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Tutkimuksessa selvitettiin, miten on saatu toteutettua mahdollisimman tehokas ja onnis-
tunut Kapua-kehitysyhteistydvarainkeruuhanke. Kapuassa vapaaehtoiset suomalaiset
keraavat varoja noin vuoden mittaisessa hankkeessa ja matkustavat hankkeen teema-
maahan tutustumaan varojen kayttéon. Matkan aikana kohdataan myds Kapuan toinen
haaste, vuorenhuipulle nousu. Huipun korkeus on yleensad sama kuin henkilékohtainen
keraystavoite.

Tutkimus laadittiin Kapua/Aidventures Oy:n toimeksiantona. Tavoitteena oli selvittaa,
miten hanketta on onnistuneesti markkinoitu ja miten markkinointia on suunniteltu ja
kohdennettu, mitk& olivat parhaat hankkeen myyntiargumentit, ja oliko matkalla ja sen
ajankohdalla jokin erityinen vaikutus varainhankinnan onnistumiselle. Lisaksi tutkimuk-
sessa selvitettiin, millaisia motivaatiotekijoita Kapua-hankkeeseen osallistumiseen liit-

tyy.

Hankkeita lahestyttiin vaikuttavan viestinnan, tehokkaan myyntityén ja motivoituneisuu-
den nékokulmista. Nama kaikki ovat olennaisia hankkeen menestyksekkaassa lapi-
viennissd. Tutkimusaineiston muodostivat paahankkeiden lahjoitusraportit ja palaute-
kyselyt vuosilta 2008-2015, joiden lisdksi aineistona kaytettiin tata tutkimusta varten
paahankeosallistujille laadittuun kyselyyn saatuja vastauksia.

Aineiston perusteella varainhankinta ja hankkeen osallistujakohtainen keraystavoite
seka sen kanssa yksin jaaminen koettiin ongelmiksi. Hankkeessa toivottiin vahemman
keskinaista kilpailua ja enemman yhteistyota ja ryhman hyodyntamista. Kolme paamoti-
vaatiotekijad olivat hyvan tekeminen, mielek&s kokonaisuus ja hankkeen teema-
maa/hankematkakohde. Matkan ajankohdalla ei todettu olleen erityistd merkitysta va-
rainhankinnan tehokkuuteen. Liséksi useimmissa hankkeissa kerdysaikaa paattyi pian
matkan jalkeen, mink& vuoksi varainhankinta oli hankkeissa usein tehokkaampaa en-
nen matkaa kuin sen jalkeen.

Motivoituneisuus, innostuneisuus ja osaaminen ovat varainhankinnassa avainasemas-
sa. Onnistumiseen tarvitaan perustytkalut, -tieto ja perehdytys tydhon seka tuki varain-
hankinnassa. Keskindisen kilpailuasetelman purkaminen, yhteistyd ja ryhman hyodyn-
tdminen edesauttavat tavoitteen saavuttamisessa.

Avainsanat varainhankinta, kehitysyhteistyo, viestinta, tehokas vies-
tintd, tuloksellinen myyntityd, markkinointi, motivaatioteki-
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The aim of this thesis was to find out the most effective methods and means for car-
rying out a successful voluntary Kapua fundraising project. In Kapua, volunteer Finns
raise funds in a project that lasts approximately a year during which they have a
chance to travel at their own cost to that project’s theme country to see how the de-
velopment funds are used. During the trip they also face another Kapua project chal-
lenge which is to climb a mountain the height of which equals with the fundraising
goal of each participant.

The thesis was assigned by Kapua/Aidventures Oy. The aim was to find out how the
project was marketed, how the marketing was targeted and what where the best sell-
ing claims. Did the journey or its timing play a special role in a successful project?
Additionally, the motivational factors of the volunteers were also examined.

Six main Kapua projects were examined using effective communicating, effective
selling and motivational factors as points of view. The material of the thesis consists
of the main project donation and feedback reports from 2008 to 2015. A separate
questionnaire to the main project participants was also used.

The material shows that fundraising, the personal fundraising goal and feeling alone
in carrying out the fundraising project were a problem. Less internal competition and
more cooperation and group work were hoped for. The top three motivational factors
were doing good, the whole Kapua experience and the project theme country/area.
The journey or its timing did not play a special role in the fundraising project’s effec-
tiveness. Additionally, the limited time left after the journey explains why the fundrais-
ing was usually more effective before than after the journey.

The thesis shows that motivation, enthusiasm and know-how regarding volunteer
work and fundraising are the key factors in a fundraising project. For a successful
project, tools, appropriate fundraising knowledge and a special orientation to volun-
teer work are needed. Reducing competition and increasing group work and coopera-
tion both support reaching the fundraising goals.

Keywords fundraising, voluntary work, development project,
effective communicating, effective selling, marketing,
Kapua
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1 Johdanto

1.1 Tutkimuksen aihe ja lahtokohdat

Miten toteutetaan mahdollisimman tehokas ja onnistunut, vapaaehtoisten toteuttama
varainhankintaprojekti kehitysyhteistydssa? Aihe tahan tutkimukseen syntyi alun perin
haettuani ja paastyani mukaan Kapua 2015 Bolivia -hankkeeseen, vuoden varrella itse
kohtaamieni haasteiden, ideoiden, ajatusten ja naistd nousseiden pohdintojen pohjalta.
Kapua yhdistaa kehitysyhteistydn, varainhankinnan ja vuorikiipeilyn omalaatuisella ta-
valla. Hankkeessa mukaan hyvaksytyt vapaaehtoiset tydskentelevat kussakin Kapua-
paahankkeessa noin vuoden tavoitellen asetettua varainhankintatavoitetta. Hankkeen
aikana osallistujilla on mahdollisuus matkustaa omakustanteisesti hankkeen teema-
maahan tutustumaan siihen, mitd keratyilla varoilla saadaan aikaan. Matkan aikana
kohdataan my0s fyysinen haaste eli vuorelle kiipeaminen ja huipun tavoitteleminen.
(Kapuan nettisivut 2015.)

Aihepiiri ja selvityksen tekeminen tuntui entistd vahvemmin ajankohtaiselta ja tarkealta,
mitd pidemmalle vuosi 2015 tapahtumineen eteni. Nopeat viimeaikaiset muutokset se-
k& maailman turvallisuustilanteessa etta Suomen poliittisessa ilmapiirissa ja esimerkiksi
ihmisten suhtautumisessa pakolaisuuteen ja kehitysyhteistybhén ovat vaikuttaneet ke-
hitysyhteistytn kentalla toimivien eri tahojen toimintaedellytyksiin usein rajoittavasti.
Nain vapaaehtoistydn rooli on edelleen korostunut (Juvonen 2015.) ja tullee edelleen
korostumaan tulevaisuudessa. Hallituksen kehityspolitikan vauhdikkaat linjaukset leik-
kasivat kehitysyhteistydvaroista liki puolet, minka lisaksi rahoitusrakenteessa haluttiin
toteuttaa uudenlaista, yksityista sektoria korostavaa mallia. Lukuisat Suomessa toimi-
vat kehitysyhteisty6jarjestdt ovat joutuneet lopettamaan projektejaan kohdemaissa se-

k& muun muassa lomauttamaan ja irtisanomaan henkiléstoaan. (Huhtanen 2016, C2.)

Suomalaiset ovat ahkeria osallistumaan monenlaiseen vapaaehtoistyohon, ja silla on
Suomessa pitka perinne (Nylund & Yeung 2005, 14; 21). Viimeaikaiset poliittiset paa-
tokset ovat vaikuttaneet usean Suomessa toimivan kehitysyhteistydjarjeston toimin-
taan. Kehitysyhteistydmaararahojen 300 miljoonan euron leikkaukset ovat olleet ponti-
mena muun muassa Plan Suomen yt-neuvotteluille, kun jarjestdjen toiminnan rahoituk-

sesta leikataan noin 43 %. (Juvonen 2015.) Nain ollen on hyvin todennédkdista, etta
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tulevaisuudessa vapaaehtoistoimiin perustuvan varainhankinnan rooli tulee entisestéaan
korostumaan, jolloin mahdollisimman tehokkaan varainhankinnan toteuttaminen on
vapaaehtoistydssa hyvin olennaisessa roolissa, ellei suorastaan avainasemassa. Siksi
lisatieto toteutetun varainhankinnan toimivista menetelmista ja keinoista seké vapaaeh-
toishankkeiden kohdistamisesta mahdollisimman motivoituneille osallistujille on tarke-
aa. Ainakin Kapua-hankkeen osalta tulee my6s muistaa, ettd vapaaehtoiset maksavat
itse hankkeeseen osallistumisestaan osallistumismaksun seké maksavat hankkeeseen
siséltyvan matkan kulut kokonaan itse. Osallistujat siis panostavat hankkeeseen myds
rahallisesti auttamishalun ja muiden omien motivaatiotekijéidensa lisaksi, jolloin osallis-
tuja asettanee hankkeelle kokonaisuudessaan jonkinlaisia odotuksia myds sen suh-

teen, mita osallistuja hankkeesta itse saa.

1.2 Toimeksiantaja ja tutkimuksen tavoitteet

Tama opinnaytetyd on tehty toimeksiantona Aidventures Oy:lle Kapua-paahankkeista
vuosina 2008-2015. Kapuan koordinaattori Suvi Aarnion kanssa kaytyjen keskustelujen
pohjalta syntyi ajatus laatia ja toteuttaa Kapuaa koskeva tutkimus opinnaytteeksi, jota
voisi hyddyntaa Kapuan ja sen vapaaehtoistoiminnan kehittdmisessé. Hankkeissa on
toteutettu palautekysely osallistujille, mutta varsinaista aineistotutkimusta naista ei ole
aiemmin tehty. Aarnio toikin keskusteluissamme esille, ettei kymmenvuotiaasta, va-
paaehtoistydhankemahdollisuuksia tavallisille suomalaisille jarjestavasta ja tarjoavasta
Kapuasta ole toistaiseksi olemassa oikeastaan mink&&nlaisia selvityksia tai tutkimuk-

sia, joten siihen liittyva opinnaytetyo olisi hyvin tervetullut.

Aarnio itse jatti huhtikuussa 2015 tarkastukseen Kapua 2013 Guatemala —hankkeen
osallistujia kasittelevan pro gradu -tyonsa, jossa tarkastelunakokulmat liittyivat vapaa-
ehtoistydn kokemuksiin ja motiiveihin. Muun muassa sita ei ole kuitenkaan viela tutkit-
tu, miten hanketta on onnistuneesti markkinoitu ja miten markkinointia on suunniteltu ja
toteutettu ja kenties kohdennettu eri ryhmien mukaan, miten hanketta on parhaiten
onnistuttu argumentoimaan tuen saamiseksi hankkeelle, ja onko hankkeeseen kuulu-
valla matkalla ja sen ajankohdalla jokin erityinen vaikutus varainhankinnan onnistumi-
selle vai ei. Lisaksi on haluttu selvittda viela sitd, millaisia motivaatiotekijoita osallistu-

miseen liittyy. (Aarnio 2015.)

Kapua-paahankkeita on toteutettu seitsemasti, ja tdssa tutkimuksessa niistd on muka-

na kuusi vuosilta 2008-2015. Vuoden 2006 ensimmainen hanke on ollut luonteeltaan
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pilotti- ja Kapuan kaynnistyshanke, ja sen toteuttamistapa on ollut erilainen kuin myo-
hemmissa p&ahankkeissa. Sen vuoksi tutkimuksen aineiston muodostavat Kapua-
paahankkeiden lahjoitusraportit ja osallistujien palautekyselyt vuosilta 2008-2015 seka
erillinen, paahankkeiden osallistujille suunnattu kysely, joka tehtiin kevaalla 2016. Mo-
nipuolisen aineiston avulla toivotaan tutkimuksen tuovan esille, millaisia elementteja ja
tekijoita seka millaista tehokasta viestintéd& ja mahdollisesti eri tavoin suunniteltua ja
kohdennettua markkinointia onnistuneeseen varainhankintaan sisaltyy. Millaisia henki-
I6ita tulisi valita mukaan vapaaehtoisten joukkoon, vai onko silla merkitysta? Voidaanko
esittaa sellaisia seikkoja, jotka ovat ratkaisevia varainhankinnan onnistumiseksi? Onko
matkalla ja sen ajankohdalla vaikutusta varainhankintaan? Liittyyk® matkaan itseensa

seikkoja, jotka ovat olennaisia varainhankintatavoitteen saavuttamisen kannalta?

Vaikka tutkimus kasittelee vain Kapua-hankkeita, saattaa se tuoda esiin muidenkin
vapaaehtoistyon kentélla toimivien tahojen hyddynnettavissa ja yleistettavissa olevaa
tietoa ja tuloksia — ehka myos erikoistumisen ja oman toimintatilan hahmottamiseksi ja
l[6ytamiseksi aiempaa paremmin kehitysyhteistyon toimintakentélla. Kuten edella todet-
tiin, vapaaehtoisen varainhankinnan rooli niin Suomessa toimivien kotimaisten kuin
globaalienkin kehitysyhteistytjarjestdjen toiminnassa tullee korostumaan tulevaisuu-
dessa yha enemman, minka vuoksi ndma tutkimustulokset ovat merkittavia ja tarkeita.
Kuitenkin samalla tilanne on se, ettd nama monet jarjestét myos kilpailevat samoilla
markkinoilla samoista varoista ja kampanjoivat ainakin osin samojen tai paéallekkaisten
kohteiden puolesta, ja tulevaisuudessa kilpailuasetelma myds vapaaehtoistoimijoiden
keskuudessa tulee vaistamatté entisestaan korostumaan. Monipuoliselle, syventavalle
kaytannon tutkimustiedolle olisi kayttéd varainhankinnan tehostamiseksi ja varmasti
muidenkin kuin Kapua-hankkeiden kehittdmiseksi edelleen. Tutkimuksen tavoitteena-
han yleenséd on saada tutkimuksella sellaista tietoa, jota voi kayttdd suoraan toiminnan
kehittdmiseen (Eratuuli, Leino & Yli-Luoma 1994, 17).

Tutkimuksen avulla halutaan selvittda onnistunutta varainhankintaa. Miten varainhan-
kinnassa onnistutaan? Paljonko yksittaisessé padhankkeessa on saatu kerattyd? Miten
yksittdinen osallistuja on onnistunut varainhankinnassaan hankevuoden aikana? Osal-
listujalle asetetun keraystavoitteen ja toteutuneen kerdyssumman pohjalta on myds
tarkasteltu sita, onko kuhunkin hankkeeseen kuuluneella matkalla mahdollista vaikutus-
ta varainhankinnan onnistumisessa. Matkaa on tarkasteltu siitd ndkokulmasta, onko
varainhankinta ollut tehokkaampaa ennen vai jilkeen matkaa. Matkaa on tarkasteltu

erikseen myo6s siitd nadkokulmasta, muodostaako matka sellaisen tekijan hankkeessa,
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ettd matkalla ja sen ajankohdalla voidaan katsoa olevan erityistd merkitystd hankkeen
onnistumiseksi. Motivaatiota ja motivaatiotekijoitd sek& varainhankinnassa onnistumis-
ta on tiedusteltu myos erikseen osallistujille suunnatussa, kevaalla 2016 tehdyssa ky-
selyssé. Enta onko silla merkitystd, millaisia henkildita hankkeisiin valitaan mukaan?

Nouseeko aineistosta esiin tekijoita, jotka takaavat varainhankinnassa onnistumisen?

Kyselyssé haluttiin lisaksi selvittda osallistujien kokemuksia parhaiten toimineista hank-
keen myyntiargumenteista. Erikseen kysyttiin varainhankinnassa mielestadan epaonnis-
tuneilta omia ajatuksia ja kokemuksia siita, miksi varainhankinta ei onnistunut, ja mita
olisi kenties pitanyt tehda toisin, jotta tilanne olisi kdannetty voitoksi. Kyselyn toivottiin
ja odotettiin tuovan mahdollisimman paljon tietoa tutkimuksessa hyddynnettavaksi,
koska kyselyssa annettiin runsaasti avoimia vastausmahdollisuuksia. Lahjoitusraportti-
en ja palaute- seka kyselyaineiston avulla on pyritty luomaan kokonaiskuva siita, millai-
sia hyvia kaytantdja ja kehitysehdotuksia osallistujilla itselldaédn on ollut ehdottaa hank-
keen kehittdmiseksi edelleen. Aineiston toivottiin selventavan myos sita, millaiset keinot
eivat valttamatta varainhankinnassa toimi, seka sitd, antaako aineisto viitteita siita, etta

hankevuoden rakennetta ja kulkua tulisi suunnitella jollain tietylla tapaa.

1.3 Tutkimusmenetelma

Hankkeiden lahjoitusraporttien aineistoanalyysin sek& p&aéhankkeiden palautekysely-
analyysin lisaksi osallistujille on laadittu viela erikseen kysely kevaalla 2016, johon he
ovat vapaaehtoisesti saaneet vastata. Tehdyn kyselyn avulla haluttiin saada aineistoa
juuri tata tutkimusta varten ja esiin enemman osallistujien omaa aanta ja kokemusta,
koska talla tavoin uskottiin saatavan aikaan laajempi ja syvempi analyysi hankkeista.
Pelkan numeerisen datan pohjalta ei koettu voitavan saada aikaan riittavan laajaa ja
monipuolista tutkimusta. Lisaksi erillisen kyselyn avulla oli mahdollista kysya sellaisia
asioita, jotka eivat sisaltyneet lahjoitusraportteihin tai palautekyselyihin ja joita haluttiin

selvittda juuri tahan tutkimukseen.

Lahjoitusraporttien sisaltd on kasitelty kvantitatiivisin menetelmin niiden siséltaessa
hankkeista juuri pelkkd&d numeerista dataa. Kvalitatiivisuutta paahankkeisiin tulee mu-
kaan palautekyselyista, joissa tosin on kussakin ollut mukana mygs kvantitatiivisia ky-
symyksia. Naiden kvantitatiivisten kysymysten vastauksia on kasitelty tdssa tutkimuk-
sessa kuitenkin lahinnd viitteellisesti ja soveltaen naiden kysymysten luonteen ja sisal-

I6n vuoksi. Olennaisempia, lahjoitusraporttien antia parhaiten taydentdvia tietoja on
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saatu painottaen palautekyselyiden avoimia kysymyksia. Paadhankeosallistujille erik-
seen laaditussa kyselysséa puolestaan on mukana molempia elementteja sen sisaltaes-
séa seka kvantitatiivisia etta kvalitatiivisia kysymyksia. Kyselyn on haluttu tuovan kayt-
toon mahdollisimman kattavaa ja laajaa aineistoa t&ta tutkimusta varten, kenties muu-

toinkin Kapuan kehittamistoiminnoissa hyddynnettavaksi.

1.4 Tutkimuksen rajaukset

Tassa opinnaytteessa keskitytddn Kapuan paahankkeisiin osallistuneisiin sen vuoksi,
ettd toimeksiantaja on halunnut rajata tutkimuksen juuri paahankkeisiin. Yhteensa tut-
kimuksessa on mukana kuusi Kapua-paéhanketta vuosilta 2008-2015. Kapua tarjoaa
paahankkeiden lisaksi myds Oma Kapua -hankkeita, joihin voi osallistua kuka tahansa
(Oma Kapua 2015). Niihin ei siis ole samanlaista hakuprosessia kuin paahankkeisiin,
eikd myoskaan osallistumisrajoituksia. Paahankkeeseen voi osallistua vain kerran.
Oma Kapuaan voi osallistua niin monta kertaa kuin haluaa, ja néin esimerkiksi paa-
hankkeeseen jo aiemmin osallistunut voi myods lahtea uudelleen samantyyppiseen pro-
jektiin mukaan. Oma Kapuassa ei kuitenkaan vaadita tatd aiempaa paahankeosallis-
tumista, eli se on kaikille tamantyyppisesta varainhankinta- ja vapaaehtoistyosta kiin-
nostuneille avoin. (Oma Kapua 2015.) Oma Kapuasta voisi siis hyvin tehdd oman tut-
kimuksensa. Kenties tdman tutkimuksen tuloksia voitaisiin hyddyntdad suoraan myos

Oma Kapuassa.

