tydvoimaa on tarjolla ja he voivat

omalta osin osallistua opiskelijoiden oppimisen etenemiseen ja ohjaamiseen.

3.4 Opetuksen kehittdAmiskohteita
Jokainen haastateltujen oppilaitosten opettaja panostaisi enemman kaytannon
harjoitteluun oikeassa myymalaymparistossa. Edellytyksena onnistuneeseen
opetukseen ovat luonnollisesti patevat ja aiheesta innostuneet opettajat sekéa
koulun johdon ymmarrys siihen, etté tuotteiden esillelaittoihin liittyvia kursseja
ylipaataan on. Kokkonen on huomioinut asian toimiessaan Taitaja-kisoissa
somistustydn tuomarina useita vuosia. Joillakin oppilaitoksilla on useita
opintoviikkoja visualisointia, kun taas heikoimmissa tapauksissa ainoastaan
yksi opintoviikko. Tallainen ero mielestani nakyy ilman muuta opiskelijoiden

tasoeroina.

Esillelaittojen oppimisen mielekkyyden vuoksi sen tulisi aina liittyd johonkin
kontekstiin, vaikka mainoskampanjaan. Lahtokohtana onnistuneelle
oppimiselle on riittava tietopohja. Opiskelijan tulee hallita vériopin,
valaistuksen ja sommittelun perusasiat. Tiedon hallinta auttaa ty6ssa
onnistumista. Nuorien opiskelijoiden ja aikuisten opiskelijoiden eroavuus
opetuksen nakokulmasta eroaa juuri tietopohjan eli teorian osalta. Nuoret
opiskelijat oppivat parhaiten tekemalla ja kokemalla, kun taas aikuisopiskelijat
haluavat enemman tietopohjaa eli teoriaopetusta. Eroavaisuus johtuu pitkalti
aikuisopiskelijoiden tydvuosien tuomasta kaytannon kokemuksesta. He
haluavat vahvistusta teoriasta olemassa olevalle tiedolleen ja kaytanteilleen.

Toki tuotteiden esillelaittoa voi oppia myds luokkahuoneissa. Tuotteiden
esillelaittoon liittyy laheisesti my6s erilainen asiakasviestinta, joka pitaa
siséllaan hinta- ja muita tuotteeseen liittyvia tietoja kuten kayttdohjeet.
Asiakasviestinnan oppimiseen tarvittavat taidot ja tiedot on hyva olla valmiina
ennen oikeaa myymalaymparistd harjoittelua. Nama taidot ovat tekstaustaito

ja tietotekniikan kayttomahdollisuuksien tunteminen.

16



" Kaupassa tyoskentely vaatii tietotekniikan osaamista. Tulevaisuudessa
tuotteisiin ja palveluihin sek& kontaktiin ja vuorovaikutukseen asiakkaan
kanssa liittyy enenevasti teknologiaa. Kaupan alalla ei enaa riita, etta osataan
myyda tuotetta tai palvelua. Jokaisen palveluketjuun osallistuvien on
ymmarrettava teknologian merkitys. Kaikissa oppilaitoksissa on annettava
opiskelijoille valmiudet kayttaa ja soveltaa tietoteknisia ratkaisuja.
Tietotekniikan ja teknologian opetuksessa on pysyttava ajan hermolla, jotta
myo0s tuleviin haasteisiin voidaan vastata.” (Elinkeinoeldméan keskusliitto 2006,
22)

Mielestani suurimman haasteen tulevaisuudessa asiakaspalvelun opetukseen
tuo juuri huimaa vauhtia kehittyva tietotekniikka ja teknologia. Verkkokaupan
yleistyessa tarkeaksi osaksi kaupanalaa, myos tietoteknisten valmiuksien on

pysyttava ajan mukana visuaalisuutta unohtamatta.

Tuotteiden esillelaittojen oppiminen perustuu harjoitteluun. Olisi hyvin tarkeaa,
ettd opiskelijat paasisivat suunnittelemaan ja toteuttamaan hyvinkin erilaisia
kokonaisuuksia erilaisten teemojen ymparille. Nain pystyttaisiin oppimaan ja
toimimaan luovasti erilaisissa tiloissa ja tilanteissa. On aivan eri asia
suunnitella ja toteuttaa nayteikkunan somistus kuin vastaavilla tuotteilla

myymalan sisdinen esillelaitto.

3.5 Opetuksesta saatu palaute opiskelijoilta ja tyd  elamasta

Haastattelemieni oppilaitosten opiskelijoilta tullut palaute on ollut positiivista
jokaisessa oppilaitoksessa. Opetus on heratellyt heissa paljon ajatuksia, se on
saanut pohtimaan merkitysté tuotteiden esillelaittoon syvallisimmin. He ovat
ymmartaneet, kuinka moninainen merkitys asialla on tuotteiden myynnin

kannalta.