Tutkimuksen rajauksessa tulee huomioida se, ettd ensimmaisessa paahankkeessa
vuonna 2006 toimintatapa on ollut erilainen kuin sitd seuranneissa paahankkeissa.
Vuonna 2006 ei esimerkiksi osallistujilla ole ollut henkildkohtaisia tavoitteita lainkaan,
joten sen vuoksi vuoden 2006 hanke ei ole taman opinnaytetydn paahanketarkastelus-
sa mukana. (Aarnio 2016.) Taman vuoksi ensimmainen tutkimukseen mukaan tullut

hanke on siis Kapua 2008 Nepal.

Lahjoitusraporttien kautta jokainen p&&hankkeisiin osallistunut on numeerisen datan
kautta mukana tutkimusaineistossa, joten se muodostaa tasta syysta padaineiston tut-
kimuksessa. Lahjoitusraporteilta saadaan myds kunkin hankkeen kokonaiskertymat, ja
niiden avulla on ollut mahdollista tarkastella my6s osallistuja- ja kuukausikohtaista ker-
tymaa. Tama aineisto ei kuitenkaan yksindan tarjoa riittavasti halutunlaista tietoa tutki-
musta varten. Paahankkeiden palautekyselyihin vastaaminen on ollut toivottavaa, mut-

ta vapaaehtoista, joten palautekyselyyn ei valttdmatta ole vastannut jokainen osallistu-
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ja. Taman vuoksi ne tarjoavat paahankkeista taydentavaa, laadullisesti painottunutta
tietoa tutkimukseen. Erilliseen, tata tutkimusta varten laadittuun kyselyyn vastaaminen
on luonnollisesti ollut padadhankeosallistujille vapaaehtoista. Kyselyyn toivottiin saatavan
mahdollisimman monta vastausta. Kysely oli suunnattu kaikille p&&hankeosallistujille
(poislukien vuoden 2006 ensimmaisen hankkeen osallistujat). Tutkimuksen kattamissa
paahankkeissa on ollut mukana 92 osallistujaa. Naille osallistujille suunnattuun kyse-
lyyn saatiin 1.5.2016 mennessé 26 tutkimuksen rajauksenmukaista vastausta. Tavoit-
teena ei ollut saada kyselyyn vastausta kaikilta osallistujilta, vaan mieluummin laadulli-
sesti kattavampia vastauksia vaikka hieman harvemmaltakin vastaajajoukolta. Kuiten-
kin vastaajat edustavat noin kolmasosaa kaikista pddhankeosallistujista, mika on hyva

kyselyn vastaamisprosentti.

2 Kapua kehitysyhteistyon kentalla

Kapua on Aidventures Oy:n toteuttama konsepti, joka yhdistaa kehitysyhteistydhank-
keet, varainhankinnan, vapaaehtoistydn ja vuorikiipeilyn omalaatuisella tavalla. Kuhun-
kin Kapuan p&d&hankkeeseen haetaan internet-lomakkeella uuden hankehaun ollessa
avoinna. Erityisen soveltuvuus- ja haastattelutilaisuuden perusteella mukaan valituilta
vapaaehtoisilta peritdan hankkeeseen osallistumisesta maksu. Hankkeen kohdealueel-
le suuntautuvan matkan kulut vapaaehtoiset maksavat myods kokonaan itse. Vapaaeh-
toiset keraavat vuoden aikana varoja hankkeelle, jonka teemamaa vaihtelee hankkees-
ta toiseen. He myds markkinoivat ja tiedottavat hankkeesta hankekauden ajan Suo-
messa. Matkan aikana osallistujat kayvat tutustumassa paikallisiin avustuskohteisiin
sekad kohtaavat my6s hankkeen osallistujakohtaista tavoitesummaa korkeudellaan ku-
vastavan vuoren, jonka huippua matkan aikana myos tavoitellaan. Esimerkiksi vuonna
2015 Bolivia-paahankkeen tavoitesumma osallistujaa kohden oli 6 088 €, joka oli myds
Boliviassa sijainneen Huayna Potosi -vuorenhuipun korkeus. (Kapuamalla apua 2015.)
Vuonna 2016 Kapuassa tavoitellaan Mount Everestin perusleirid Nepalissa 5545 metrin

korkeudessa (Kapua 2016 Nepal).

Kapua on kerannyt vuodesta 2006 lahtien yli 600 000 € eri hankkeissa kehitysmaiden
tukemiseksi. Kussakin paahankkeessa Kapualla on kumppaneina yhteistyojarjestot,
joille varoja hankkeen kautta keratdan. Varainhankinta kerryttd& kyseisten jarjestojen

omarahoitusosuutta, mita vastaan ne saavat hakea muuta toimintansa rahoitusta. Il-
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man jarjestdjen omarahoitusosuutta ne eivat voi mydskaan hakea muuta rahoitusta
(muun muassa ulkoministerioltd). (Kapua-tapaaminen Heinolassa tammikuussa 2015.)
Yhteisty6jarjestot vuonna 2015 olivat Kynnys ry, Taksvarkki ry, Vaestoliitto ja Plan
Suomi (Kapua 2015 Bolivia 2015). Muita yhteistydjarjestoja naiden lisaksi ovat aikai-
sempina vuosina olleet Ylen Hyva S&atio, Pelastakaa Lapset ry ja WWF Suomi. (Ka-
puamalla apua 2015).

Toteutuneiden paahankkeiden teemamaita ovat vuodesta 2006 lahtien olleet Kenia ja
Tansania vuonna 2006, Nepal vuosina 2008 ja 2011 seka 2016, Malawi vuonna 2010,
Guatemala vuonna 2013, Etiopia vuonna 2014 sekd Bolivia vuonna 2015 (Kapua,
2015, 2016). Naista siis vuoden 2006 paahanke ei ole tarkastelussa mukana sen muis-
ta paahankkeista poikenneen toteutustavan vuoksi. Kyseinen hanke toimi muutoinkin
koko Kapuan “kaynnistyshankkeena”, minka jalkeen hankkeita on jatkettu enemman tai
vahemman hanke vuodessa -tahtiin. Vuoden 2016 teemamaa on jalleen Nepal, jonka
hankkeessa kerataan varoja koulutuksen ja terveyden edistamiseksi Keski-Aasiassa ja
Nepalissa, ja jonka yhteistytjarjesttt ovat Taksvarkki ry, Vaestoliitto ja Kynnys ry. (Ka-
pua 2016 Nepal.)

Kapua ei siis ole edella mainittujen tai vaikkapa Unicefin tai Planin kaltainen kehitysyh-
teistyojarjestd, vaan yksityinen toimija, joka on halunnut luoda uudenlaisen, vastuulli-
sen konseptin vapaaehtoistyon kentélle, jossa tavalliselle suomalaiselle mahdollistuu
nahda, millaista on kaytannon kehitysyhteistyo ja varainhankinta sekd mita hankituilla
varoilla kohdemaissa saadaan aikaan. Vastuullisuudella tarkoitetaan tdssa kohtaa sit4,
ettd Kapua nimenomaan tekee yhteisty6té kehitysyhteistyota ja varoja koordinoivien,
jarjestotason toimijoiden kanssa hankkeen avustuskohdevierailujen osalta eikd vain
toimita osallistujia erilaiselle lomamatkalle kehitysmaihin avustamaan. Vuoden 2015
aikana muun muassa Helsingin Sanomissa kirjoitettiin vastuullisesta vapaaehtoistytsta
ja kriittisen suhtautumisen tarpeesta tamantyyppisten matkojen jarjestajien toimintaa
kohtaan, ja kehotettiin paneutumaan tarkemmin toiminnan taustoihin ja eettisyyteen

ennen omaa osallistumispaatosta.

Kapuan ominaispiirteisiin kehitysyhteistyon, varainhankinnan ja kohdevierailujen liséksi
kuuluu yhdistdd hankkeeseen mya@s toinen, eri tavalla konkreettinen tavoite, joka kysyy
paitsi henkistad kanttia, myos fyysista jaksamista vuorelle kiipedmisen muodossa siina
maassa, joka toimii kunkin paahankkeen teemamaana. Hankkeeseen osallistuminen ei

edellytd matkalle [Ahtemistd, mutta monella osallistujalla motivoivimpia tekij6ita Kapu-
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aan osallistumisessa on juuri mahdollisuus paasta kaytdnndssa tutustumaan avustus-
kohteisiin, joten ylivoimaisia esteité lukuun ottamatta lahes jokainen paahankeosallistu-
ja on myos télle omakustannematkalle 1ahtenyt. Monelle tarkeaa Kapua-hankkeessa on
myds itse vuoren valloitus ja fyysinen haaste, kuten kuvan 1 Bolivia-hankkeen matkal-
la. Aivan samanlaista toimijaa ei Suomessa ainakaan toistaiseksi ole, joten talla hetkel-
I& kyse on uniikista "hyvantekevaisyystuotteesta”.

Kuva 1. Kapua 2015 Bolivia —hankkeen vuorimatkalla.

2.1 Kapuan paahankkeet ja Oma Kapua

Kapuan paahankkeisiin osallistuneita on Bolivia 2015 -vuoden paatteeksi noin 100
henked (Kapuan lahjoitusraportit), ja heiddn kokemuksensa, tietonsa ja ajatuksensa
ovat tarkeitd vapaaehtoisen kehitysyhteistyon viitekehyksessa seka tulevia vapaaeh-
toistyolaisia ajatellen ettd Kapuan yhteistyojarjestéja ajatellen. Tutkimuksella toivotaan
saatavan myds yleisempaa lisdtietoa vapaaehtoisesta kehitysyhteistydsta ja varain-
hankinnasta. Tehokas varainhankinta on luonnollisesti kehitysyhteistytta tekevien jar-
jestdjenkin intresseissa hyvin korkealla, koska onnistunut ja tehokas varainhankinta
tuottaa niille enemman varoja itse kehitysyhteistyon tekemiseen. Lambin (1997, 11)
mukaan usein kay niin, ettd kampanjoidaan ilman selkeéata ideaa siita, miten saavute-
taan kampanjan tavoite. llman selke&aa tavoitetta ja tietoa siitd, mikéa tavoite on, ei ole
mahdollista suunnitella ja toteuttaa mydskaan tavoitteen saavuttavaa kampanjaa. Jo-
tain voisi siis Kapuan paahankkeissa ehka tehda toisin, tehokkaammin ja onnis-
tuneemmin, ja valttaa jotkin tyypilliset sudenkuopat varainhankinnassa ja sen toteutta-
misessa tutkimuksella saadun tiedon pohjalta.
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Paahankkeisiin on erillinen haku ja hakemisprosessi. Uuden Kapua-paahankkeen ol-
lessa tulossa aukeaa Kapuan nettisivuilla hakulomake. Hakea voi kuka tahansa itsensa
tavalliseksi suomalaiseksi mieltava henkild, jota kiinnostaa taméankaltainen hanketoi-
minta. Uutisointi ja tiedotus uudesta paahankkeesta tapahtuu pddosin internetissa ja
niin sanotun puskaradion kautta - palautekyselyiden pohjalta moni osallistuja oli kuullut
Kapuasta kaveriltaan tai tuttavaltaan, nédhnyt puolivahingossa paivityksen Facebookis-

sa tai tunsi entuudestaan jonkun aiemman osallistujan.

Kapua tarjoaa paahankkeiden lisdksi myos Oma Kapua -hankkeita, joihin voi osallistua
kuka tahansa (Oma Kapua 2015). Oma Kapua —hankkeissa ei ole rajoitettua osallistu-
misoikeutta kuten padahankkeissa, vaan niihin voi lahted mukaan niin monta kertaa kuin
haluaa. Oma Kapuaan ei mydskaan ole samanlaista hakuprosessia kuin paahankkei-
siin. Padhankkeeseen valituksi tullut voi osallistua padhankkeeseen vain kerran. Aid-
venturesin toivomuksesta Oma Kapua ei ole mukana tassa tutkimuksessa, joka keskit-

tyy vain paahankkeisiin vuosina 2008-2015.

2.2 Kehitysyhteisty6

Kapua-hankkeissa yhdistyy monenlaisia asioita ja seikkoja, jotka ovat olennaisia hank-
keen lapiviemiselle menestyksekkaasti, eli jotta varainhankinnassa onnistuttaisiin.
Paahankkeisiin hyvaksytyt hakijat ovat mukana kansainvalisessa kehitysyhteistydssa
vapaaehtoispohjalta, kerryttden varoja vuosittain vaihtuville hankkeille ja tiedottaen
hankkeesta Suomessa hankevuoden ajan sekd markkinoiden hanketta ja sen kohdetta.
Vapaaehtoisilta osallistujilta vaaditaan siis erilaisia taitoja toimia onnistuneesti hyvante-
kevaisyyskohteen mahdollisimman tehokkaaksi tukemiseksi: heidan tulee osata viestia
mahdollisimman tehokkaasti ja kohdennetusti, markkinoida hanketta mahdollisimman
ideaalilla tavalla ja osata vaikuttaa sopivassa maarin hankkeen potentiaaleihin tukijoi-

hin ja lahjoittajiin, jotta n&mé& osallistuisivat lahjoituksillaan hankkeen tukemiseen.

Kapua on sen yhteisty6kumppanijarjestoille yksi tapa varainhankintaan ja oman toimin-
nan tunnetuksi tekemiseen (Kapuamalla apua 2015). Kapuan kautta kampanjointi voi
olla jarjestdjen kannalta mielekas vaihtoehto tunnettuuden lisaamiseen, kehitysyhteis-
tydssa saavutettujen onnistumisten ja saavutusten esilletuontiin seka varainhankintaan
tavallisten ihmisten kautta, koska vapaaehtoistytsta ei luonnollisesti koidu jarjestdille
kustannuksia. Jotta Kapuan yhteistydkumppaniksi [ahteminen olisi jarjestdjen kannalta

mielekasta ja onnistunutta ja jotta tunnettuuden lisdéamisen ohella ensisijaisesti saavu-
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tettaisiin varainhankinnalliset tavoitteet, asettaa tama kaikki paitsi jarjestoille itselleen,
myds hankkeen osallistujille kaytdnndssa aikamoisia vaatimuksia. Viestin tehokkaalle
valittamiselle ja suotuisalle vastaanottamiselle on olennaista hallita vaikuttavaa viestin-
ta&, osata myyda ja markkinoida hanketta tehokkaasti seka olla riittdvan motivoitunut ja
innostunut tekemé&an taté tuloksellista hankkeen myyntityota.

2.3 Vapaaehtoistoiminta

Vapaaehtoistoiminta on palkatonta, vapaasta tahdosta johtuvaa yleishyodyllista toimin-
taa, joka on yleensa jonkun tahon organisoimaa (Nylund & Yeung 2005, 14). Hyvante-
kevaisyystaho tai -organisaatio voi olla yhden henkilén kokoinen tai vaikkapa jokin suu-
ri saétio (Burnett 2007, 4). Kapua/Aidventures Oy on tallainen yhden henkilén muodos-
tama organisaatio, joka organisoi Kapua-paahankkeita yhteistyojarjestdjen kumppani-
na. Kapuaan osallistujat ovat tavallisia suomalaisia, jotka haluavat vapaaehtoisina osal-
listua hankkeeseen varojen kerddmiseksi kehitysmaiden olojen parantamiseksi (Ka-
puamalla apua 2015). Vapaaehtoistoimintaan kuuluvatkin olennaisesti esimerkiksi niin
antamisen kuin auttamisen arvot seka erilaiset yhteistoiminnalliset tavat. Vapaaehtois-
toiminta tarjoaa seka yksilolle ettd yhteisotille merkityksid ja merkityksellisyytta seka
antamisen ja saamisen elamyksid. (Nylund & Yeung 2005, 13.) Hyvantekevaisyysala
on muuttunut 1800-luvun alkuajoistaan paljon. Varainhankinnassa on haasteina nyky-
paivana erilaisia globaalejakin tekijoitd, jonka piirissa toimijoilla on toistensa kanssa
huomiosta kilpailevia toimijoita. Toisaalta nyky&dédn on apuna moderni teknologia, glo-
baalistikin. Vapaaehtoistoiminta nahdéaén edelleen usein monen yhteiskunnan moraali-

sena selkarankana. (Burnett 2007, 4.)

Vapaaehtoistyd ja vapaaehtoistoiminta ovat termeina laheista sukua myos termille tal-
kootyd, jonka perusajatus olennaisesti sisaltaa jonkin tydon tekemista ilman palkkaa tai
muuta korvausta. Myo6s hyvantekevaisyydestd voidaan puhua tassa yhteydessa.
(Suomisanakirja 2016). Vapaaehtois- ja vertaistoiminta on monille ihnmisille luonteva ja
arkipaivainen kanssakaymisen ja olemassaolon tapa, jonka kautta omaankin elamaan
voi lI6ytya uudenlaisia suuntia ja uria (Nylund & Yeung 2005, 14). Yhteistoiminta, osalli-
suus ja auttaminen pitavat ylla ja edistavat pehmeité arvoja ja valittAmisen henkeé (Ny-
lund & Yeung 2005, 27).
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2.4 Voittoa tavoittelemattoman toiminnan markkinointi

Tyypillisesti voittoa tavoittelemattomat yhteistt vastaavat siihen avuntarpeeseen, johon
yhteiskunnat tai yksityinen sektori eivat halua tai voi vastata. Naiden yhteisdjen rooli voi
olla globaalisti erittdin merkittava. (Burnett 2007, 2.) Tyypillisesti voittoa tavoittelematon
taho ei kayta tulojaan osinkoihin tai niita ei jaeta esimerkiksi voittoina sijoittajille. Voittoa
tavoittelematon toiminta ei tarkoita sita, ettei voittoa voisi silti tehda, mutta keraamista-
vat on yleensa tiukasti maaritelty, ja mahdollinen voitto voidaan sijoittaa ja kayttaa vain
tietyilla tavoin (Burnett 2007, 6-7): saadut tulot kaytetaan vain toiminnan kohdetarkoi-
tukseen ja sen toteuttamiseen, eikd paasaantoisesti voittoa tavoittelemattoman yhtei-
son olemassaolon tarkoitus edes ole tuottaa voittoa. Painvastoin toiminnan rahoitus voi

olla jopa kokonaan lahjoitusten varassa. (Burnett 2007, 5.)

Perinteisesti voittoa tavoittelemattomat tahot ovat saattaneet korostaa vaihdantatalout-
ta toiminnassaan silla ajatuksella, ettd molemmat saavat jotain: lahjoittaja hyvan mie-
len, vastaanottaja lahjoituksen. Tama ajattelumalli ei kuitenkaan tallaisenaan nykymaa-
iimassa enaa riitd, vaan myds hyvantekevaisyysjarjestdjen ja muiden voittoa tavoitte-
lemattomien toimijatahojen tulee ottaa huomioon markkinoinnin perusperiaatteet,
markkinoilla tapahtuvat muutokset (muun muassa kilpailu ainakin osittain samoista
resursseista eri hyvantekevaisyysjarjestojen valilld) seka se, etta kaikki osapuolet ha-
luavat hyotyd, seka lahjoittaja ettd lahjoituksen saaja. Markkinoinnilla myds pyritaan
vaikuttamaan muihin ja vaikuttaminen onkin luonnollisesti yksi sen paatavoitteista. Hy-
vantekevaisyystydssa suostutteleva markkinointi (eli markkinointi, jolla pyritaan vaikut-
tamaan viestin vastaanottajan kayttaytymiseen tai saamaan aikaan tiettya toimintaa) on
haasteellista: ihmisid on vaikeaa saada antamaan esimerkiksi aikaansa tai rahaansa
kohteeseen, jonka heille aiheutuva hyotty on heille itselleen haméara tai vaikeasti hah-
motettavissa. Markkinoinnista ja sen huolellisesta suunnittelusta ja toteutuksesta tulee
siis huolehtia myds vapaaehtoistyon kentalla ja hyvantekevaisyysjarjestoissa. (Burnett
2007, 14-15.)

Markkinointi ja kampanjointi tarkoittavat osin samaa asiaa, ja myos yleishy6dylliset
tahot tekevat markkinointia ja kampanjointia, vaikkeivat ehka pyrikaan niilla voittojen
maksimointiin - paitsi varainhankinnassa tietenkin mahdollisimman suuriin lahjoitus-
maariin markkinointiponnistusten avulla. Kapua-hankkeessa voidaan laajassa viiteke-
hyksessa puhua Kapuan markkinoinnista, jolloin markkinointi kasittaisi koko Kapuan

markkinoinnin ja eri tahojen tietoisuuden Kapuasta ja siitd mitd se tekee. Paahankkei-
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den yhteydessa tietoisuuden lisddmisen, tiedottamisen ja varainhankinnan yhteydessa
soveltuu paremmin kaytettavaksi termi kampanjointi, koska esimerkiksi sivistyssanakir-
jan mukaan kampanja kasittdd maaraaikaiset ponnistelut tiettyyn tavoitteeseen paase-
miseksi, erityisesti ihmisiin vaikuttamiseksi (Suomisanakirja 2016). Edelleen kampan-
jointi tarkoittaa maaratietoisen, jarjestetyn toiminnan harjoittamista, jonka pyrkimyksena
on vaikuttaa ihmisiin (Suomisanakirja 2016).

Varoja voidaan kerata monilla tavoin, ja erilaisissa hankkeissa, joilla on erilaiset tavoit-
teet. Yleistd toiminnalle talldin on, ettd voitontavoittelu ei ole toiminnan ensisijainen
tavoite (Burnett 2007, 6). Kapua-p&dédhankkeen osallistujien edellytetddn markkinoivan
hanketta ja kampanjoivan hankkeen puolesta, tiedottavan siita osallistumisvuoden ajan
Suomessa sekd kerdavan varoja hankkeeseen annetun tavoitteen mukaisesti (Kapua
2015). Tata varten osallistujat saavat jonkin verran valmista materiaalia, jota he voivat
hyodyntaa ja myés muokata omiin tarpeisiinsa sopivaksi. Kullakin osallistujalla on Ka-
puan nettisivuilla oma kapuaja-esittelysivu, jossa voi kertoa itsestdédn, taustoistaan ja
esimerkiksi osallistumisen motiiveistaan tarkemmin niin halutessaan. Nailla osallistu-
jasivuilla on nakyvilla myds seka koko hankkeen yhteinen keraysmittari etta jokaisen

oman tavoitteen kerdysmittari, joka paivittyy aina uuden lahjoituksen myo6ta.

Burnettin (2007, 3) mukaan markkinoinnillisesti ajatellen vapaaehtoisessa varainhan-
kinnassa on kyse palveluiden markkinoinnista, koska erityisen hyvin voittoa tavoittele-
mattoman hyvéntekevaisyystahon toimintaan voidaan soveltaa juuri palveluiden mark-
kinoinnin periaatteita ja kaytantdja. Palvelumarkkinoinnissakin asiakkaan tarpeet muo-
dostavat aina perustan ostopaatokselle (Pesonen, Lehtonen & Toskala 2002, 29). Mut-
ta kuinka tehda toiminnasta “palvelu” jota halutaan kayttdd? Burnettin (2007,15) mu-
kaan se onnistuu markkinoinnin hyvien kaytantéjen avulla, joiden avulla toiminnasta
voidaan myo6s suunnitella taloudellisesti tehokkaampaa. Toiminnan onnistumisen kan-
nalta on olennaista saada luotua tietty haluttu kuva tastd nimenomaisesta toimijasta ja
yhteisosta ja tydskennella sen yleisen tunnettuuden eteen (Wymer, Knowles & Gomes
2006, 5-6). Tunnetun toimijan on paljon helpompi viestia itsestdan onnistuneesti. Wy-
merin, Knowlesin ja Gomesin (2006) mukaan suunnittelu sek& positiointi olennaista,
jotta tavoitteet voidaan saavuttaa. Mitd tunnetumpi markkinoija ja viestija on, sen pa-
rempi. Keskeistd on pohtia ja selvittaa, miten erottua muista saman alan ja samankal-
taisista toimijoista ja tulla huomatuksi. Tunteeko yleiso toimijan yleensa, ja jos tuntee,

niin millainen kuva yleisolla siitd on? Miten paastaan vaikuttamaan mielikuviin ja kasi-
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tyksiin puheena olevasta toimijasta? Miten siitd ajatellaan suhteessa muihin vastaaviin
toimijoihin? (Wymer et al. 2006, 5-6.)

3 Vaikuttava viestinta

3.1 Viestinndn ominaispiirteita

Viestinta on ihmisten valista vuorovaikutusta, ja ihmisten valisen viestinnan keskeisia
ominaispiirteitd on vaikuttaminen ymparistoon (Lohtaja-Ahonen & Kaihovirta-Rapo
2012, 11; Pesonen et al. 2002, 71). Aberg (1993, 14) toteaa viestinnén olevan proses-
si, sanomien valitysta viestin lahettdjan ja vastaanottajan valilla. Usein on vaikutettava
asenteisiin ja kayttaytymiseen niiden ollessa esteend viestin toivottuun perillemenemi-
seen. (Pesonen et al. 2002, 71.) Viestinnan tavoitteet voidaan Lohtaja-Ahosen ja Kai-
hovirta-Rapon (2012, 40) mukaan jakaa kolmeen p&aryhmaan, vaikuttamiseen, tiedot-
tamiseen ja viihdyttdmiseen. Usein viestinndssa on kuitenkin lasna useampia element-
teja ja tavoitteita. Viesti ei siis ole valttamatta vain vaikuttava tai ainoastaan tiedottava,
vaan esimerkiksi tiedottava viestinta usein sisaltaa ainakin toiveen sen vaikuttavuudes-
ta, jonka toivotaan ilmenevan vaikkapa viestin kohteen kayttaytymisen muuttumisena
(Lohtaja-Ahonen & Kaihovirta-Rapo 2012, 40-41). Aberg (199, 16) toteaa viestin olevan
luonteeltaan informatiivinen silloin, kun se vahentaa vastaanottajan epatietoisuutta
(puheena olevasta kohteesta). Vaikka Kapuan paéhankkeiden osallistujien tehtaviksi
mainitaan hankkeesta tiedottaminen Suomessa, on tiedottaminen itsessaan luonteel-
taan yksisuuntaista viestintdd, jossa ensisijaisena tavoitteena on tiedon valittaminen,
joskin tiedotuskin usein synnyttdd vuoropuhelua ja kommentteja (Lohtaja-Ahonen &
Kaihovirta-Rapo 2012, 44).

Vaikuttavalla viestinnalla puolestaan pyritddn saamaan aikaan asenteiden, mielipiteen
tai kayttaytymisen muutosta. Muutoshalun on oltava henkilosta itsestaan pohdinnan
perusteella lahteva, jos muutoksen halutaan olevan luonteeltaan pysyvaa. (Lohtaja-
Ahonen & Kaihovirta-Rapo 2012, 41.) Jotta voisi olla vaikuttava ja vakuuttava viestija,
on oltava uskottava, ymmarrettava (viestin) vastaanottajaa, argumentoitava selkeasti ja
viestittdva tehokkaasti (Lohtaja-Ahonen & Kaihovirta-Rapo 2012, 42). Myds Haanpéaa
(2005, 100) painottaa viestinndn ymmarrettavyytta ja selkeytta, mutta myos innostunei-
suutta. Uskottavuustekijoité voivat olla muun muassa viestijan ik&, asema, koulutus ja

ulkoiset tekijat (mm. Lohtaja-Ahonen & Kaihovirta-Rapo 2012, 43). Jotta voisi ymmar-
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taa viestin vastaanottajaa, tulee kyetd asettumaan hanen asemaansa ja nain osata
kohdentaa viesti juuri hénelle (Lohtaja-Ahonen & Kaihovirta-Rapo 2012, 43). Viestin-
nan tehokkuuteen voi vaikuttaa usea tekija, kuten viestin selkeys, mahdolliset hairiote-
kijat ja viestin ymmarrettavyys (mm. Lohtaja-Ahonen & Kaihovirta-Rapo 2012, 43).
Aberg (1993, 43-44) puolestaan muistuttaa toimivassa viestinndssa tarvittavan muun
muassa monikanavaisuutta eli arsykkeiden tarjoamista kaikkien aistien kautta seka
viestin vahvistamista toistamalla sita riittavasti. Kapuan osalta tata voisi ajatella niinkin,
etta kun Kapuan perustunnettuus on luotu, hankkeet ja niiden osallistujat toimivat osal-
taan viestin toistajina ja sen vahvistajina omissa viiteryhmissaan ja alueillaan. Lohtaja-
Ahonen ja Kaihovirta-Rapo (2012) muistuttavat myos tarkoitukseensa mahdollisimman
sopivan kanavan valinnasta viestinnan onnistumistekijana. Vaaran kanavan tai viestin-
tatavan valitsemalla ei tavoita kohderyhméaéansa (Lohtaja-Ahonen & Kaihovirta-Rapo
2012, 49).

Viestin perillemenon esteita kuten erilaisia hairidtekijoita tulee pyrkid eliminocimaan tai
ainakin vahentamaan mahdollisimman paljon. Hairidtekijat estavat joko viestin perille-
menon kokonaan tai vaaristavat sen sisaltda niin, ettei viestinnan tavoite toteudu halu-
tulla tavalla. Ulkoisiin hairidtekijéihin on viestijan helpompi vaikuttaa kuin sisaisiin:
Aberg (1993, 19) mainitsee sisdisista tekijoista erilaiset vaaristyméat viestin perille-
menossa, joista kenties hankalimpia ovat viestin vastaanottajan arvot, asenteet ja tar-
peet. Kunkin ihmisen arvot ja asenteet ovat suhteellisen muuttumattomia ja vaativat
muuttuakseen henkilon aktiivista toimintaa. Talléin viestin lahettdja saattaa joutua vies-
tinsé kanssa pulaan, koska jos viesti ei sisdlla kohdehenkilén arvomaailmaan sopivaa
viestia, ei se mene myoskaan toivotulla tavalla perille. Viestin kohdennusta, sisaltéa ja
viestintatapoja tulee siis todella miettid tarkkaan turhan tyén valttamiseksi ja onnistumi-

sen maksimoimiseksi.

Viestintd on kehitysyhteistydn markkinoinnissa avainasemassa erityisesti niiden taho-
jen suuntaan, joilla on merkittava rooli toiminnan onnistumisessa. Téhan lukeutuvat
tukijoiden ja lahjoittajien lisdksi my6s muun muassa itse vapaaehtoiset: heidan tulee
siséistda toiminnan tavoitteet seka sitoutua niihin. (Wymer et al. 2006, 6.) Markkinoin-
nin perusperiaatteiden mukaisesti yrityksessakin henkiloston tulee tuntea liikeidea, yri-
tyksen tavoitteet seké kaikki jokapaivaiseen toimintaan ja omaan tyohon liittyvat asiat
(Pakkanen, Korkeaméki & Kiiras 2013,178). Samat periaatteet ovat sovellettavissa
myds voittoa tavoittelemattomien toimijoiden ja vapaaehtoistahojen toimintaan. Onnis-

tuneella viestinnalla on tassa tarkea rooli.
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3.2 Tuloksellinen myyntityo

Osaava, vaikuttava viestintd luo pohjan myos tulokselliselle myyntitydlle, eli hankkeen
tehokkaalle markkinoinnille niin, etta ihmiset osallistuvat hankkeen tukemiseen. Burnett
(2007, 14) toteaa suostuttelevan markkinoinnin olevan hankalaa juuri hyvantekevai-
syystyon markkinoinnissa, koska ihmisia saattaa olla hankala saada nakeméan yhteyt-
ta tekemansa lahjoituksen ja siitd saamansa hyodyn valilla. Burnett (2007, 16) toteaa
jopa monen vapaaehtoistyon parissa toimivan ajattelevan, ettd vapaaehtoisuuden ja
lahjoittamisen kuuluu tapahtua jotenkin itsestaan ja hyvasta sydamestd, ettei ihmisia
saa "huijata” (markkinoimalla) lahjoittamaan. Voisiko osittain tasta ajattelutavasta joh-
tua se, ettei hankkeita usein markkinoida niin kuin pitéisi tai valttamatta ollenkaan.
(Burnett 2007, 16.) Myymista ei valttamatta koeta helpoksi tai itselle luontevaksi, mutta
kuten Haanpaa (2005, 43) toteaa, sekin on opeteltavissa oleva taito. Hanen mukaansa
innostus on suurin ja paras myyntiargumentti (Haanpéa 2005, 78). Vahvaselka (2004,
21) toteaa lisdksi, etta toimittaessa esimerkiksi abstraktien palveluiden parissa korostu-
vat myyjan omat vuorovaikutustaidot myyntikeskustelussa. Kehitysyhteistyéhankkeen
varainhankinta on ehka lahjoittajalle kuitenkin abstrakti "hankinta”, vaikka vapaaehtois-
tyontekijd (myyjd) osaisikin kertoa konkreettisia esimerkkeja siitd, mita lahjoituksella
voidaan saada aikaan. Tuo konkretia ei kuitenkaan ole samalla tavoin lasna myyntiti-

lanteessa kuin esimerkiksi ostettaessa uutta autoa tai vaikkapa vaatekappaletta.

Vahvaselkd (2004, 16) puolestaan painottaa myyjan kompetensseissa tietotaitoa ja
motivaatiota, jotka synnyttavat myyjassa sitkeyden ja palavan halun onnistua ja menes-
tya. Tietotaito karttuu tekemalla ja kokemalla, mutta myds kouluttautumalla. Motivaatio-
ta voidaan kasvattaa paitsi tydssa onnistumisen kokemusten ja valittdtman palautteen
kautta, myds tehdyn tyon arvostamisella ja hyvasta tyosta palkitsemalla. Onnistuminen

tukee ty0ssa jaksamista ja menestymista. (Vahvaselkd 2004, 16.)

Tuloksellisessa myyntitydssa on olennaista muistaa asiakaslahtdisyys eli se, etta asi-
akkaan tarpeet ja toiveet ohjaavat toimintaa (mm. Vahvaselkd 2004, 17). Menestymi-
sen edellytyksia on, ettd asiakkaista keratdan koko ajan tietoa, ja omaa toimintaa
suunnitellaan talta pohjalta. Tuloksellisessa myyntitydssa lojaalien asiakkaiden lisaksi
olennaisia ovat kaikki verkostot ja muut kumppanuudet. (Pakkanen et al. 2013, 57-58.)
Haanpaan (2005, 45-46) mukaan olennaisia tuloksellisen myyntityon tekijoita ovat

suunnittelun lisdksi muun muassa asiakashankinta, myyntitapahtuma ja valmentautu-
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minen. Oman alan markkina- ja kilpailutilanteen tunteminen ja vastavaitteiden enna-

kointi ovat eraitd menestyvan myyjan tietotaitotekijoita (Vahvaselka 2004, 19).

Suunnitteluun sisaltyvat omat tavoitteet ja paamaaréat, ja niiden on oltava selkeat, jotta
ne ohjaisivat omaa toimintaa oikein. Valmisteluun kuuluu muun muassa hankkia mah-
dollisimman kattavat tiedot tuotteesta seka myyntikeskusteluihin valmistautuminen.
(Haanpé&a 2005, 46.) Asiakkaita eli hankkeen lahjoittajia taytyy osata etsia sekd myos
kohdentaa myyntia oikeille henkildille. Listausta ja kartoitusta potentiaaleista tahoista
kannattaa tehda ja hyddynta&d mahdollisimman hyvin kaikki kontaktit ja verkostot, myds
henkilokohtaiset ja esimerkiksi omien harrastusten kautta olemassa olevat (Haanpaa
2005, 48-49.) Valmentautuminen sisaltda itsensa kehittamisen ja opiskelun — myos
oikeanlaisen asenteen harjoittamisen. Vastoinkdymisista ei saisi lannistua, vaan yrittaa
toisella tavalla. Kilpailuhenki on parhaimmillaan kirittdja tuloksellisessa myyntityossa,
kun se on sisdista, oman itsen eik& muiden kanssa kilpailua. Tuloksellinen myyja uskal-
taa tarttua haasteisiin, voittaa itsensa ja tehda asioita, jotka pelottavat. (Haanpaa 2005,
51-52.)

Markkinoinnin ja myyntitydén roolin merkitys tulee ymmartad organisaatiossa, jotta se
voi luoda tyontekijoilleen parhaat mahdolliset tydskentelymahdollisuudet (Vahvaselka
2004, 16). Kuten edellda muun muassa Wymer (et al. 2006) totesivat, myds vapaaeh-
toisten tulee sisaistda organisaation idea ja arvot ja sitoutua niihin. Jotta tama voisi
onnistua, tulee tavoitteiden ja arvojen olla selvilld, ja vapaaehtoisille annettava parhaat

mahdolliset edellytykset tydskennelld niiden puolesta.

3.3 Motivaatio ja innostus menestyksekkddssa myyntitydssa

Hankkeen menestyksekas toteutuminen edellyttdd varmasti, ettéa vapaaehtoistydntekija
on mukana omasta tahdostaan ja motivoitunut toimimaan mahdollisimman tehokkaasti
seka asennoitunut oikealla tavoin hankkeeseen ja varainhankintaan. Koska asenne on
taipumus tuntea, ajatella ja toimia tietylla tavalla (Ruohotie 1998, 42), voidaan olettaa,
ettd hankkeeseen mukaan hakeutuneilla ja siihen valituiksi tulleilla on jokaisella oikean-
lainen asenne ja asennoituminen kehitysyhteistybhon ja varainhankintaan jo valmiiksi.
Asenteet ilmentavat yleensa henkildn positiivisia ja negatiivisia suhtautumistapoja ihmi-
siin, asioihin ja ilmidihin. Asenteet ja niiden laatu riippuu muun muassa yksilon koke-
muksista ja taipumuksista. (Ruohotie 1998, 42). Hankkeeseen mukaan hakeutuneilla

lienee siis taustalla positiivisia kokemuksia kehitysyhteistydsta ja sen tarkeydesta ja
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merkityksesta. Toki Kapuan konsepti tarjoaa mahdollisesti sellaisen monipuolisemman
kokonaisuuden, ettéd se mahdollistaa motivaatiotekijoiden |dytdmisen heterogeenisem-
mallekin osallistujajoukolle. Lahtokohtaisesti voitaneen kuitenkin todeta, ettd mukaan
tuskin hakeutuu kielteisesti kehitysyhteisty6hon suhtautuvia henkildita.

Asenteiden muuttaminen ei valttdmatta ole helppoa. Haanpaa (2005, 112) toteaa, etté
asenteensa muuttamiseksi tulee ensin muuttaa omaa ajatteluaan. Jos suhtautuu vaik-
kapa varainkeruun markkinointiin kielteisesti, on vaikea markkinoida hanketta motivoi-
tuneena ja myonteisella ja innostuneella mielella. Uudella tavalla ajattelu saattaa tuntua
uhkaavalta (Haanp&a 2005, 113) — olemmehan kaikki kuulleet ké&sitteen muutosvasta-
rinta. Asenteiden merkitys ja painoarvo seka asenteiden kasittely niiden muuttamiseksi
kannattaa pitaa mielessdan vapaaehtoisen kehitysyhteistydn markkinoinnissa myds
sen vuoksi, etta juuri asenteiden ja ajattelun muuttamisen kanssa todennakdisesti jou-
tuu olemaan tekemisissa potentiaalisia lahjoittajia etsiessdén ja heita lahestyessaan.
Hankkeen markkinoinnissa varmasti auttaa, ettd oma asenne on oikeanlainen ja ym-

marretaan, ettd vastoinkaymisetkin kuuluvat asiaan.

Asenteen ja asennoitumisen liséksi tarvitaan innostuneisuutta ja motivaatiota, jotta voi-
taisiin viestid onnistuneesti ja vaikuttavasti, eli saada tukea hankkeelle lahjoittajilta.
Haanpaa (2005, 75) toteaa innostuneisuuden ja motivaation olevan "myyjan tarkeim-
mat aseet”. Erityisen olennaista on sisdinen motivaatio, koska ulkoisessa motivaatiossa
ihminen lahinnd suorittaa jotakin annettua tehtdvaa ulkoisen syyn eli jonkin palkkion
toivossa (Martela & Jarenko 2014, 18). Ulkoinen palkkio ikaéan kuin vie tekijan huomion
pois itse tekemisestd ja sen palkitsevuudesta tuhoten samalla motivaation luontaiselta
tekemisen itsensd aiheuttamalta innostukselta (Martela & Jarenko. 2014, 15). Yhta
kaikki motivaatio on jotakin pAdmaarasuuntautunutta toimintaa (Ruohotie 1998, 36).