Tuotteiden esillelaiton opetuksesta pidetaan hyvin paljon johtuen juuri sen
kaytdnnon laheisyydesta. Ongelmaksi on noussut opetuksessa ohjaus ajan
puute. Nuoret opiskelijat haluavat saada heti opettajan palautetta. Yli 20

opiskelijan ryhmissa henkilokohtaisen palautteen antamista rajoittaa
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opetusajan rajallisuus. Aikuiset opiskelijat tydskentelevat itsendisemmin ja he

arvostavat ja haluavat myds vertaispalautetta.

Tybelamasta tullut palaute haastattelemiini oppilaitoksiin on ollut paéosin
positiivista, myds yritysten asiakkaat ovat myos kiinnittaneet huomiota hyviin
somistuksiin. Somistukset ja esillelaitot ovat herattaneet huomiota, jolloin
voidaan todeta niiden toimineen hyvana markkinointivalineena myymalassa.

Oppilaitoksista on myds pyydetty opiskelijoita tekemaén yrityksiin somistuksia.

Ajankayttd oikeassa myymalaymparistossa on tybelamassa haaste.
Oppilaitoksessa ja tydssaoppimisjaksoilla kaytettava aika suunnitteluun ja
toteutukseen on huomattavasti pidempi, kuin toimiessa tyoelaméassa. Tama
tulee monelle opiskelijalle yllatyksena heidan siirtyessaan tydelamaan. Tasta
mielestéani kannattaisi opiskelijoita muistuttaa seka tydelamén vaatimustasoon

ja tyorytmiin opiskelijat kannattaisi myods ennakolta valmistaa.

4 Tybelamaan siirtyneiden opiskelijoitteni nakékulm ia ja odotuksia

Tein kyselyn omille myynninammattitutkinnon suorittaneille aikuisopiskelijoille.
Opiskelijat ovat siirtyneet tydelamaan 2006—-2007 vélisena aikana.
Suunnittelin opetuksen hyvin lahelle tydelaman tarpeita ja toteutin sita
oikeassa myymalaymparistossa jossa teimme perusharjoituksia. Kyselyyn
osallistui vain osa opiskelijoista (15), johtuen kyselyn suorittamisesta heidan

ammattiin valmistumisen jalkeen.

Suurimmat odotukset opiskelijoilla oli jo tydelam&ssa hankitun taidon
vahvistus suhteessa teoriapohjaan. Aikuisopiskelijat eivat odottaneet
saavansa, kuin oleellisimman tiedon. Heilla oli avoin mieli kaikin puolin

opetuksen suhteen.

4.1 Opetuskaytanteeni ja opiskelijapalaute

"Humanistis-kokemuksellinen oppimiskasitys korostaa sita, etta jokainen
opiskelija tuo oppimiseen mukanaan omat, ainutlaatuiset kokemuksensa, jotka

parhaimmillaan monipuolistavat ja laajentavat oppimisen kohteena olevia
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asioita. Humanistinen ja sosiokonstruktiivinen oppimisnéakemys jakaa
keskendan kasityksen, ettd vaikka kokemukset ovatkin henkilokohtaisia, ne
voidaan jakaa muiden opiskelijoiden ja opettajien kanssa.”

( Kauppila 2007, 31)

Kun toteutettuja tuotteiden esillelaittoja ja somistuksia havainnoidaan mm.
kuvien avulla ja kasitellaan reflektoiden, syntyy monipuolisia kokemuksia ja
tilanteita joiden avulla oppijan on helpompi sisaistaa asiaa ja oppiminen
tapahtuu helpommin ja ymmarrettavammin.

Humanistis-kokemuksellinen oppimiskasitys korostaa sita, etta jokainen
opiskelija tuo oppimiseen mukanaan omat, ainutlaatuiset kokemuksensa, jotka
parhaimmillaan monipuolistavat ja laajentavat oppimisen kohteena olevia

asioita. Tama toimi juuri hyvin aikuisopiskelijoilla.

Opetukseni eteni taydellisen oppimisen mallin mukaisesti, johtuen
kaytettavissa olevasta ajasta. Motivoin ja orientoin opiskelijoita teoriatiedon
pohjalta. Muokkasimme aikaisempaa ajattelu- ja toimintamallia jota
opiskelijoilla oli entuudestaan heidan jo toimiessa tydelaméassa. Taman tiedon
ja taidon ulkoistimme oikeassa toimintaymparistossa eli teimme kaytannon
harjoitukset oikeiden teemojen ymparille tytelaméssa. Tarkastelimme
yhdessa esillelaittoratkaisuja ja niiden toimivuutta yrityksissé. Arvioimme
tehtyja esillelaittoja hy6dyntaen vertaispalautteen ja kehitimme
oppimisprosessia eteenpain.
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KUVIO 2. Oppimisen malli, oppimisen vaiheet ja oppimisprosessi (Engestrom
1992, 49)