Kapua-hankkeessa henkilokohtainen tavoite saattaa tietyntyyppiselle motivoitujalle
tarjoa oikeanlaisen ulkoisen motivaatiotekijan, jonka saavuttaminen kirittd& osallistujan
vahintddn omaan tavoitteeseensa tai jopa sen yli, etenkin, kun tama keraysmittari on
kaikkien nakyvilla Kapuan nettisivuilla. My6s koko ryhman kerédysmittarin ollessa naky-
villa antaa se hankkeen ulkopuolisille mahdollisuuden nahda ja vertailla hankeryhmén
onnistumista suhteessa asetettuun tavoitteeseen. Jokaisen kohdalla ei tallainen tavoit-
teenasettelu valttamatta kuitenkaan toimi samalla tavoin motivaatiotekijana, vaan saat-
taa vaikuttaa jopa negatiivisesti, jos tavoite koetaan liilan suurena tai esimerkiksi liikaa

ryhman koheesiota murentavana tekijana.
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Sisdinen motivaatio vetaa ihmista itsedan tekemaan hanta innostavia asioita. Tekemi-
nen itsessaan tuntuu arvokkaalta ja palkitsevalta. (Martela & Jarenko 2014, 17). Edella
todettiin asenteidemme olevan hankalia muuttaa ja asennoitumisen ratkaisevan paljon
siitd, miten menestymme ja onnistumme ponnisteluissamme. Jos asenne on oikeanlai-
nen, on motivoituminen varmasti helpompaa. Hankkeesta tulisi |0ytya sellaisia motivaa-
tiotekijoitd, jotka houkuttelevat oikeantyyppisia henkilditd hakeutumaan mukaan ja jotka
tarjoavat osallistujille jotain sellaista, etta he jaksavat pysya motivoituneina ja toimia
tavoitteen saavuttamisessa mahdollisimman tehokkaasti. Myo6nteisella asenteella on
helpompaa oppia ja kehittyd siina, mita tekee (Haanpaa 2005, 111), jolloin myés va-
rainhankinta ja markkinointi on varmasti helpompaa. Varainhankintaprojektissa tulisi
siis saada sellaisia kokemuksia, jotka tukevat myodnteisen asenteen kehittymista ja yl-
lapitavat sita, jotta osallistujalla sailyisi positiivinen suhtautuminen ja myonteisyys pro-
jektia kohtaan itsellaén ja jotta h&nen toimintansa olisi motivoitunutta ja tehokasta. Nain
my0s siksi, ettd sisdisen motivaation omaavat henkildét asettavat itse yleensa suuria
vaatimuksia ja odotuksia heitd motivoivalle toiminnalle (Ruohotie 1998, 39). Usko omiin
kykyihin ja mahdollisuuksin ruokkii motivaatiota (Ruohotie 1998, 34), joten my6s han-
keosallistujan kannattaa uskoa itseensa ja tekemisiinsd menestydkseen varainhankin-
nassa. Oma myonteisyys ja motivoituneisuus ovat myos tehokkaimpia keinoja markki-

noida hanketta niin, ettd sen tukemiseen osallistuttaisiin (Haanpaa 2005, 79.)

Hankkeen johdossa tulee ymmartaa vapaaehtoisten mukaan hakeutumisen ja vapaa-
ehtoistydn motiiveja, jotta vapaaehtoisten motivaatiota olisi mahdollista ruokkia tarkoi-
tuksenmukaisin tavoin (Wymer et al. 2016, 283). Wymer (et al. 2006, 283) viittaavat
tutkimuksiin, joiden perusteella muiden auttamisen motiivit ovat korkealla vapaaehtois-
tydn tekemisessa. Lisaksi tulee ymmartaa, millaista vaihtokauppaa vapaaehtoiset kukin
kohdallaan tekevat antaessaan aikaansa ja ponnistuksiaan palkatta hankkeen kayttéon
(Wymer et al. 2006, 283). Mukaan lahtemisessa vaikuttaa taustalla lukuisia erilaisia
tekijoitd, joita hankkeen yllapidossa on hyva tuntea (Wymer et al. 2006, 284). Naita
ovat ainakin osallistujan omat arvot ja uskomukset, elamantilanne ja —tapahtumat seké
henkilokohtaiset kokemukset. Henkilokohtaiset kokemukset muovaavat kenties vah-
vimmin juuri asenteita. (Wymer et al. 2006, 284-285). My6s sosiaaliset suhteet vapaa-
ehtoisty0hon osallistumisessa toimivat motivaatiotekijoind ainakin osalle ihmisista. Uu-
den vapaaehtoistyontekijan roolia ja tyota voidaan helpottaa antamalla hanelle tukea ja

apua rooliinsa sopeutumisessa. (Wymer et al. 2006, 286.)
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4 Tutkimuksen toteutus

Tutkimuksella haluttiin selvittdd, miten hanketta on onnistuneesti markkinoitu ja miten
markkinointia on suunniteltu ja toteutettu ja kenties kohdennettu eri ryhmien mukaan,
miten hanketta on parhaiten onnistuttu argumentoimaan tuen saamiseksi hankkeelle, ja
onko hankkeeseen kuuluvalla matkalla ja sen ajankohdalla jokin erityinen vaikutus va-
rainhankinnan onnistumiselle vai ei. Lisdksi on haluttu selvittaa viela sita, millaisia mo-

tivaatiotekijoita osallistumiseen liittyy.

Varainhankintaa on tarkasteltu toisaalta hanketasolla kokonaiskerdyssummien kautta,
toisaalta yksilotasolla vertaamalla yksittaisten osallistujien varainhankinnan onnistumis-
ta hankevuoden kulkuun. Osallistujalle asetetun keraystavoitteen ja toteutuneen kera-
yssumman pohjalta on myés tarkasteltu kuhunkin hankkeeseen kuuluneen matkan
mahdollista vaikutusta varainhankinnan onnistumisessa, eli onko varainhankinta ollut
tehokkaampaa ennen vai jalkeen hankkeeseen osana kuuluneen matkan. Motivaatiota
ja asennoitumista, varainhankinnassa onnistumista ja matkan mahdollista vaikutusta
varainhankinnan tehokkuuteen hankevuoden aikana on tiedusteltu myos erikseen osal-
listujille kevaalla 2016 tehdyssa kyselyssa. Kyselyssa kysyttiin lisdksi osallistujilta hei-
déan Kapua-hankkeeseen osallistumisensa motivaatiotekijoita seka heidan kokemuksi-
aan parhaiten toimineista hankkeen myyntiargumenteista. Erikseen kysyttiin hankkees-
sa mielestddn epaonnistuneilta omia ajatuksia ja kokemuksia siité, miksi varainhankin-
ta ei onnistunut, ja mitd olisi kenties pitanyt tehda toisin, jotta tilanne olisi kaannetty

voitoksi.

Aineiston muodostavat lahjoitusraportit ja palautekyselyt vuosien 2008 Nepal-, 2010
Malawi-, 2011 Nepal-, 2013 Guatemala-, 2014 Etiopia- ja 2015 Bolivia-hankkeista seka
paahankeosallistujille suunnattu kysely. Lahjoitusraportit ja palautekyselyt saatiin kayt-
t6on Kapuan koordinaattorilta Suvi Aarniolta. Erillinen kysely toteutettiin GoogleForm-
sin avulla kevaalla 2016. Pyynto vastata kyselyyn julkaistiin Facebookin suljetussa Ka-

puajayhteis6-ryhmassa.

Tutkimuksen toteuttamisessa oli kaytdssa kuuden Kapua-péaéhankkeen lahjoitusraportit
vuosilta 2008-2015. Hankekohtaisissa lahjoitusraporteissa on esitetty kunkin hankkeen
osallistujan henkilékohtainen varainhankinnan eteneminen kuukausi kuukaudelta, kun-
kin osallistujan kokoon saamien varojen yhteismaara seké& hankkeeseen yhteensa saa-

tu lahjoitussumma hankevuoden aikana. Lahjoituksiin sisdltyy myds suoraan hankkeen
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yhteispottiin lahjoitetut varat eli sellaiset lahjoitukset, jotka on tehty hankkeen yhteislah-
joitustilin eik& yksittaisen osallistujan kerdystilin kautta. Lopultahan kaikki varat joka
tapauksessa kerryttavat yhteistéa loppupottia, tehtiinpa lahjoitukset mita kautta hyvansa.

Paahankkeisiin osallistuneita on pyydetty osallistumaan hankevuotensa paatteeksi
sahkoiseen kyselyyn hanketta koskien. Kapuan koordinaattori on lahettanyt kyselyn
osallistujille hankkeen lopussa, ja siihen on vastattu nimettdmana. Kyselyssa on kartoi-
tettu kokemuksia, mielipiteita ja nakemyksia eri teemoista naiden hieman vaihdellessa
eri vuosina alkaen valintaprosessin toteutustavasta ja lapiviennista jatkoehdotuksiin ja
Kapuan kehittdmiseen. Tassa tutkimuksessa kayttssa ovat olleet palautekyselyt kaikis-
ta hankkeista vuosien 2008 ja 2015 valilla, joihin on vastannut vaihteleva maara kunkin

paéahankkeen osallistujia.

Erillinen kyselyaineisto on koottu kevaalla 2016 toteutetulla nettikyselylla keratysta tie-
dosta. Pyynt6 osallistua tutkimukseen julkaistiin Facebookin suljetussa ryhmassa, Ka-
puajayhteistssa, joka on tarkoitettu kaikille Kapua-hankkeisiin osallistuneille, myos
tdnd vuonna urakkaansa tekeville. 1.5.2016 mennessa kyselyyn saatiin 29 vastausta.
Kysely on toteutettu niin, ettei ketdan yksittaista vastaajaa tai yksittdisen vastaajan an-
tamia tietoja ja vastauksia ole mahdollista tunnistaa. Lomakkeen kysymykset ovat tyon

liitteen& (liite 1).

5 Tulokset

5.1 Paahankkeiden lahjoitusraportit

Tutkimuksessa analysoitiin  kuuden Kapua-paahankkeen lahjotusraportteja vuosilta
2008-2015. Naina vuosina hankkeissa on ollut osallistujille asetettu henkilokohtainen
keraystavoite. Yhdella paahankkeella on kuitenkin ollut yksi yhteinen paatavoite, joka
on useimmiten ollut 100 000 €. Yhdessakaan hankkeessa ei ole saavutettu kokonais-
tavoitetta, vaikka osa osallistujista on saattanut kerata hyvinkin paljon yli oman henkil6-
kohtaisen tavoitteensa. Samanaikaisesti kuitenkaan kaikki osallistujat eivat ole valtta-
matta saavuttaneet omaa tavoitettaan, jolloin kokonaistavoitteesta on sittenkin jaaty.
Lahjoitusraporttien tarkastelussa tulee muistaa, ettei numeerinen data kerro suoraan

mitddn taustoja tai syitd osallistujakohtaiselle kerdystavoitteen saavuttamisvaihtelulle.
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Liséksi hankkeeseen sisaltyneen matkan aikana keraystileille kirjautuneiden varojen
osalta tehtiin tutkimuksessa péaatos, etta kussakin hankkeessa tarkasteltiin erikseen ja
kokonaisuutena sitd kuukautta, jonka aikana matka toteutui. Useimmiten matka on ollut
noin 2-3 viikon mittainen eik& siis kestoltaan kokonaista kuukautta. Jotta lahjoitusra-
porttien mahdollisimman yhteismitallinen tarkastelu olisi onnistunut niin, ettd hanke-
matkakin ja sen sijoittuminen vuoteen on tarkastelussa voitu huomioida, tehtiin aineis-

ton tarkastelussa tdma paatos lahjoitusraporttien osalta.

Kuviosta 1 ilmenee, ettd kokonaiskerdyssummien valossa menestyksekkain pdéhanke
on ollut vuoden 2011 Nepal-hanke 95 870 eurollaan. Toiseksi menestyksekkain hanke
oli 2015 Bolivia, jossa kerattiin yhteensa 94 469 €. Kolmanneksi menestyksekkain on
ollut 2008 Nepal —hanke 86 646 eurollaan. Neljantena on 2014 Etiopia 84 086,58 eurol-
la, mutta 2010 Malawi —hanke jai siitd ainoastaan 3,54 euron paahan (84 083,04 €).

Kuudentena tulee 2013 Guatemala 65 894 eurolla.
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Kuvio 1. Padhankkeiden kokonaiskerdyssummat.

Jokaisessa hankkeessa on ollut seka reilustikin ylikeranneita etta alikeréanneitd henki-
I6ité. Voitaneenkin todeta, etta tassa mielessa osallistujien epatasainen onnistuminen
varainhankinnassa kussakin hankkeessa on ollut pikemmin saanté kuin poikkeus.
Hankekohtaista vaihtelua kerdystavoitteen saavuttamisessa on reippaastikin, tosin ku-
ten edella jo todettiin, numeerinen data ei kerro mahdollisia erityisid syita pieniltd nayt-
taville kerayssummille, eikd selita myodskaan sita, mista ja miten ylikerdyssummat on
saatu kokoon. Tasaisin kerdystavoitteen saavuttaminen osallistujittain on kenties ollut

vuoden 2011 Nepal —hanke, mik&é nakyy myos sen ykkdssijana kerdystavoitteiden saa-
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vuttamisessa. Ladhes samoin voidaan todeta kakkossijalla olevasta 2015 Bolivia
—hankkeesta. Kolmanneksi tulleessa 2008 Nepal —hankkeessa taas huimat ylikerays-
summat ovat kompensoineet osin hyvin mataliakin keraystavoiteprosentteja.

Pelk&n numeerisen datan perusteella tahanastisissa hankkeissa nayttaisi olleen muka-
na melko heterogeeninen varainhankkijajoukko, josta osa onnistuu erinomaisesti, suu-
rin osa vahintaan hyvin ja osa ei oikein onnistu roolissaan keraystavoitteen valossa.
Saisiko tatd heterogeenisyyttd kaannetyksi varainhankinnan nakokulmasta homo-
geenisempdan suuntaan niin, ettd useampi onnistuisi varainhankinnassa véahintaan
hyvin? Jos se onnistuisi, hankkeissa saatettaisiin saavuttaa useammin kokonaistavoite
100 000 € ja jopa paasta sen yli, kun pienimmatkin keraajat saataisiin nostettua hank-

keissa lahemmas oman tavoitteen saavuttamista kuin nyt.

5.1.1 Kapua 2008 Nepal

Ensimmaisessa henkildkohtaisen kerdystavoitteen sisdltdaneessa paahankkeessa ke-
rattiin yhteensa 86 646 € eli kolmanneksi eniten 2011 Nepal- ja 2015 Bolivia-
hankkeiden jalkeen. Tavoitteena oli saada kerattyd yhteensa 100 000 €. Hankevuosi
alkoi helmikuussa 2008 ja paattyi saman vuoden joulukuussa. Hankematka ajoittui lo-
kakuuhun. Osallistujia hankkeessa oli 14. Hankkeen osallistujakohtainen tavoite 6 189
€ maaraytyi Mount Everestin perusleirin ja Island Peakin korkeuden mukaan. Kapua
2008 -hanke kerasi varoja Pelastakaa Lapset ry:lle Nepalin lasten koulunkaynnin tu-
kemiseksi. (Kapua 08 Nepal, Lahjoitusraportti 2008 Nepal.) Kuviosta 2 nakyy, etta
hankkeen kerdyssummasta keréttiin ennen matkaa huomattavasti enemman kuin mat-
kan jalkeen. Ennen matkaa kerattiin 44 290 € (94 %) ja matkan jalkeen 5 522 € (6 %).
(Lahjoitusraportti 2008 Nepal, Lahjoitusraportti 2011 Nepal, Lahjoitusraportti 2015 Boli-

via.)
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Kuvio 2. Kapua 2008 Nepal —hankkeen keraytyma.



23 (52)

Osallistujakohtaisia keraystietoja tarkasteltaessa ilmenee, ettd yhdeksan osallistujaa
kerési enemman ennen matkaa, ja viisi matkan jalkeen. Yhdella osallistujalla on mat-
kakuukausi ollut paras varainhankintakuukausi. Keraystietojen perusteella osallistujat
olivat varainhankinnassa huomattavasti tehokkaampia ennen matkaa kuin sen jalkeen.
(Lahjoitusraportti 2008 Nepal.) Matkan jalkeen hankekautta on kuitenkin ollut jaljella
vain kaksi kuukautta. Tastd nakokulmasta on ymmarrettavaa, etta naiden kahden kuu-
kauden aikana varoja on kerrytetty kokonaissummasta vain tuo 6 %. Osallistujien jou-
kossa on pienimmillaan saavutettu alle 10 % omasta keraystavoitteesta (joka oli hank-
keessa 6 189 €), suurimmillaan taas yli 256 %. Viisi osallistujaa on kerannyt yli oman
tavoitteensa, kaksi noin 80 %, yksi noin viidesosan ja loput viisi 37-43 %. (Lahjoitusra-
portti 2008 Nepal.) Kokonaisuutena ottaen hankkeessa on onnistuttu numeroiden va-
lossa melko hyvin. Pienimmillaénkin on saatu omasta tavoitteesta kokoon 20 %, noin
kolmasosa osallistujista on saanut kokoon ainakin yli 1/3 tavoitteestaan, ja samoin noin

kolmasosa jopa reippaasti yli henkilokohtaisen kerdystavoitteensa.

5.1.2 Kapua 2010 Malawi

Toisessa padhankkeessa, jossa oli henkilokohtainen keraystavoite kerattiin yhteensa
84 083 € kokonaiskeraystavoitteen ollessa jalleen 100 000 €. Osallistujia hankkeessa
oli 16. Hankevuosi alkoi tammikuussa 2010 ja paattyi seuraava vuoden tammikuussa.
Hankematka ajoittui syyskuuhun 2010. Matkalla tavoiteltin maan korkeinta huippua
Mount Mulanjea. Kunkin osallistujan henkildkohtainen keraystavoite oli 6 000 €. Yhteis-

tydkumppanina toimi Vaestdliitto. (Kapua 2010 Malawi, Lahjoitusraportti 2010 Malawi.)

Kuten kuviosta 3 ilmenee, kokonaistavoitteesta saatiin keratyksi ennen matkaa 47 466
€, matkan jalkeen 19 829 € ja matkan aikana 14 126 €. Ennen matkaa hankkeessa
keré&ttiin kokonaiskerdyssummasta 56 %, matkan jalkeen 27 % ja matkan aikana 17 %.
Osallistujakohtaisten keraystietojen pohjalta nahdaan, ettd 11 osallistujaa kerasi
enemman ennen matkaa, ja viisi matkan jalkeen. Keraystietojen perusteella osallistujat
olivat varainhankinnassa tehokkaampia ennen matkaa kuin sen jalkeen. (Lahjoitusra-
portti 2010 Malawi.) Matkan jalkeen hankekautta on ollut jaljella viela nelja kuukautta,
joten tdssa mielessa varainhankinta olisi ehkd optimaalisimmillaan ollut kaytettavissa
olleen ajan puitteissa voinut olla vield tatakin tehokkaampaa matkan jalkeen. Kuitenkin
noin kolmasosa koko hankkeessa keratysta summasta on keratty vasta matkalta pa-
luun jalkeen. Melko paljon on keratyista varoista kirjautunut keraystilille myés itse mat-

kan aikana.
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Kuvio 3. Kapua 2010 Malawi -keraytyma.

Osallistujista peréati seitseman on kerannyt yli oman henkilokohtaisen tavoitteensa (joka
oli hankkeessa 6 000 €). Pienimmilldan kaksi osallistujaa on kerannyt jonkin verran alle
viidesosan omasta tavoitteestaan, kaksi noin 40 %, kolme osallistujaa 74-79 % ja loput
kaksi osallistujaa 95-99 %. (Lahjoitusraportti 2010 Malawi.)

5.1.3 Kapua 2011 Nepal

Jalleen Nepalin teemamaakseen ottaneessa kolmannessa paahankkeessa kerattiin
yhteensd 95 870 € kokonaiskerdystavoitteen ollessa totuttuun tapaan tassakin hank-
keessa 100 000 €. Osallistujia hankkeessa oli 15. Hankevuosi alkoi edellisistd hank-
keista poiketen kevaalla huhtikuussa 2011 ja paattyi helmikuussa 2012. Hankematka
sijoittui joulukuuhun 2011. Hankematka sijoittui joulukuuhun 2011, ja sen aikana tavoi-
teltiin Nepalin korkeimman vaellushuipun Mera Peakin huippua 6 462 metrin korkeu-
dessa. 6 462 € oli myods osallistujakohtainen keraystavoite. Yhteistybkumppaneina toi-
mivat WWF ja Vaestoliitto. (Kapua 2011 Nepal, Lahjoitusraportti 2011 Nepal.)

Myds tasséd hankkeessa on kerdysaikaa ollut jaljella endd muutama kuukausi matkan
jalkeen. Kuviosta 4 ilmenee, ettd ennen matkaa kokonaissummasta kerattiinkin 83 %
(10 010 €) ja matkan jalkeen enaa 4,5 % (2 160 €). Matkan aikana kerayssummasta on
saatu kokoon 8 % (7 975 €). (Lahjoitusraportti 2011 Nepal.) Kaikki osallistujat ovat tas-
sa hankkeessa olleet tehokkaampia varainhankinnassa ennen matkaa. Hankkeen al-
kaminen ja paattyminen kesken vuotta ei nayttaisi vaikuttaneen ainakaan negatiivisella
tavalla tdssd hankkeessa sen kokonaiskerdayssummaa tarkasteltaessa, joka on kaikki-
en aikojen paras paddhankkeessa saavutettu, jaAdden hankkeen tavoitesummasta aino-

astaan noin 4 100 €.
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Kuvio 4. Kapua 2011 Nepal —keréaytyma.

Hankkeen osallistujakohtaisen keraystarkastelun pohjalta voidaankin todeta, ettéd kaikki
osallistujat ovat onnistuneet varainhankinnassa varsin hyvin. Parhaimmillaan on keratty
189 % omasta henkilokohtaisesta tavoitteesta (joka oli hankkeessa 6 462 €), ja yh-
teensad yhdeksén osallistujaa on kerdnnyt yli oman tavoitteensa. Kaksi osallistujaa on
kerannyt 80-87 %, yksi kolme neljasosaa ja loput kolme 45-61 %. (Lahjoitusraportti
2011 Nepal.)

5.1.4 Kapua 2013 Guatemala

Neljaskin paahanke alkoi poikkeavasti kesken vuotta, syyskuussa 2012 ja paattyi ke-
sakuussa 2013. Yhteistyokumppanit olivat Vaestoliitto, Taksvarkki ry ja Kynnys ry. Ta-
voitesumma oli jalleen 100 000 €. Guatemalan-hankematka tehtiin huhtikuussa 2013.
Keski-Amerikan korkeimman vuoren Tajumulcon korkeus 4 223 metria oli talla kertaa
eri kuin osallistujakohtainen tavoite, joka oli 6 666 €. Osallistujia hankkeessa oli 13, ja
he kerasivat yhteensa 65 894 €. Kuviosta 5 ilmenee, etta matkaa edeltéaneiden kuuden
kuukauden aikana osallistujat kerasivat kokonaissummasta 75 % (49 629 €), ja matkan
jalkeen endé 10 % (6 635 €). Matkan aikana kerdyssummasta on saatu kokoon 6 % (4
223 €). Jokainen osallistuja on ollut varainhankinnassa tehokkaampi ennen matkaa
kuin sen jalkeen, vaikka toki kokonaissummasta on noin kymmenesosa keréttykin vas-
ta matkan jalkeisten muutaman kuukauden aikana. (Kapua 2013 Guatemala, Lahjoitus-

raportti 2013 Guatemala.)
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Kuvio 5. Kapua 2013 Guatemala —keraytyma.

Edelliseen kesken vuotta alkaneeseen hankkeeseen verrattuna pelkkien lukujen perus-
teella tdsséd hankkeessa ei onnistuttu kokonaiskerdyssumman valossa lainkaan niin
hyvin. Tavoitteesta jaatiin yli 30 000 €. Toki osallistujia on ollut muutama henkil6 va-
hemman tassa hankkeessa kuin vaikkapa edellisessa Nepal-hankkeessa, eikéd pelkkien
lahjoitusraporttien perustella pysty analysoimaan tarkemmin syita tdhan. Kuitenkin nel-
ja osallistujaa on hankkeessa kerannyt yli oman henkilékohtaisen tavoitteensa, ja vii-
deskin 99 %. Noin 30-40 % tavoitteestaan on saanut kerattyd kolme osallistujaa, noin
puolet kaksi osallistujaa, loppujen sijoittuessa noin 50 % ja 82 % valille. Yliker&dnneiden

ponnistelut ovat siis tdssa mielessa paikanneet alikeranneiden tavoitteita.

5.1.5 Kapua 2014 Etiopia

Viidennessa paahankkeessa kokonaiskeraystavoite oli jalleen 100 000 €. Osallistuja-
kohtainen keraystavoite 4 550 € oli sama kuin Etiopian korkeimman vuoren Ras
Dashenin huipun korkeus. Osallistujia hankkeessa oli 17 eli hieman enemman kuin
aiempina vuosina, ja ndin oma kerdystavoitekin oli hieman alhaisempi kuin aiemmissa
hankkeissa. Hankkeen yhteistyOkumppaneina toimivat Kynnys ry, Plan Suomi, Taks-
varkki ry ja Vaestdliitto. Etiopia-hankevuosi alkoi marraskuussa 2013 ja paattyi joulu-
kuussa 2014. Hankematka sijoittui lokakuuhun 2014. Hankkeessa saatiin kerattya yh-
teensd 84 087 €. Kuviosta 6 ilmenee, etta tasta miltei 80 % (noin 67 270 €) kerattiin
ennen matkaa, mika on ymmarrettavaa, kun keraysaikaa on ollut peréati yksitoista kuu-
kautta ennen matkaa. Matkan jalkeen on keratty 10 % (noin 8 500 €), ja suunnilleen
saman verran on kerétty matkan aikana. Jokainen osallistuja on ollut tehokkaampi va-

rainhankinnassaan ennen matkaa kuin se jalkeen. Aktiivista keraysaikaa on matkan
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jalkeen ollutkin endd muutama kuukausi. (Aiemmat hankkeet, Kapua 2014 Etiopia,

Lahjoitusraportti 2014 Etiopia.)

Kapua 2014 Etiopia
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Kuvio 6. Kapua 2014 Etiopia —keraytyma.

Osalllistujakohtaisten keraystietojen perusteella yhdeksan kapuajaa on ylikerannyt 118-
187 %. Kymmenen osallistujaa on saavuttanut ainakin oman tavoitteensa, kaksi 80-88
%, yksi 63 %, kaksi 31-34 % ja kaksi 4-5 %. Ylikerdnneet eivét ole huikeillakaan ylike-
raysprosenteilla onnistuneet taysin paikkaamaan néin suurta vaihtelua keraystavoitteen
saavuttamisessa. Tastd huolimatta hanke on ollut kokonaisuutena ottaen menestys
kokonaiskerdyssumman ollessa kaikkien aikojen neljanneksi suurin 2011 Nepal- ja
2015 Bolivia-hankkeiden jalkeen.

5.1.6 Kapua 2015 Bolivia

Kuudennessa paahankkeessa osallistujia oli 17, kokonaistavoitesumma jalleen
100 000 € ja osallistujakohtainen tavoite 6 088 € sama kuin Boliviassa sijaitsevan
Huayna Potosi -vuoren huipun korkeus. Yhteistyokumppanit olivat Vaestoliitto, Plan
Suomi, Taksvarkki ry ja Kynnys ry. Hankkeessa saatiin kerattyd yhteensa 94 468,97 €
eli toiseksi eniten vuoden 2011 Nepal-hankkeen jalkeen. Kokonaistavoitteesta jaatiin
vain hieman yli 5 000 €. Hanke alkoi helmikuussa 2015 ja paattyi saman vuoden joulu-
kuussa. Hankematka sijoittui syyskuuhun, ja kuten kuviosta 7 ndhdaéan, sita edeltanei-
den seitseman kuukauden aikana kerattiin kokonaissummasta 68 % (noin 64 660 €).
Matkan jalkeisten kolmen kuukauden aikanakin saatiin kokoon vield noin 28 % (noin
26 450 €). Noin 3 % (noin 3 100 €) keréattiin matkan aikana. Luvuista nakee, etta kera-
ystahti on ollut suhteellisen tasaisesti kymmenisen prosenttia hankekuukautta kohden.
(Aiemmat hankkeet, Kapua 2015 Bolivia, Lahjoitusraportti 2011 Nepal, Lahjoitusraportti
2015 Bolivia.)
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Kuvio 7. Kapua 2015 Bolivia —keraytyma.

Osallistujista yhta lukuun ottamatta kaikki ovat olleet varainhankinnassa tehokkaampia
ennen matkaa kuin sen jalkeen. Noin puolitoista kertaa oman tavoitteensa kerénneita
oli joukossa kaksi henkilod. Henkilokohtaisen tavoitteensa saavutti perati yhdekséan
henke& eli yli puolet osallistujista. Kaksi osallistujaa sai keréttya 86-87 % tavoittees-
taan, yksi hieman yli viidesosan ja loput nelja 34-60 %. (Lahjoitusraportti 2015 Bolivia.)

5.2 Paahankkeiden palautekyselyt

Paahankkeiden palautekyselyt on lahetetty osallistujille hankkeen paattyessa. Niihin on
ollut toivottavaa, mutta ei pakollista vastata, ja ndin ollen vastausprosentti ei yhdessa-
kaan palautekyselyssa ole ollut tdydet sata. Vuoden 2008 Nepal-hankkeen 14 osallis-
tujasta palautekyselyyn vastasi 13 henkiléa, 2008 Malawi -hankkeen 16 osallistujasta
12, vuoden 2011 Nepal —hankkeen 15 osallistujasta 14, vuoden 2013 Guatemala
—hankkeen 13 osallistujasta 12, vuoden 2014 Etiopia —hankkeen 17 osallistujasta 15 ja
vuoden 2015 Bolivia —hankkeen 17 osallistujasta 11. Heikoin palautekyselyyn vastaa-
misprosentti on siis jostain syysta ollut viimeksi péaattyneessa 2015 Bolivia

—hankkeessa.

Palautekyselyissa ei ole lapi vuosien ollut taysin yhtenaistd kysymyspatteristoa, vaikka
niisséd onkin paljon samoja tai samankaltaisia kysymyksia. Kysymyksia on ollut esimer-
kiksi hankkeen hakuprosessista, ennen matkaa pidettyjen tapaamisten maarasta ja
sisédllosta, hankkeessa saadusta tuesta ja materiaaleista, keraystavoitteesta, matkan
sisallosta, pituudesta ja hankekohdevierailuista. Koska eri hankkeiden kyselyiden sisal-
I6t eivat ole keskenddn yhtenevaiset, niita kasitellddn myods tasta syysta tassa tutki-

muksessa yhtend kokonaisaineistona, ei hankkeittain. Palautekyselyd koskeva otsi-
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kointi ja aiheiden kasittely on tehty sen perusteella, millaisia aiheita ja teemoja kyselyis-

td on noussut esille.

5.2.1 Keraystavoitteen suuruus

Henkilokohtaisen keraystavoitteen asettamisesta on kysytty palautelomakkeilla hieman
eri tavoin. Kapua 2008 Nepal -hankkeessa kysyttiin mielipidetté henkilokohtaisen kera-
ystavoitteen asettamisesta, ei sen suuruudesta. Tuolloin osallistujakohtainen keraysta-
voite on ollut 6 189 €. Tuolloin miltei 70 % on pitanyt hyvana tai erittain hyvana oman
keraystavoitteen asettamista, ja huonona vain noin 15 % kyselyyn vastanneista. (Pa-

lautekysely 2008 Nepal, Lahjoitusraportti 2008 Nepal.)

Kapua 2010 Malawi -hankkeesta lahtien on kysytty keraystavoitteen suuruudesta. Ma-
lawi-hankkeessa kerdattiin yhteensa 86 646 €, ja tavoitteena oli saada kerattya yhteensa
100 000 €. Kunkin osallistujan henkilékohtainen keraystavoite oli 6 000 €, ja kyselyyn
vastanneista liian suurena sita piti neljdsosa. Malawi-hankkeen 16 osallistujasta neljas-
osa sai kerattya alle puolet omasta tavoitteestaan, joten ehkapa nama osallistujat ovat
pitdneet tavoitetta lilan suurena. (Lahjoitusraportti 2010 Malawi, Palautekysely 2010

Malawi.)

Kapua 2011 Nepal-hankkeessa kokonaiskeraystavoite oli 100 000 €, josta saatiin ke-
rattyd 95 870 €. Hankkeen kyselyyn vastanneista 29 % piti 6 462 euron henkil6kohtais-
ta keraystavoitetta liian suurena. Kuitenkin tdma hanke on menestyksekk&ain Kapuan
historiassa, ja kaikki osallistujat ovat onnistuneet varainhankinnassaan mukavasti: yk-
sikdan osallistuja ei ole kerayksessa jaanyt alle 45 %:n. Kerdystavoitteen alle jaénei-
den osuus on hankkeessa kuitenkin noin kolmasosa, joten ehk&épa tavoitteen saavut-
tamatta jadminen on koettu epaonnistumiseksi ja keraystavoitekin nain liian suureksi.

(Lahjoitusraportti 2011 Nepal, Palautekysely 2011 Nepal).

Vuoden 2013 Guatemala-hankkeessa kokonaistavoite oli 100 000 €, ja siitd saatiin
kerattya 65 894 €. Hankkeessa perati 60 % kyselyyn vastaajaa piti asetettua 6 666
euron henkilokohtaista tavoitetta lilan suurena. Tassa hankkeessa kuitenkin nelja osal-
listujaa 13:sta ker&si yli oman tavoitteensa, yksi osallistuja 99 % ja loput véhemman.
Jalleen alle oman kerdystavoitteen mé&éaran jddneiden osuus on suurin piirtein sama
kuin keraystavoitetta lilan suurena pitaneiden osuus, vaikka kokonaisuutena ottaen

tamankin hankkeen kaikki osallistujat onnistuivat kuitenkin varainhankinnassa hyvin —
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pienimmillaankin saatiin kerattyd noin kolmasosa omasta tavoitteesta. (Lahjoitusraportti

2013 Guatemala, Palautekysely 2013 Guatemala.)

Vuoden 2014 Etiopia-hankkeessa kokonaiskeraystavoite oli jalleen 100 000 €, josta
saatiin kerattya 84 087 €. Kyselyyn vastanneista 33 % mielesta henkilokohtainen kera-
ystavoite 4 550 € oli liian suuri. Tassa hankkeessa kuitenkin perati yhdeksén osallistu-
jaa kerasi 18-87 % yli oman tavoitteensa, kymmenen osallistujaa saavutti ainakin oman
tavoitteensa, kaksi 80-88 %, yksi 63 %, kaksi osallistujaa 31-34 % ja kaksi 4-5 %. Hen-
kilokohtaista tavoitetta liian suurena pitdneiden maara ei tédysin vastaa oman keraysta-
voitteensa alle jddneiden osuutta hankkeessa, mutta noin kolmasosan mielesta henki-
I6kohtainen tavoite on kuitenkin ollut liian suuri. Joka tapauksessa Etiopia-hanke on
ollut kokonaisuutena ottaen menestys kokonaiskerdyssumman oltua kaikkien aikojen
neljanneksi suurin 2011 Nepal- ja 2015 Bolivia-hankkeiden jalkeen. (Lahjoitusraportti
2014 Etiopia, Palautekysely 2014 Etiopia.)

Vuoden 2015 Bolivia -hankkeessa kokonaistavoite oli 100 000 €, josta saatiin kerattya
94 469 €. Palautekyselyyn vastanneista 11 henkilostd 27 % piti asetettua 6 088 € hen-
kilokohtaista tavoitetta lian suurena. Alle 86 % tavoitteestaan kerdnneiden osuus on
suurin piirtein sama kuin henkilékohtaista tavoitetta lilan suurena pitédneiden. Tosin
koska kyselyyn vastasi 17 hengesta vain 11, ei Bolivia-hankkeen osalta voida suoraan
vetaa johtopaatoksia siitd, vastasivatko kyselyyn paasaantdisesti hankkeessa onnistu-
neet (tavoitteensa saavuttaneet) vai ne joilla tavoite jai saavuttamatta vai tasapuolisesti
molempia. Kuitenkin hankkeessa yhdeksan henkilod saavutti henkilokohtaisen tavoit-
teensa, ja kuusi henkilda siitd vahintaan noin kolmasosan. (Lahjoitusraportti 2015 Boli-

via, Palautekysely 2015 Bolivia).

Kerdyssumma tuntui suurelta, etenkin kun omana tavoitteena oli saada kerattya
se ennen matkaa. (Kysely padhankeosallistujille 2016.)

Suuntaa-antavasti voidaan esittéda, ettd henkilokohtaista tavoitetta liian suurena pita-
neiden osuudet vastaavat suurin piirtein hankkeissa tavoitettaan saavuttamattomien
osuutta. Ei voida kuitenkaan todeta, ettd juuri nama henkilot olisivat vastanneet palau-
tekyselyyn ja pitdneet tavoitetta liian suurena — palautekyselyt on kerétty ilman tunnis-
tetietoja. On siis mahdollista, ettd hankkeessa oman kerdystavoitteensa saavuttaneet
ovat yht& lailla voineet silti pitd& asetettua henkilokohtaista tavoitetta liian suurena. Ta-
voitesummaa lilan suurena pitdneiden osuuden, neljisosasta yli puoleen (25-60 %)

perusteella voidaan joka tapauksessa kysy&, onko kaytdnndn varainhankinta tullut ylla-
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tyksena osalle osallistujista, ja eikd tavoitetta, varainhankinnan roolia ja kaytannon suo-
rittamista hankkeessa ole korostettu riittavasti vimeistd&dn hankkeen osallistujien valin-

tavaiheessa.

5.2.2 Varainhankinnan haasteita ryhméassa

Palautekyselyiden pohjalta kerdaystavoitteen suuruus ja varainhankinta yleensa on ylei-
sesti koettu haastavaksi, jopa pelottavaksi ja mahdottoman tuntuiseksi. Moni palaute-
kyselyvastaaja koki osaamisensa varainhankinnassa olleen puutteellista tai olematonta
sekd jaaneensa taysin yksin oman tavoitteensa saavuttamisen kanssa. Varainhankin-
nan osalta voidaankin kenties esittaa kysymys, ovatko asetetut tavoitteet olleet toisi-
naan todella liilan suuria ja mahdottomia kaikkien osallistujien saavutettaviksi. Osallistu-
jathan eivat toki tyoskentele tyhjiossa, vaan esimerkiksi yleisen taloudellisen tilanteen
antamissa raameissa. Myo6s sitd voidaan pohtia, onko hankkeeseen valikoitunut mu-
kaan henkilgitd, joilla on ollut kaytanndn mahdollisuudet selviytya henkilokohtaisesta
kerdysurakastaan omin pain, ja toisaalta, onko jarkeva tavoite odottaa tavoitteen savut-
tamista yksin, itsendisesti ja omin pain. Hankekohtainen vaihtelu ja osallistujien luon-
taisestikin erilaiset lahtdkohdat ja esimerkiksi erilaiset toimintaymparistot luovat omat
puitteensa ja haasteensa osallistujille varainhankinnan toteuttamisessa, saman hank-

keenkin sisalla.

Hankkeen tehokkuuden nakodkulmasta voidaan esittdad sellainenkin kysymys, onko tal-
laisessa hankkeessa olennaisinta saavuttaa jotakin tiettyd henkilokohtaista keraysta-
voitetta. Olisiko sittenkin mielekkdampaa ja tehokkaampaa tydskennella konkreettises-
tikin yhden yhteisen tavoitteen puolesta, ryhmassa ja ryhména? Hankkeissahan on toki
saavutettu todella hyvia tuloksia, jotka ovat olleet vélilla erittdin I&helld tuota 100 000
euroa. Lahjoitusraporttien perusteella kuitenkin nahdaan, etté lahes jokaisessa hank-
keessa on ollut mukana henkil6itd, joiden tulosta ei voi hankkeen kannalta kokonaisuu-
tena arvioiden sanoa menestykseksi. Kokonaisuuden kannalta edes saavutettu ryhma-
tavoite ei ole valttamatta tae siita, etta ryhmatyodssa olisi silti onnistuttu (Levi 2014, 21)
— tdmahan ndhdaan osaltaan myods lahjoitusraporttien pohjalta. Osa on saman hank-
keen puitteissa kerannyt huimasti yli oman tavoitteensa, ja osa on jaanyt huomattavas-

tikin sen alle.