Engestromin (1992) oppimisen mallin mukaisesti oppimisprosessi ja

taydellinen oppiminen muodostuvat erilaisista oppimisvaiheista, jotka ovat

seuraavat:

N

o g bk~ w

Motivoituminen; tietoisen siséallollisen mielenkiinnon herddminen

Orientoituminen; muodostetaan ennakkokuva, orientaatioperusta

oppisisallosta

Sisaistdminen: aikaisemman ajattelu- ja toimintamallin muokkaamista

Ulkoistaminen: soveltaminen todelliseen toimintaymparistéon

Arviointi: uuden toimintamallin toimivuuden kriittinen tarkastelu

Kontrolli: oppimisprosessin arviointi ja kehittaminen
(Engestrom 1992, 45.)
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Opiskelijoiden mielesta tarkein asia oli kdytannon laheisyys. He kokivat
omaksuvansa paremmin asioita, kun ne on sidottu oikeaan
toimintaympaéristoon ja se teki samalla opetuksesta heille mielenkiintoisen.
Monet opiskelijat olisivat halunneet tdmén kaltaisia harjoituksia enemman.

Eras opiskelija ehdottikin sita ihan omaksi oppiaineeksi.

Haastatelluissa opiskelijoissa tuli esiin sama piirre aikuisopiskelijoista, kuin

muissakin haastatelluissa oppilaitoksissa eli haluttiin enemman teoria-

opetusta pohjaksi. Varioppia ja esillelaittojen suunnittelua toivottiin enemman.

Tasta voidaankin paatella heille yhteiseksi piirteekseen juuri pitkan kaytannén

kokemuksen. Moni koki kaytdnnodn harjoituksen kautta omaksuneen
esillelaittojen merkityksen ja tarkoituksen herattdd asiakkaan huomio

tuotteisiin ja luomaan tarpeen ostaa niita.

Kaytannon harjoitteiden jalkeen valittémasti tehdyt reflektoinnit koettiin

hyvaksi, myds vertaisarviointi koettiin tarkeaksi.

Opiskelijat alkoivat katsoa tuotteiden esillelaittoja ihan eri tavalla, kuin ennen.

He saivat koulussa oppimaansa varmistuksen siitd, miten oikea-aikainen ja
tapainen tuotteiden esillelaittaminen vaikuttaa tuotteiden myyntiin. Taméa

vahvisti heille oppimaansa.

Koulutus toi myos uusille kaupanalan ammattilisille varmuutta ja rohkeutta
tuoda omia nékemyksia ja ideoita tuotteiden esille laittoon. Taydellisen
oppimisen mallin mukaisesti he ottivat kayttoon uuden ajattelu- ja
toimintamallin ja muokkasivat sitd oman toimintaymparistonsa tarpeita
vastaavaksi. Heidan oli oppimansa pohjalta helpompi asettua ty6elamaéan
seka soveltaa oppimaansa todelliseen toiminta ymparistoon seka kriittisesti
tarkastella sen toimivuutta ja kehittdd seka arvioida itse&an eri aikajaksona

olemassa olevien trendien mukaisesti.

5 Yhteenveto ja kehittdmisehdotukseni
Tarkastelemalla sek& opetuksen, ettd oppimisen nakékulmasta tuotteiden
esillelaittojen opetusta niista voidaan 16ytad yhtenaisyyksia joiden avulla

opetustapoja ja oppimiskaytanteita voidaan edelleen kehittdd. Opetusta
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ohjaavat aina opetussuunnitelmat. Sisaltéihin voi kuitenkin jokainen opettaja

itse vaikuttaa.

Opiskelijoiden pitaisi padsta suunnittelemaan, toteuttamaan ja arvioimaan
tuotteiden esillelaittoja oikeassa toimintaymparistossa. Nain olisi mahdollista
saada jo oppimalleen vahvistus sen toimivuudesta oikeassa
toimintaympaéristdssa. Vertaispalautteen antamista tulisi saada enemman
mukaan opetukseen. Tama kehittaisi myos opiskelijoiden omaa taitoa
itsearviointiin jota he tulevat tydelamassa tarvitsemaan. Aikuisopiskelijoiden
tietopohjan opetukseen tulisi varata enemman aikaa ja vastaavasti nuorten

opiskelijoiden kaytannon harjoitteita tulisi olla teoriaopetusta enemman.