Hyvin toimivalla ryhmatyolla kuitenkin voidaan tukea menestyksekasta tydskentelya

ryhmana (Levi 2014, 32). Jos ryhmat saataisiin toimimaan tehokkaasti yhdessé, saa-
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taisiin kenties hyddynnettya joukkovoimaa paremmin, jolloin myds “superkeraajien”
liséksi kaikkien muidenkin osallistujien resurssit ja voimavarat tulisivat kenties hyddyn-
nettya hankkeessa tehokkaammin, kun kukin osallistuja ei puurtaisi 1&hinn& oman ta-
voitteensa tayteen saamiseksi. Useammassakin hankkeessa on moni kerannyt sen
verran reippaasti yli oman tavoitteensa, ettd millaisia lopputuloksia saatettaisinkaan
saada, jos hankkeessa vahiten ker&nneiden osuudet saataisiin nostettua korkeammal-
le.

Edella kasiteltiin erikseen tavoitteenasettelua ja keraystavoitteen suuruutta hankkeissa
niiden ollessa Kapua-hankkeiden olennaisin osa: kaikkein tarkeinté olisi onnistua kera-
ystavoitteen saavuttamisessa, kaikki muu on hankkeessa mukavaa ekstraa. Hankkee-
seen mukaan valittujen heterogeenisyys osaamisessa, verkostoissa ja yleisissa va-
rainhankintamahdollisuuksissa on selvio, ja tulee selvasti ilmi palautekyselyiden vasta-
uksista. TAma toisaalta noudattelee Kapuan periaatetta tarjota mahdollisuus aivan ta-
valliselle suomalaiselle osallistua kehitysyhteistyoprojektiin ja varainhankintaan. Tiettyja
seikkoja tulee talléin kuitenkin ottaa huomioon. Palautteiden perusteella yhteista tutus-
tumista ja tekemistd osallistujaryhman kesken, seka ryhman yhteista ettd Kapuan ko-
konaisvaltaisempaa, pitkdjanteisempaé suunnittelua oli lian véahan, eik& joukkovoimaa
hyddynnetty hankkeessa tarkoituksenmukaisesti. Hyvin moni toi kyselyisséa esille sen,
ettei rynmaa hyddynneta tarpeeksi tai ollenkaan, ja ettd osallistujien valinen Kilpailuase-
telma henkildkohtaisine tavoiteasetteluineen itse asiassa jopa toimii nain hankkeen

tavoitteen saavuttamista vastaan.

Jatkuvuus eri ryhmien valilla on tarke&da. Moni asia sovitaan vuotta aikaisemmin,
joten ryhma on jo aloittaessaan myodhassa esim. konserttien jarjestelyjen osalta.
(Kysely paahankeosallistujille 2016.)

Palautteiden perusteella voidaan pohtia, mika rooli hankkeeseen valittavilla henkil6illa
on ryhmana, jollei rynméa ja sen roolia erityisesti korosteta tai hyddynnetd varainhan-
kinnassa. Osallistujien heterogeenisyytta hankkeissa en koe rasitteena tai huonona
asiana. Ryhmassa tydskennellen jokaisen vahvuudet, verkostot ja osaaminen tulisivat
todennékdisesti hyddynnettya tarkemmin, ja harvempi jisi puurtamaan yksin tavoit-
teensa ja mahdottomuuden kokemustensa kanssa. Ryhman luomista, ryhmahenked,
ryhmayttamista ja ryhmatydskentelyd yleensa kannattaisi kenties painottaa hankkeissa
nykyista voimakkaammin. Pitkgjanteisyys ja suunnitelmallisuus toiminnassa kannattaa
myds huomioida entista tarkemmin. Kiristyva kilpailutilanne eri varainkeragjien kesken

kun ei tulle helpottamaan tulevienkaan Kapua-hankkeiden osallistujien urakkaa.
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(...)ryhmén opin tuntemaan vasta matkalla.

Vasta matkalla tutustui kunnolla muihin ryhmalaisiin ja harmitti, ettei yhteisiin
proggiksiin ollut matkan jalkeen paljoa aikaa. (Kysely paahankeosallistujille
2016.)

5.2.3 Osalllistujien omat kehitysehdotukset

Palautekyselyissa annettiin mahdollisuus vapaaseen palautteeseen ja pyydettiin ideoita
ja ajatuksia Kapuan kehittdmiseksi. Moni vastaaja olikin téllaisia antanut. Yhteisesti
palautteissa nahtiin avaintekijoiksi hankkeiden onnistuneessa lapiviennissa Kapuan
konseptointi, ydinviestin kiteyttdminen, pitkgjanteinen suunnittelu ja projektimainen ty6-
ote sek& saanndllinen tiedottaminen ja tarkka osallistujavalintaprosessi. Myos sopivan
kokoisia, ei liilan suuria keraystavoitteita painotettiin. Voimakasta painotusta palautteis-
sa saivat ryhman merkityksen korostaminen hankkeissa, yhteistyd, yhteinen suunnitte-
lu ja toteuttaminen, tiedon jakaminen ja ryhmaytyminen, jotta asetettu yhteistavoite
voitaisiin saavuttaa. Palautteissa korostettiin edellisten lisdksi varainhankinnan roolin
tarkeyden korostamista hankkeen jokaisessa vaiheessa seka varainhankinnan tehok-

kaampaa seurantaa ja siina tukemista lapi hankkeen.

Kapua-hankkeen ennen matkaa toteutettavilta tapaamisilta toivottin enemman niissa
tapahtuvaa konkreettista toteuttamista ja varainhankintaa seka Kapua-identiteetin, yh-
teistyon ja yhteisdllisyyden roolin korostamista ja niiden luomista, niin koko kapuaja-
ryhman kuin mahdollisten alueellisten kapuajien kesken. Varainhankinnan haltuunot-
tamiseksi ehdotettiin yleisesti jAamakampéaa otetta prosessiin ja sen lapivientiin, kurssia
tai muuta opastusta ja varainhankinnassa alkuun saattamista, samoin vanhojen kon-
taktien, vinkkien ja tietojen jakamista yhteisesti heti hankkeen alussa - niin toimineiden
kuin toimimattomien ideoiden suhteen ja jotta aloittava hankeryhma pystyisi hyddynta-

maén edellisten puolivalmiit ideat ja kontaktit.

Vuosisuunnitelmien laatiminen ja noudattaminen seka kapuajaryhman keskindinen
tehtavan- ja vastuunjaon néhtiin olevan avuksi tavoitteen saavuttamiseksi tehokkaasti.
Myds erilaisten kattavampien materiaalien ja tyokalujen sek& opastuksen lahjoittajien
l[Ahestymiseksi nahtiin edellytyksind saavuttaa tavoite. Yrityksille toivottiin olevan jota-
kin hyodyllisempia vastikkeita myytavaksi (kuin ndkyvyys Kapua-sivuilla) niiden anta-
maa lahjoitusta vastaan. Koordinaattorin roolin nahtiin olevan aivan olennainen yleis-

ten, valtakunnallisten mediasuhteiden ja Kapuan mediasuunnitelman osalta, nakyvyy-
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den, jatkuvuuden ja tunnettuuden luomiseksi ja yllapitamiseksi, jotta hankkeisiin osallis-
tujien olisi mahdollista keraté tehokkaasti varoja. Mainontaan ja markkinointiin nahtiin
tarvittavan lisdpanostuksia, ja mukana olevilta kumppaniyhteistygjarjestoilta tukea ja
niiden omia kontakteja paremmin kayttoon Kapua-hankkeissa. Niilté haluttiin muutenkin
vahvempaa ja aktiivisempaa roolia hankkeissa jo sen takia, ettd se on jarjestéjen oma

etu niiden hyotyesséa suoraan varainhankinnan tuloksesta.

Useampi hankkeisiin osallistunut naki, ettd hankkeeseen mukaan otettavalla osallistu-
jalla tulisi olla valmiit suhteet ja verkostot, jotta varainhankinta voisi yleensa onnistua.
On myds ehdotettu, ettd Kapua sopisi paremmin toimeentulevalle helpoksi ja mielek-
k&aksi varainhankintakanavaksi ja yhteiskuntavastuuseen osallistumiseksi, ja ettd mu-
kaan tulisi ottaa hyvin verkostoituneita ja motivoituneita henkilditd, jotka sitoutuvat ta-
voitteeseen. Palautteista ei kuitenkaan ilmennyt, ettd ainakaan kyselyyn vastanneiden
joukossa olisi ollut henkil6ita, jotka eivat olisi sitoutuneet tavoitteeseensa, vaikka tavoi-

tetta olisi pidettykin suurena ja hankalana saavuttaa.

Olin heti alusta asti sitoutunut hankkimaan tavoitteen mukaisen summan. (Kysely
paahankeosallistujille 2016.)

Koska Kapuan tavoitteena on antaa tavalliselle suomalaiselle mahdollisuus kehitysyh-
teistydn ja varainhankinnan kokeiluun, mutta samalla silti saada mukaan mahdollisim-
man tehokkaita varainkerddjia, tulisi osallistujavalinnassa joko painottaa ja korostaa
juuri varainhankintaosaajia ja kenties valmiit, vahvat verkostot omaavia hakijoita. Tama
kuitenkin rajaisi hakijoista pois kenties paljonkin erilaisin vahvuuksin varustettuja henki-
I6ité. Olisiko sittenkin hankkeen kannalta kokonaistehokkaampaa ja Kapuan hengen
mukaisempaa pitaa kiinni motivoituneista, heterogeenisista hakijoista, ja antaa valituille
hankkeen alussa perusperehdytys varainhankinnasta seka seurata ja tukea varainhan-
kinnassa pitkdjanteisemmin lapi hankkeen seka painottaa hankkeissa ennemmin ryh-
matyoskentelya, ryhmatyota ja ryhman yhteisen tavoitteen saavuttamista kuin henkil6-

kohtaisia tavoitteita?

Kerdystavoiteongelmaa voidaan toki l[Ahestyd myos siitd ndkokulmasta, ettd hankkee-
seen otetaan mukaan useampia osallistujia, jonka myota henkilékohtaiset keraystavoit-
teet pienenevat, kuten on tehty vuoden 2016 Nepal —hankkeessa, jossa on 20 osallis-
tujaa ja henkilokohtainen kerdystavoite on 5 545 € (Osallistujat Kapua 2016 Nepal).
Millaisia haasteita suurempikokoinen ryhmé asettaa hankematkalla, on sitten oma

asiansa — esimerkiksi 17-henkisen Bolivia-ryhman kohdalla oltiin sanotun mukaan jo
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melko suurikokoisella kokoonpanolla liikkeelld, vaikka kolme osallistujaa joutuikin jaa-
maéan matkasta pois. Lisaksi mukana matkalla olivat Kapuan koordinaattori seka pai-
kallis- ja vuoristo-opas seké vaihteleva kokoonpano muita paikallisia tyontekijoitd. Suu-
remman ryhman liikuttelussa ja jo ajallisessa organisoinnissa koettiin paljon haasteita
jo ilman matkalla sattuneita valikohtauksiakaan. (Ryytty 2015.)

Kapuan ja yhteistygjarjestdjen toiminnan sitomista kiintedmmin toisiinsa voisi miettia
uudelleen. Saisivatko Kapua-hankkeet paremmin tuulta siipiensé alle, jos Kapua toimisi
nakyvammin osana yleensa tunnetumpien ja suurempien kehitysyhteistyotoimijoiden
perustyota? Vankemmin juurrutetun ja vakiinnutetun toimintamallin kautta molemmat
mukana olevat osapuolet hy6tyisivat voimakkaammin yhteistydsta. Jarjestét saisivat
paitsi tehokkaampaa varainhankintaa innostuneiden vapaaehtoisten kautta seka naky-
vyytta, samoin Kapua, joka voisi tulla tunnetummaksi profiloitumalla yhteistyojarjestdjen

olennaisena "ruohonjuuritason” varainhankintatoimijana.

Hyvantekevaisyyskohteita on niin paljon..isoilla jarjestoilla on massiiviset kam-
panjat ja nakyvyyttad. kylla siihen organisaatio tarvitaan tueksi. (Kysely péaéahan-
keosallistujille 2016.)

5.3 Kysely paahankeosallistujille

Kapuan paahankkeisiin vuosien 2008-2015 valilla osallistuneille suunnattuun kyselyyn
vastasi 1.5.2016 mennessa 29 henkilda. Kolme vastaajaa oli ensimmaisesta, vuoden
2006 hankkeesta, joten kyselyyn tavoiteltuja vastaajia oli yhteenséa 26. Kuviosta 8 na-
kyy vastaajien jakauma eri hankkeiden vélilla. Vuodelta 2008 oli yksi vastaaja, vuosilta
2010 ja 2014 molemmista hankkeista kuusi vastaajaa, vuosien 2013 ja 2015 hankkeis-

ta molemmista viisi vastaajaa ja vuoden 2011 hankkeesta kolme vastaajaa.

Vastaajajakauma hankkeittain

m Kapua Nepal
2008

m Kapua 2010
Malawi

= Kapua 2011
Nepal

m Kapua 2013
Guatemala

= Kapua 2014
Etiopia

= Kapua 2015
Bolivia

Kuvio 8. Vastaajajakauma hankkeittain.
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Vastaajista noin kolme neljasosaa oli saavuttanut oman keréystavoitteensa hankkees-
saan. 93 % vastaajista oli osallistunut hankkeeseen sisaltyneelle matkalle. Vastaajista
noin 66 % kertoi olleensa varainhankinnassaan tehokkaampi ennen matkaa ja keran-
neensa enemman ennen kuin jalkeen matkan. Noin kymmenen prosenttia puolestaan
kertoi olleensa tehokkaampi matkan jalkeen, ja loppu neljannes ei sanonut matkalla

olleen vaikutusta varainkeruunsa tehokkuuteen.

Valtaosa vastaajista eli hieman alle 70 % oli saavuttanut oman keraystavoitteensa ja oli
tyytyvainen suoritukseensa. Noin 7 % vastaajista koki, ettei ollut onnistunut varainhan-
kinnassa. Noin neljasosa koki onnistuneensa ja oli tyytyvaisia saavutukseensa, vaikkei

ollutkaan saavuttanut annettua tai itse asettamaansa tavoitetta.

Varainhankinnassa olisi pitdnyt heti myontda oma kokemattomuus ja kokeilemie-
ni keinojen toimimattomuus. Varainhankintakoulutus olisi voinut auttaa.

Hakuprosessissa kannattaa painottaa varainhankintaa. Sen osuutta koko hank-
keesta ja sen vaativuutta (myds ajankayton suhteen). (Kysely paahankeosallistu-
jille 2016.)

Vapaissa kommenteissa todettiin muun muassa, ettd oma innostus ja tahtotila oli saa-
vuttaa keraystavoite ennen matkaa, jotta matkaan voisi keskittyd ilman huolta tavoit-
teen saavuttamisesta, ja monella se siis olikin tdynn& hyvissa ajoin ennen matkaa.
Tassa tilanteessa osallistuja pystyi halutessaan auttamaan loppuhankkeen ajan niitéa-
kin, joilla varainhankinta ei tahtonut sujua. Hankkeen todettiin myds kiinnostaneen me-
diaa enemman ennen matkaa. Yllatyksellistd oli matkalta palattua rennommin otetun
loppuhankkeen osalta se, etta varsin pienin ponnisteluin hankkeeseen aktivoiduttiin
lahjoittamaan oikeastaan vasta matkan jalkeen, vaikka monessa hankkeessa aikaa oli

jaljella usein maksimissaan enda vain muutama kuukausi matkan jalkeen.

Tehokkaaseen varainhankintaan matkan jalkeen ndhtiin syind muun muassa se, etta
matkan jalkeen hankkeen markkinoinnissa pystyi kayttdmaan omakohtaisia kokemuk-
siaan apuna keraysta helpottamassa, oli joulusesongin aika sekéa se, etta itse tajusi
ajan loppuvan kesken, jos ei keraa loppuaikaa mahdollisimman tehokkaasti. Poik-
keavasti kesken vuotta alkaneissa hankkeissa oli pystytty hyddyntdmé&an eri vuodenai-
kojen ominaispiirteet ja sesongit esimerkiksi ikkunanpesun muodossa myds juuri ennen
oman hankkeen paattymistd. Kesaajan koettiin asettaneen haasteita tavoittaa potenti-

aalisia lahjoittajia yleensa. Jos ei jostain syysta ollut paassyt mukaan matkalle, sen
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koettiin muodostaneen haasteen tehokkaalle varainhankinnallekin, kun omakohtaista

matkan antia ei pystynyt hyodyntamaan hankkeen markkinoinnissa.

Matkan jalkeen oli toki helpompi kertoa kohteesta.

Oma matka ja mahdollisuus tutustua omakohtaisesti avustuskohteeseen auttoi-
vat varainkeruuta. (Kysely paahankeosallistujille 2016.)

Varainhankinnan kaynnistymiseksi ja toteuttamiseksi tuli olla oma suunnitelma, jota piti
olla valmis muuttamaan tilanteen mukaan. Paasaantoisesti kyselyyn vastaajat olivat
keranneet tavoitteen kokoon ennen matkaa, eikd keraykseen yritettykdan valttamatta
enda panostaa matkan jalkeen ainakaan niin voimallisesti kuin ennen matkaa, vaikka
omasta tavoitteesta olisikin puuttunut vield rutkastikin euroja. Takana oli kuitenkin jo
pitka ja vaativa rupeama, ja myods matka toimi monella osallistujalla hankkeessa eraan-
laisena henkisenakin vedenjakajana. Matkan koettiin olevan palkkio sita ennen tehdys-
ta hyvasta tyosta eli keraystavoitteen saavuttamisesta.

Minulla oli tavoite saavuttaa kerdystavoite ennen matkaa. Matka oli itselleni an-
saittu palkinto kovasta tyosta.

Taytyy uskoa siihen mita tekee ja tehda se varmasti ja olla ylpea siitd on saanut
sellaisen mahdollisuuden ja antaa mahdollisuus myds muille. (Kysely paahanke-
osallistujille 2016.)

5.4 Kapuaan mukaan hakeneiden motivaatiotekijat

Kyselyssa esitettiin vastaajille joukko Kapuan “ominaisuuksia” seka vaihtoehto jokin
muu hankkeeseen hakeutumisen motivaatiotekijoité selvittdneessd osassa. Kysely on
tutkimuksen liitteenda (lite 1). Motivaatiotekijoita on saanut valita useamman, ja valitta-
vana on ollut mygs vaihtoehto joku muu, mik&a. Kuviosta 9 nédhdaan jakautuma vasta-

uksissa eri motivaatiotekijoiden valilla.



38 (52)

Rahallinen tavoite - kilpailu itsen kanssa
Rahallinen tavoite - kilpailu muiden kanssa

Tutustuminen avustuskohteisiin
Osallistuminen erilaiselle matkalle

Motivaatiotekijoiden jakauma

Joku muu

Mielekas kokonaisuus
Vapaaehtoistyd
Teemamaa/alue
Vuorikiipeily

Ryhma

Hyvan tekeminen
Varainhankinta

Auttaminen

30

Kuvio 9. Motivaatiotekijoiden jakauma.

Kyselyyn vastaajista vain kahta vastaajaa motivoi kilpailu muiden kanssa rahallisen

tavoitteen saavuttamisessa. Omaa itsea vastaan Kkilvoittelu varainhankinnassa motivoi

viitta vastaajaa.

Jossain vaiheessa kilpailtiin rahallisen tavoitteen saavuttamisessa ja seuraavas-
sa hetkessa motivaattorina olikin jo joku muu.

Motivaatio oli varmaan hieman parempi matkan jalkeen nahtyani rahan kaytto-
kohteita. (Kysely paahankeosallistujille 2016.)

Motivoivimpia tekijoitd hankkeessa olivat hyvan tekeminen (24 vastaajaa), mielekas

kokonaisuus ja teemamaa/hankematkakohde (molemmissa 21 vastaajaa) seka autta-

mineni (20 vastaajaa). Vuorikiipeily motivaatiotekijana kiinnosti 19 vastaajaa, vapaaeh-

toistyd, osallistuminen ’erilaiselle” matkalle sekéa tutustuminen avustuskohteisiin kukin

18:a vastaajaa. Muun muassa auttaminen ja vapaaehtoistyd kerdsivat nekin runsaasti

mainintoja.