Tuotteiden esillelaittojen opetuksessa ja oppimisessa jatkuva yhteistyo alueen
yrityselaman kanssa kehittaisi opetusta tydelaman tarpeita palveleviksi. My6s
uusien kaupanalan ammattilaisten sujuvampi siirtyminen tyéelamaan nain
mahdollistuisi. Kaupanalan opettajien tulisi verkostoitua, jolloin saavutettaisiin
samansuuntainen opetussisaltd eri oppilaitoksissa. Eri oppilaitoksissa toimii
vahvan ammattitaidon omaava opettajakunta. Heiddn ammattitaitonsa ja
nakemyksensa yhdistdminen projektimuotoisesti kehittaisi kaupanalaa

eteenpain ja yhdenmukaistaisi opetusta maassamme.

Yhteistyon lisdéaminen lahialueen kaupanalan yritysten kanssa pitaisi
opetuksentason lahella tydelaman vaatimuksia. Samaisten yritysten kanssa
olisi mahdollista tehdé yhteisty6téa myos ihan kaytannon tydnharjoituksina.
Opiskelijat voisivat menna opettajan johdolla toteuttamaan yrityksiin erilaisia
tuotteiden esillelaittoja ikkunasomistuksista myymalaesillelaittoihin. TA&ma
palvelisi myds tyOnantajia heidan etsiessdéan uusia alan ammattilaisia heille

tyohon.

Kaytannon harjoituksia on myds mahdollista toteuttaa oppilaitosymparistossa.
Tatéa varten oppilaitoksen kannattaa hankkia riittava maara erilaista
tarveaineistoa, kuten tuotteita ja niitd tukevaa somistusmateriaalia esimerkiksi
korokkeita. Nayteikkunoiden rakentaminen oppilaitoksen auloihin tai kaytaville
lisdisi myds viihtyvyytta oppilaitoksen tiloissa ja samalla opiskelijat saisivat
tehda ensimmaiset harjoitustoteutukset turvallisessa oppilaitosympéaristossa.
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Naihin ikkunoihin opiskelijat voisivat suunnitella erilaisia kampanjoita ja
toteutuksia. Tuotteet opiskelijat voisivat lainata lahialueen yrityksiltd ja luoda
yhteistybverkostoja tydelaman suuntaan. Nayteikkunatoteutukset palvelisivat

myos yrityksid erinomaisina markkinointipaikkoina.
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LITTEET

Kysymyslomake oppilaitoksien opettajille

w N

9.

Onko mielestasi tuotteiden esillelaittaminen tarkea osa asiakkaan
palvelemista? Miksi

Eroavatko opetusmenetelméat myynnin ammattitutkinnossa ja yrittgjan
ammattitutkinnossa asiakaspalvelun osalta?

Millaisilla opetusmenetelmilld tuotteiden esillelaittoa ja somistusta
opetetaan oppilaitoksessanne?

Millainen on oma oppimiskasityksesi? esim. konstruktiivinen,
humanistinen jne.

Miten kehittéisit tuotteiden esillelaiton ja somistuksen opetusta?

Oletteko saaneet opiskelija palautetta tuotteiden esillelaittoon ja
somistukseen seka niiden opetukseen liittyen? Millaista

Oletteko saaneet tyoelamasté palautetta liittyen tuotteiden esillelaittojen
ja somistuksen opetukseen? Millaista

Vapaita ajatuksia suuntaa ja toiseen

10.Voinko liittda nimesi lahdeluetteloon?

11.Asemasi organisaatiossanne ja kuinka kauan olet toiminut opettajana?

12.Kuinka paljon sinulla on tydelama kokemusta seka millainen on

pohjakoulutuksesi ennen opettajan uraasi?
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Kysymyslomake tydelamaan siirtyille opiskelijoille

1. Millaiset odotukset sinulla oli asiakaspalvelun opetuksestani?

2. Opetukseni oli hyvin kaytannon laheista, tuntuiko se helpolta vai
vaikealta tavalta opiskella tuotteiden esillelaittoa? Perustele

3. Kaipasitko enemman teoria opetusta? Miksi?

4. Tyoelaméan siirryttyasi, vastasiko opetukseni tydpaikan tarpeita?

5. Helpottiko opetustapani tydskentelyasi tytpaikallasi? Miksi?

6. Onko mielestasi tuotteiden esillelaitto tarke& osa asiakaspalvelua?
Miksi?

7. Millaisten esillelaitto taitojen opettamista jait kaipaamaan, taitoja joita

olisit tarvinnut tyoelamassa?

8. Mita jattaisit pois asiakaspalvelun opetuksestani?

9. Vapaita omia ajatuksia puoleen ja toiseen; esillelaitoista tarkeana
osana asiakaspalvelua kaupan alalla, Ovatko ne vai eivat ja miksi
mielestasi?

10.Mahdollisia tydnantajasi toiveita tuotteiden esillelaittojen opetuksen

kehittamiseksi tydelamalahtdiseen suuntaan? Mita pitéisi opettaa tai

jattaa pois.
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