Ehdottomasti hain mukaan Kapuaan reissun takia. Maanosa oli oikea ja Bolivia
kohteena tuntemattomuudestaan johtuen hyvin kiinnostava. Samanlaisia intohi-
moja minulla ei olisi ollut esimerkiksi Afrikkaa tai Aasiaa kohtaan enk& niihin
suuntautuviin hankkeisiin olisi edes hakenut mukaan, joten minulle kohde oli ai-
noa oikea. Vuorikiipeily alkoi myés hakuvaiheessa tuntua houkuttelevalta, vaikka
ikind ennen en ollut edes ajatellut vastaavalle matkalle l[Ahtemista. Halusin myo6s
kokea jotain taysin uutta, joten tallainen matka, jossa paasee Etela-Amerikkaan
vuorikiipeilemdan ja tutustumaan kehitysyhteisty6hon, tuntui erilaisuudessaan
taydelliselta yhdistelmalta. Olin jo aika kauan miettinyt, ettd haluaisin tehda jotain
hyvaa, jotain oikeasti merkityksellista. Vapaaehtoisty6ta olin miettinyyt, mutta eh-
k&pa rohkeus pidempéan vapaaehtoistython lahtemiseen puuttui. Kapua yhdisti
vapaaehtoistyon ja hyvantekemisen, josta kummastakin olin jo ehtinyt haaveilla.
(Kysely paadhankeosallistujille 2016.)
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Varainhankinta oli motivaatiotekija noin 34 %:lle vastaajista, ja ryhma vain noin viides-

osalle. Mukaan mahtui monelaisia perusteluita:

Elamantilanne, jossa halusin tehda jotain merkityksellistd. Jotain, jossa voisin
kokeilla rajojani ja toteuttaa itseéni. Ehka se oli tuo koko paketti yhdessa.

Halusin lisaksi kerata mahdollisimman paljon kokemusta vapaaehtoistoistd seka
jarjestoista, silla halusin uudelle uralle ja ajattelin, ettd tastd olisi hyotya
tulevaisuudessa.

Hankkeeseen osallistuminen ja mukaan paaseminen tuli juuri oikeaan aikaan
elaméssa valintojen edessd. Muutos. Kapua auttoi loytdmaan uuden tien
enemman suuntaan mitd oikeasti haluan tehda. Silla tiella vieldkin. Uskallus
jattda esim. tietynlainen tyéelama taakseen ja kokeilla siipiaan ihan muussa.
Monivuotisen haaveen toteuttaminen.

ltsensa haastaminen

"Kerran elaméassa" juttu (Kysely paahankeosallistujille 2016.)

5.4.1 Hankematkan merkitys varainhankinnalle

Suunnilleen 72 % vastaajista kertoi matkalla olleen vaikutusta varainhankintaansa ja
keraystavoitteensa saavuttamiseen. Noin 93 % kertoi matkalla olleen merkitystd omaan
motivaatioonsa hankkeessa ja varainhankinnassa, ja noin 86 % kertoi matkalla olleen

merkitystd omaan asenteeseensa hankkeessa ja varainhankinnassa.

Ajatukset ja tuntemukset ennen matkaa vaihtelivat vastaajilla innostuneesta, positiivi-
sesta ja odottavasta varainhankinnan aiheuttamaan stressiin, vasymykseen, ahdistuk-
seen ja jopa epatoivoon. Varainhankinnan hankaluus ja ty6lays yllatti osan vastaajista.
Yhteisollisyytta ja yhteisty6ta olisi kaivattu enemman. Toisaalta stressia ei otettu, vaan
osallistuja teki hankkeessa kykeneménsa varainhankinnassa. Asenne sailyi useimmilla
vastaajista hyvana, vaikka tuntemukset vaihtelivat varainhankinnan vuoksi melko pal-
jon. Kerayssumma tuntui suurelta, etenkin, jos sen halusi saada tayteen ennen mat-
kaa. Tieto odottavasta matkasta piti positiivista mielialaa ylla. Keraystavoite myds sai
osallistujia tekemaéan sellaisia asioita, joita he eivat muutoin olisi koskaan tehneet, eli

varainhankinnassa mentiin omille epamukavuusalueille ja ylitettiin rajoja.

Matka oli tavallaan varainkeruun "huippu”, sitd halusi saavuttaa jotain, josta voi
olla ylped mennessaan tapaamaan avunsaajia. Varainkeruun stressista halusi
my6s eroon ennen matkaa.

Kapua-hanke on antoisa, auttaa (tai pakottaa) ulos omalta mukavuusalueelta ja
siten avaa uusia ndkymid, vaikka ei vuorelle kiipedisikdan :) Yhdesséatekemista
varainhankinnassa olisi hyvéa jotenkin kehittdda, koska varainhankintatavoite on
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yhteinen - ei niin, ettd ryhman jasenet kilpailisivat keskenaan tai olisivat kademie-
lisia toinen toisilleen. Kukin keratk6dn mahdollisuuksiensa ja voimiensa mukaan.
(Kysely pdahankeosallistujille 2016.)

Vastaajat painottivat sen merkitysta, etta paasi itse ndkemaan, kuinka kerattyja varoja
kaytetaan seka omakohtaisten kokemusten merkitysta hankkeen markkinoinnissa. Osa
painotti matkalla olleen suurta merkitystd omassa hankkeessa ja sen lapiviennissa ja
korosti motivaationsa kasvaneen matkan my6éta, kun oli itse nahnyt varojen kayttékoh-
teita. Osa vastaajista kommentoi, ettd sitoutuminen hankkeeseen oli samantasoista
lapi koko hankevuoden, eikd matka sindnsa vaikuttanut motivaatioon tai omaan asen-
teeseen hankkeessa — tavoitesumman saavuttamiseen oltiin sitouduttu matkasta riip-
pumatta. Keraystavoite ja sen yhdistdminen vuorenhuipun valloitukseen motivoivat
myds vastaajia, eivatka kaikki olisi edes motivoituneet lahtemaan mukaan pelkkaa va-
rainkeruuta sisaltdvaan hankkeeseen ilman matkaa, vaikka vuorikiipeily kohdevierailu-

jen ohella my6s jannitti etukéateen.

Matkan jalkeen asenne ja ajatukset sailyivat paaosin positiivisina ja tyytyvaisina, vaikka
oltiin siind vaiheessa hanketta jo vasyneitd. Tunnetiloissa mainittiin Kiitollisuutta ja tyy-
tyvaisyytta saavutuksista. Osalle matka itsessééan ei ollut ollut onnistunut ontuneiden
jarjestelyiden vuoksi, ja motivaatio hankkeessa jopa vaheni matkan takia. Matka konk-
retisoi hankkeessa mukanaolon merkitystd, myds varainhankinnassa matkan jalkeen.
Matka antoi myos viisautta ja kokemusta toimia tehokkaammin seka vapautuneisuutta
ja uutta energiaa stressitttmampaéan varainhankinnan loppuunsaattamiseen, ja se kuit-
tasi kaikki aiemmat koetut harmit. Joitakin juuri matka motivoi keradmaan vajaan oman
tavoitteen tayteen, toisia taas itse asetetun oman tavoitteen mukaisesti viela lisaa,

vaikka "virallinen” tavoite olisikin jo ollut saavutettu.

Reissu antoi uutta energiaa ja puhtia suorittaa varainhankinta loppuun. Matkan
jalkeen paatin, ettd minahan saan sen potin kasaan vaikka véakisin, tai ainakin
kaikkeni sita varten teen. Matka oli niin hyva kokemus, etta se jatti koko vuodesta
ja hankkeesta olon, etta kaikki oli sen vaivan, tuskan ja tyon arvoista.

Matkan jalkeen oli vasy. Toisaalta olin niin fiiliksissa matkasta, etta kaikki halusi-
vat kuulla siitd. Oli jotenkin helpompi sitten vield keratad, kun kaikki, mita tuli, oli
tavallaan extraa. Kun kerroin eri tilanteissa ja matkasta, ihmiset kokivat sen jo-
tenkin konkreettisemmin ja jalusivat lahjoittaa.

Matkalla néki, mité varoilla saa aikaan, joten se tietenkin jonkin verran toi lisda
tsemppia. Toisaalta takana oli jo pitk& projekti, joten jonkinlaista vasymysta oli il-
massa. Olin kuitenkin jo l&hella tavoitetta, joten viimeinen tsemppi tuli siita, etta
pyrki pAdsemdaan loppuun saakka eli saamaan tavoitteen tayteen.

Matkan jalkeen olin niin ndkemastani ja kokemastani " sekaisin" ja paluu arkeen
ei ollut helppoa. Tasta syysta aktiivista varainkeruuta matkan jalkeen en enaa
tehnyt.
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Matkan jalkeen hinku ehtia kerata vield rahaa, koska oma tavoite oli enemman
kuin virallinen tavoite. (Kysely padhankeosallistujille 2016.)

Kaikki eivat enda tehneet aktiivista varainhankintaa matkan jalkeen muun muassa va-
symyksen, uupumuksen ja kulttuurishokin aiheuttamien sopeutumisvaikeuksien takia,
eika varainhankinnasta otettu enaa suurempia paineita matkan jalkeen. Matkan koettiin
myds muodostaneen jonkinlaisen paatepisteen hankkeelle. Jonkinasteista pettymysta-
kin matka aiheutti, kun matkalla tunsi muuttuneensa vain itse, mutta ymparisté ei muut-
tunutkaan samaan tahtiin. Matka toimi myos jonkin suuremman prosessin motivaattori-
na ja alkuunsaattajana. Yhteistydkumppaneilta olisi toivottu tietoja siitd, mita keréatyille

varoille konkreettisemmin tapahtui.

5.4.2 Varainhankinnan toteutusta kaytannossa

Osa oli kohdentanut hankkeen markkinointia eri kohderyhmien mukaan, osa ei. Ainakin
yrityksia ja yksityisia nahtiin tarpeelliseksi lahestya eri tavoin ja argumentein. Kohde-
ryhmiin mahtui lapsiperheitd, tyOporukoita ja esimerkiksi erilaisia nais-, harraste- ja
alueryhmia (kaupunginosa-, jne.) seka muita ryhmia.

Yritysyhteistyoverkostoista oli hydtya tavoitteen saavuttamisessa, ja eraalla osallistujal-
la oli ollut apunaan my6ds ammattimainen potentiaalien lahjoittajien yrityskartoittaja.
Lukuisat yhteydenotot yrityksiin ja aktiivinen kaikkien mahdollisten omien verkostojen
kayttdminen apuna ja tukena hankkeessa, perusteltujen kommenttien esittaminen
myyntipuheessa ja jarkevien yrityskohderyhmien valinta nahtiin tarkeiksi onnistumisen
kannalta. Lehti- ja muilla jutuilla sai hankkeelle myds nakyvyytta ja tunnettuutta. Onne-
kasta oli, jos sai oman tyopaikkansa tukijaksi hankkeeseen. Lehtijuttujen ja haastattelu-
jen tekeminen seka muun median mukaan saaminen omaan keraykseen vauhditti ke-
raysta, toisinaan myos erilaisten sahkoisten valineiden kaytté apuna (Facebook, sah-
koposti, blogit ym.), vaikka hankkeen markkinoinnista Facebookissa oli ristiriitaisia ko-

kemuksia: osan tyo siella tuotti tulosta, osan ei.

Varoja kerrytettiin muun muassa jarjestamalla erilaisia tapahtumia ja olemalla mukana
monessa tapahtumassa ja tilaisuudessa, lipaskeréaten, kouluvierailuin, tydpaikkalounai-
den ja —leipomusten ja muiden myyntiartikkeleiden myynnilld, kirpputoreilla, arpajaisilla
ja myyijaisilla seka esimerkiksi lastentapahtumilla, konserteilla ja Ravintolapaivan ta-

pahtumilla. My6s pullojen kerdamiselld ja talkootydlla kerrytettiin pottia. Tapahtuma-
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markkinoinnissa kaytettiin pitkalti ilmaisia kanavia kuten sahkodpostia ja Facebook-

ryhmié ja muuta sosiaalista mediaa.

Valtaosa suoritti varainhankintaa yksin tai korkeintaan pareittain tai hyvin pienen osal-
listujamuodostelman voimin. Yhteistydssé muiden osallistujien kanssa tehdyissa tem-
pauksissa nahtiin voimaa ja tehoa. Erityisid markkinointisuunnitelmia taas ei vastaajilla
juuri ollut ollut kaytéssddn Kapua-organisaatiolta saamansa tai itse laatimansa tai
muokkaamansa materiaalin apuna kayttamisen lisaksi: kokeiltiin vahan kaikenlaista ja
haluttiin, ettd Kapua tulee tunnetuksi. Facebook ja muut ilmaiskanavat muodostivat
selkarankaa tapahtumamarkkinoinnille, samoin paikallislehdet ja muut mediat.

5.4.3 Parhaat myyntiargumentit

Vakuuttava esittdminen, innostuneisuus omasta asiastaan seka faktojen, perusteluiden
ja konkretian kaytté myyntipuheessa olivat yleisesti toimivimpia myyntiargumentteja
varainhankinnassa. Tunnetumpien yhteistygjarjestdjen mainitseminen kertoi ihmisille
usein enemman kuin Kapua, jota ei usein tunnettu. Hyvan tekemisen mahdollisuuden
myyminen ihmisille, sosiaalisen median ja muiden kanavien ajan tasalla pitaminen ja
hyddyntaminen tiedotuksessa ja varainhankinnassa seka asian esille ottaminen ja esil-
l& pitaminen eri yhteyksissa on kannattavaa. Yrityksissé kannatti koettaa saada kontak-

ti aikaan suoran kaynnin avulla.

Vitosella koulunkaynti lapselle. Kaikki voivat auttaa. Pienikin apu on toiselle suur-
ta. Meilla on asiat hyvin - kaikkialla maailmassa ei ole. Koulutus on avainase-
massa koyhyyden selattdmisessa. Autan, koska voin. Pienelld rahalla on kehi-
tysmaassa suuri merkitys. (Kysely padhankeosallistujille 2016.)

Kyselyssa esille tuodut motivoituneisuus, innostuneisuus ja omaan asiaansa uskomi-
nen ovat linjassa aiemmin tydssa esitetyn kanssa tehokkaan myyntityén ja vaikuttava-

na viestinnan onnistumiskriteereista.

6 Yhteenveto ja johtopaatbkset

6.1 Pohdintaa

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittdd, miten saataisiin toteutettua mahdollisimman te-

hokas ja onnistunut, vapaaehtoisten toteuttama varainhankintaprojekti kehitysyhteis-
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tydssa. Lisdksi haluttiin selvittdd, miten téllaista Kapua-hanketta on onnistuneesti
markkinoitu ja miten hankkeen markkinointia on suunniteltu ja toteutettu ja kenties koh-
dennettu eri ryhmien mukaan. Miten hanketta on parhaiten onnistuttu argumentoimaan
tuen saamiseksi hankkeelle, ja onko hankkeeseen kuuluvalla matkalla ja sen ajankoh-
dalla jokin erityinen vaikutus varainhankinnan onnistumiselle vai ei? Lisaksi haluttiin

selvittda viela sitd, millaisia motivaatiotekijoita osallistumiseen liittyy.

Hankkeen markkinoinnissa oli 1&hinn&a kokeiltu kaikkea. Harvalla oli mitd&n selkeitd ja
yksildityja suunnitelmia. Kohderyhmia hankkeen tapahtuma- ja muussa markkinoinnis-
sa oli enemman, mutta niillek&én ei valttamatta erityisesti eriytetty tai kohdennettu eri-
laista hankemarkkinointia. Ainoastaan yrityksia nahtiin tarvittavan lahestya eri tavoin ja
argumentein kuin yksityisid. Kyselyvastauksissa nousi esille, etta varainhankinnassa
onnistuminen on usein onnenkauppaa, ja sen onnistumista ei valttamatta takaa mikaan
maara kovaakaan ty6ta ja yrittamista. Kuitenkin ahkeruutta ja innokkuutta pidettiin tar-
keina tekijoina hankkeen markkinoinnin onnistumisessa, mikéa noudattelee lahdekirjalli-
suuden nakemyksia. Verkostojen ja kontaktien maaralla on hankkeen osallistujien it-
sensd mukaan merkitysta onnistumisessa, joten niiden laatua ja laajuutta kannattaisi
hakijoille ehkéa painottaa viela enemmaéan hankkeen hakuprosessissa ja valintavaihees-

sa.

Parhaat myyntiargumentit hankkeella ovat osin erilaiset yritysten suuntaan kuin yksityi-
sille, tosin faktat, motivoituneisuus, innostuneisuus ja konkreettiset esimerkit toimivat
yhtd hyvin myyntiargumentteina molemmille. Se mainittiin vastauksissa erikseen, etta
yrityksia tuli l&hestya eri tavoin kuin yksityisia - yksityisten tahojen suuntaan tietynas-

teinen tunnepitoisuus saattaa toimia vapaammin.

Haasteiksi lilan kovat henkilokohtaiset kerdystavoitteet koki 25-60 % hankkeiden palau-
tekyselyyn vastanneista. Onko henkilokohtaista tavoitetta ja varainhankinnan roolia
painotettu riittdvasti hankkeen hakuprosessissa? Henkilokohtaisten keraystavoitteiden
suuruutta ja niiden asettamista yleensa kannattaa hankkeessa pohtia myds siitd nako-
kulmasta, ettda niiden muodostama epatarkoituksenmukainen kilpailutilanne koettiin
epamotivoivaksi ja esteeksi tehokkaalle varainhankinnalle. Motivoituneisuus ja innostu-
neisuus ovat kuitenkin avainasemassa tuloksellisessa varainhankinnan markkinoinnis-
sa ja hankkeen menestyksekkaéssa lapiviennissa. Tastd nakokulmasta nayttaisi silta,
ettd l&ahes jokaisessa hankkeessa hukataan osa mukaan otetusta ker&ajaresurssista

naihin seikkoihin. Hankkeeseen mukaan hakeutuneista ainakin osa on itse odottanut
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hankkeelta enemmaén yhdessa tekemista ja ryhmatydskentelyd, joten ainakin he ovat
joutuneet pettymaan kokiessaan jadneensa yksin keraystavoitteensa saavuttamisen
kanssa. Hankkeissa tavoitteen saavuttamatta jaaminen on aineiston perusteella n&hta-
vasti koettu epaonnistumiseksi, vaikka yksittéainen osallistuja olisi kuitenkin onnistunut
varsin hyvin oman henkil6kohtaisen tavoitteensa saavuttamisessa, vaikka tuo tavoite

olisikin jaanyt lopulta vajaaksi.

Hankkeissa tulisi painottaa voimallisemmin yhteista tavoitetta ja toimia sen saavuttami-
sen eteen joukkovoiman eli hankeryhmén avulla. Keskinaiset kilpailuasetelmat tulisi
epatarkoituksenmukaisina purkaa ja miettid osallistujan motivointia ja tavoitteellista
toimintaa erilaisista nakdkulmista. Hankkeissa on mukana monenlaisia persoonia, jotka
ovat hakeutuneet hankkeeseen mukaan erilaisin motivaatioin. Itse varainhankinta ei
noussut motivaatiotekijana kovin korkealle motivaatiotekijéiden kartoituksessa muihin
motivaatiotekijoihin verrattuna. Myds sitéd voi pohtia, onko hankkeeseen valikoitunut
mukaan sellaisia henkilditd, joilla on ollut kdytannén mahdollisuudet selviytyd henkilo-
kohtaisesta kerdysurakastaan omin pain, ja onko sen odottaminen edes hankkeessa
tarkoituksenmukaista. Voimavaroja kannattaisikin kenties suunnata valintaprosessissa
siihen, ettd joko mukaan valitaan enemman hakijoita ja heille asetetaan pienempi hen-
kilokohtainen keraystavoite, tai mukaan haetaan vain kivenkovia, valmiiksi verkostoitu-
neita ja varainhankinnasta tulenpalavasti motivoituneita, markkinointihenkisia osallistu-
jia. Vaihtoehtoisesti hankkeen prosesseja kehitetdan siihen suuntaan, ettd hetero-

geenisestd joukosta saadaan irti kunkin osallistujan henkildkohtaiset vahvuudet.

Ryhmékoon kasvattamisen puolesta on argumenttinsa tehokkaamman kokonaisva-
rainhankinnan todennékoisyyden nékokulmasta, mutta siind on ainakin hankematkan
osalta omat haasteensa. Liséksi suuremmassa ryhmassa joka tapauksessa prosessien
pysyessa samana nousisivat todennakdisesti esiin samansuuntaiset haasteet ja on-
gelmat kuin pienemmaéssakin ryhmassa. Itse nden heterogeenisyyden ja erilaisuuden
vahvuuksina, joita kannattaa vaalia, ja nain ollen tdm& kannattaisi myos hyoddyntaa
hankkeissa paremmin. Osallistujien ehdoton rajaaminen tietyin erilaisuusperustein ulos
hankkeesta ei tue mydskaan Kapuan tavoitetta tarjota mahdollisuus ihan tavalliselle
suomalaiselle kokeilla varainhankintaa kehitysyhteistytprojektissa. Kaytannén varain-
hankintaan ja hankemarkkinoinnin perustydkaluihin 16ytyy osallistujien heterogeenisyy-
desta rippumattomia ratkaisuja. Erityinen varainhankintaan ja hankkeen markkinointiin
perehdyttaminen, varainhankinnassa tukeminen ja seuranta lapi hankkeen sek& ryh-

man kayttdminen tukena ja apuna jokaisen osallistujan varainhankinnassa voisivat olla
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ainakin kokeilemisen arvoisia keinoja, mikali nykyisenkaltaista toimintamallia ei olla

hankkeessa muuttamassa.

Hankkeen matka, jonka aikana on tutustuttu avustuskohteisiin ja kavuttu vuorelle on
ollut monelle koko hankkeen kohokohta ja sen tuoma konkretia siita, mita ja miksi
hankkeessa ollaan mukana on toiminut erityisena motivaatiotekijand myds matkan jal-
keen. Hyvan tekeminen oli joka tapauksessa motivaatiotekijoista yli 80 %:n mainitse-
ma, ja Kapuan tarjoama konsepti mielekk&&né kokonaisuutena motivoi yli 70 %:a. Tas-
td konseptista kannattaa siis pitaa kiinni, koska se vaikuttaa palautteen perusteella
toimivalta ja osallistujia paasaantoisesti palkitsevalta kokonaisuudelta. Mytskaan vuo-
rikiipeilystd osana konseptia ei kannata luopua. Kapualla on tarjota jotain sellaista, jon-
ka sen vapaaehtoiset mielelldén ottavat vaihtokaupassa vastaan antaessaan Kapualle

aikansa ja voimavaransa kayttéon ilman muuta vastiketta.

Matka antaa aineiston perusteella osallistujille yleensé motivaation lisaksi myods tytka-
luja ja kaivattua konkretiaa, ja téatd kautta se tuo osallistujille varmuutta, osaamista ja
myds innostusta markkinoida hanketta. Matka on hankkeissa yleensa sijoittunut hank-
keen loppupuolelle, eika sen jalkeen ole ollut juurikaan aikaa enaa kovin tehokkaaseen
varainhankintaan. Osallistujat ovat pitaneet matkaa usein palkkionaan ja tavoitteenaan
hankkeessa, jota ennen varainhankintatavoite on oltava saavutettuna, minka takia
matkan jalkeen viimeistddn on usein oltu hyvin uupuneita koko hankkeeseen. Voisiko
matkan sijoittamista muuhun ajankohtaan hankevuodessa harkita kokeiltavaksi? Matka
kuitenkin antaa osallistujille itselleen selkeamman kuvan siita, mita varoilla saadaan
aikaiseksi, ja he pystyvat kayttdmaan naitd kokemuksiaan ja konkretiaa apunaan va-
rainhankinnassa. Hanketta olisi ndin matkan jalkeen jaljella enemman kuin ennen mat-
kaa, ja matkakokemusten avulla varainhankinta saattaisi tehostua ja olla osallistujille

luontevampaa ja jopa helpompaa kuin ilman naita kokemuksia.

Kyselyaineistosta edellisten lisdksi nousseita kehitys- ja parannusehdotuksia pitkajan-
teisyydestd, suunnitelmallisuudesta, paremmasta konseptoinnista ja ydinviestin vahvis-
tamisen kautta paremmasta ja laajemmasta tunnettuudesta kannattaa pohtia tehok-
kaan ja onnistuneen varainhankinnan nakokulmasta. Miten toimintaa voitaisiin kehittaa
ja parantaa niin, ettd jokaisella hankeosallistujalla olisi erilaisista l&htdkohdista huoli-
matta realistinen mahdollisuus onnistua hankkeessa parhaalla mahdollisella tavalla?
Kapuan kumppanijarjestbjen nakyvampaa roolia Kapua-hankkeiden lapiviennisséa voisi

pohtia tunnettuusndkékulmasta. Jarjestdilla on myds enemman resursseja ja valmiita
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kanavia kaytossaan. Olisiko naitda mahdollisuus hyodyntaa nykyistd tehokkaammin

molemminpuolisten hydtyjen maksimoimiseksi?

Aiempien hankkeiden osallistujia on hankkeessa hyddynnetty vapaaehtoispohjalta niin
kutsutussa konkaritoiminnassa, jossa aiemmat osallistujat mentoroivat ja tukevat ha-
luamallaan tavalla meneilladn olevan hankkeen osallistujia varainhankinnassa. Konka-
ritoiminta kuulostaa hyvaltd periaatteelta, mutta kaytannoéssa se ei kuitenkaan takaa
hankkeessa aloittavien uusien osallistujien toivomusta jatkuvuudesta hyvien ja huono-
jen ideoiden, ajatusten ja kaytantojen valittAmisestd. Tehokas, pitkdjanteinen toiminta
edellyttdd myods suunnittelua ja toimimista pidemmalla aikajanteelld, mink& useat paa-
hankeosallistujat ovat itsekin tuoneet esille palautteissaan ja vastauksissaan. Jos halu-
taan jarjestdd vaikkapa jokin suuremman luokan tapahtuma, konsertti tai esiintyja, tal-
laisten tahojen kontaktointi on turhaa ja mydhaista enda noin vuoden mittaisen hanke-

vuoden alussa.

Mahdollisimman motivoituneet, asiastaan innostuneet ja osaavat vapaaehtoiset ovat
varainhankinnassa avainasemassa. Onnistuakseen tyssaan tarvitsevat he perustyo-
kalut, -tiedon ja perehdytyksen tydhonsa seka tuen hankkeessa. Tehoton varainkeraaja
on hukattu resurssi ja todennakdisesti aineiston perusteella tyytymatdn itsekin suori-
tukseensa ja kokemukseensa. Epaonnistunut ja motivoitumaton henkild ehka myds
epatodenndkéisemmin osallistuu vapaaehtoistydhon ja varainhankintaan toiste, kun
taas onnistunut kokemus saattaa niin ulkoisen kuin siséisen motivaation kautta innos-
taa tekemadan vapaaehtoisty6ta ja varainhankintaa uudemmankin kerran. Kiristyvassa
kilpailutilanteessa osaava, innostunut ja motivoitunut vapaaehtoisjoukko, jolla on faktat

hallussa on kilpailuvaltti suhteessa muihin toimijoihin.

Perustyokalut, perehdytyksen, tuen ja seurannan varainhankinnassa tarjoamalla saa-
teltaisiin osallistujat todennékdisemmin lahemmas samaa lahtdviivaa tavoitteen saavut-
tamisen suhteen. Vaihtoehtoisesti henkilokohtaista tavoitteenasettelua voitaisiin lahes-
tya uusin, innovatiivisin tavoin. Kaytanndssa se saattaisi tarkoittaa vuorihaasteen ja
keraystavoitteen valisen yhteyden purkamista, mutta onko tdmé& yhteys hankkeessa
kuitenkaan kaikkein olennaisin tekija? Etenkin, kun monelta osallistujalta ainakin toinen
naista tavoitteista jad saavuttamatta. Jos molemmat jaavat, voi tAma vahentéé osallis-
tujan motivaatiota ja tyytyvaisyyttd hankkeeseen osallistumisessa entisestdan. Voisi-
vatko keskendan erilaiset, osallistujan ja hankkeen johtajan yhdessé osallistujan kans-

sa sopimat keraystavoitteet olla kokeilemisen arvoinen asia hankkeessa?
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Hankkeiden kehittamisessa erds kyselyyn vastanneista esitti, etta tata tutkimusta var-
ten laadittu, samantyyppinen kysely tulisi taytattdd osana jokaista hanketta hankkeen
paattyessa asioiden ollessa vield tuoreessa muistissa, ja etta kyselyad voisi soveltaa ja
muokata myts Oma Kapua —hankkeisiin osallistujille. Olen ajatuksen esittdjan kanssa
samaa mielta siitd, ettd laadullisesti mahdollisimman kattavan, viela tarkemmin mietityn
ja kuvaavamman kyselyn laadinta ja taytattaminen hankeosallistujilla on hyva ajatus.
Palautekyselyilla on haettu kehittAmisajatuksia ja —ideoita, mutta on epaselvaa, kuinka
paljon saadulla palautteella on lopulta ollut vaikutusta kdytanndn hanketoimintaan. On
muistettava, etta kyseessa on yhden henkilén harteilla lepddvéa kehitysyhteistyéhanke-
konsepti, jossa eivat resurssit millaan voi riittda kaikkeen. Koska kuitenkin puhutaan
mahdollisimman tehokkaasta varainhankinnasta, kannattaa muistaa, ettd esimerkiksi
entisten kapuajien joukosta I6ytyisi varmasti henkilditd, joita kiinnostaisi tehda vapaa-
ehtoistyota tallaisen konseptin puitteissa. Resurssit kannattaa hyddyntaa siis myos

tasta nakokulmasta tarkastellen.

Edella on esitetty monia hyvid, konkreettisia kehittamisehdotuksia. Yleinen suunnitel-
mallisuus ja vuosisuunnitelmat ja tiedonjako ovat varmasti tekijoitd, jotka edesauttavat
tehokkaan toiminnan suunnittelussa ja toteuttamisessa. Ydinviestin kiteyttaminen, ole-
massa olevat mediakontaktit ja tunnettuus lisdévat tehokkaan varainhankinnan mabh-
dollisuuksia osallistujille. Perustietojen ja —taitojen antaminen osallistujille heti hank-
keen alussa tukisi tehokasta varainhankintaa, joten jonkinlaista osallistujien yhteista
perehdytystéa tai kurssia varainhankinnassa kannattaisi kenties harkita. Ryhman yhtei-
nen suunnittelu, ideointi ja toteuttaminen palvelisivat todennakdisesti paitsi ryhm&an-

tymista, myos tehokasta tavoitteen saavuttamista.

6.2 Toimenpide-ehdotuksia

Vuonna 2016 aloittaneen Nepal-ryhman kohdalla kokeiluja ei kummemmin enda ehdit-
tane tekemaan. Seuraavan ryhman kohdalla voisi harkita kokeiltavaksi erilaista henki-
I6kohtaista tavoitteenasettelua, jos henkilokohtaisesta tavoitteesta ei perustellusta
syysta olla hankkeessa kokonaan valmiita luopumaan. Sopivasta tavoitteesta voitaisiin
sopia yhdessa osallistujan kanssa. Luonnollisesti tAma tulisi huomioida myds hankkeen
haku- ja valintaprosessissa. Jos tietylla alueella on useampia kapuajia, voisi alueyhteis-
tyotd painottaa ja kenties harkita erityisid alueryhmid, joilla voisi vaikkapa myos olla

varainhankinnassa tietyin kriteerein maaritelty ja yhdessa sovittu alueryhméatavoite.
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Ryhmayttamista ja ryhméssa toteutettavaa varainhankintaa voisi muutenkin korostaa
seuraavaksi aloittavan ryhman kanssa. Ryhmén jasenistdsta saattaisi suoraan loytya
hyddynnettavaa osaamista myds ryhmayttdmisessa ja ryhmatyossa. Keskinaista kilpai-
luasetelmaa kerayksesséa kannattaisi aineiston ja lahdekirjallisuuden perusteella pyrkia
pikemminkin purkamaan kuin vahvistamaan. Koska osallistujajoukko on heterogeeni-
nen, nykyisenkaltainen tavoitteenasettelu tietenkin viehattda ja tyydyttdd sellaisenaan
osaa osallistujista — ei kuitenkaan kaikkia. Jotta Kapuan ajatus tavallisten suomalaisten
osallistumismahdollisuudesta kehitysyhteistybhankkeeseen toteutuisi niin, ettd mahdol-
lisimman moni osallistuja pysyisi motivoituneena ja hanelle jaisi hankkeesta onnistumi-
sen tunne, voisi tavoitteenasettelun uudistamista ja toisenlaisen tavoitteenasettelun

kokeilemista ainakin harkita.

Varainhankintaan perehdyttamista heti hankkeen alussa kannattaisi harkita toteutetta-
vaksi. Myds kaytanndn varainhankinnan suunnittelua, harjoittelua ja toteutusta voitai-
siin harjoittaa ohjatummin ja keskitetymmin ryhméssa. Hankkeen lahipdivia ja niiden
siséltéa voisi suunnitella tehokkaammin naiden tavoitteiden saavuttamisessa. Lahipai-
villa ja suunnittelussa voisivat olla mukana Kapuan yhteistydkumppanijarjestét, joiden
nakyvampaa roolia ja panostusta hankkeissa saisi lisattya varmaankin suhteellisin pie-
nin ponnistuksin. Jarjestoilla on enemman resursseja ja tunnettuutta kuin Kapualla,
joten niitéa kannattaisi kayttaa tehokkaammin hyodyksi. Todennakoisesti jarjestoilta 16y-
tyy kehitysyhteistyosté ja varainhankinnasta sellaista osaamista ja kokemusta, jota
kannattaisi hyddyntdd myts Kapuassa.

Suunnitelmallisuuteen ja ennakointiin saadaan selkeytté ja ryhti& jo esimerkiksi vuosi-
kellon ja vuosisuunnitelman avulla. Kuten varainhankintaperehdytys, heti hankkeen
alussa voitaisiin kayda lapi sellaiset ideat, hankkeet ja ajatukset, jotka ovat toteuttamis-
ta vaille valmiita edellisiltéd kapuajilta, ideat, jotka ovat toimineet ja ideat, joita ei ehka
kannata lahted kokeilemaan uudelleen. Pidemmallad aikajanteella tarvitaan jonkinlaisia
peruspanostuksia Kapuan tunnettuuteen, viestintaan ja markkinointiin. Voisiko tassa

hyddyntéaéa kumppanijarjestdjen roolia jotenkin?

Matkan ajankohtaa kannattaa harkita, jos jossakin hankkeessa kokeiltaisiinkin matkan
sijoittamista vaikkapa ensimmaiselle vuosikolmannekselle. Silloin hanke olisi jo ehtinyt
k&ynnistya ja osallistujat jo jotakin toteuttaakin hankkeessa, muttei mydskaan olisi liian

myOhdista sille, ettd matkan antia pystyisi kayttamaan tehokkaasti hyvakseen hank-
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keen loppuunsaattamisessa. Kapuan kokonaiskonseptia taas ei kokonaan tule muut-
taa, silla aineiston perusteella juuri se viehattaa hankkeeseen mukaan hakeutuneita.
Olennaisia tekijoita erilaisin painotuksin ovat niin avustuskohteet, vuorikiipeily, kohde-
maa kuin hyvan tekeminenkin, joihin varainhankinta linkittyy.

6.3 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimus perustuu paahankkeita koskeviin aineistonanalyyseihin. Aineiston muodosti-
vat paahankkeiden lahjoitusraportit, joissa seurattiin numeerista kertymaa hankkeessa
osallistujan ja kuukauden mukaan sekéa paahankkeiden palautekyselyt. Naiden lisaksi
paahankkeeseen osallistuneille laadittiin erillinen kysely, jolla pyrittin saamaan laajem-
pia ja monipuolisia vastauksia muun muassa motivaatiotekijoihin liittyen. Aineistoa voi-
daan pitda kattavana ja vastanneen tutkimuksen tavoitteenasettelua antinsa pohjalta.
Tutkimuksessa on esitetty otteita aineistosta viitteena ja esimerkkina annetuista vasta-

uksista.

Tutkimuksen antia voidaan hyddyntdd Kapua-hankkeiden kehittdmisessa edelleen.
Tutkimuksen pohjalta ei voida sanoa tiettyjen menettelytapojen olevan suoranaisesti
vaaria, mutta se antaa viitteitd menettelytavoista, joita ei ole valttamatta koettu tehok-
kaiksi tai tarkoituksenmukaisiksi. Kehitysehdotuksia kannattaa harkita ja pohtia tulevis-
sa hankkeissa ja arvioida niitd myds siitd nakokulmasta, mitéa olisi mahdollista mahdol-
lisimman pienin ponnistuksin kokeilla tai muuttaa tehokkaamman hankkeen onnistumi-

seksi.
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Kysely Kapua-paahankkeiden osallistujille 2007-2015

1)
2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Min& vuonna osallistuit Kapua-paahankkeeseen?
Osallistuitko hankkeeseen sisaltyneelle matkalle? Jos vastaat "en”, vastaa silti
my06s kaikkiin matkaa koskeviin kysymyksiin.

e Osallistuin

e En osallistunut
Saavutitko itsellesi asetetun kerdystavoitteen?

e Saavutin

e En saavuttanut
Oma kokemuksesi varainhankinnasta: oliko varainhankinta omalla kohdallasi yhta
tehokasta ennen ja jalkeen kohdematkan, vai kerasitkd tehokkaammin/enemman
ennen matkaa tai sen jalkeen?

e Kerasin enemmaén/olin tehokkaampi varainhankinnassa ENNEN matkaa

e Kerasin enemman/olin tehokkaampi varainhankinnassa matkan JALKEEN

¢ matka ja sen ajankohta eivat vaikuttaneet tehokkuuteeni — olin yhta tehokas

varainhankinnassa niin ennen kuin jalkeenkin matkan.

Koetko, ettd matka vaikutti sinuun ajatellen keraystavoitteesi saavuttamista?

e Matkalla oli vaikutusta

e Matkalla ei ollut vaikutusta
Oliko matkalla yleensa vaikutusta omaan MOTIVAATIOOSI hankkeessa ja varain-
hankinnassa?

e Kylla oli

e Eiollut
Oliko matkalla yleensé vaikutusta omaan ASENTEESEESI hankkeessa ja varain-
hankinnassa?

e Kyllaoli

e FEiollut
Millainen asenne ja fiilikset sinulla oli hankkeesta ja varainhankinnasta ENNEN
matkaa?
Millainen asenne ja fiilikset sinulla oli hankkeesta ja varainhankinnasta ENNEN

matkaa?

10) Oliko pdahankkeessa jokin tai joitain erityisid syitd, miksi hakeuduit mukaan Kapu-

aan?
e Auttaminen

e Osallistuminen "erilaiselle” matkalle
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Tutustuminen avustuskohteisiin
Varainhankinta

Hyvan tekeminen

Rahallinen tavoite — kilpailu muiden kanssa
Rahallinen tavoite — kilpailu itsen kanssa
Ryhma

Vuorikiipeily

Maa/alue, jonne Kapua-matka suuntautui
Vapaaehtoistyo

Mielek&s kokonaisuus

Joku muu, mika

11) Miten toimit ja mité teit, jotta ihmiset osallistuisivat hankkeen tukemiseen?

12) Kohdensitko toimiasi, tapahtumamarkkinointia jne eri tavoin eri kohderyhmille?

Miten? Mille ryhmille?

13) Jos sinulla oli erityisia suunnitelmia varainhankinnan markkinoinnista, kerro niista

tarkemmin tassa:

14) Mitka olivat parhaiten toimivia argumentteja ("hissipuhe”, myyntipuhe), joilla onnis-

tuit?

15) Koetko itse onnistuneesi varainhankinnassa?

Kylld, onnistuin ja olen itse tyytyvainen (saavutin annetun tai itse asettamani
tavoitteen)

Kylla, olen itse tyytyvainen, vaikka en saavuttanutkaan annettua tai itse
asettamaani tavoitetta

En koe onnistuneeni varainhankinnassa

16) Jos koet, etta et onnistunut varainhankinnassa, mika siihen oli mielestasi syyna?

17) Miksi tekeméasi markkinointi ei kasityksesi mukaan toiminut? Mika siihen oli syyna?

18) Mita mielestasi olisi pitanyt tehda toisin, jotta olisit onnistunut? Miten tilanne olisi

k&&nnetty onnistumiseksi?

19) Vapaa palaute (vapaaehtoinen)



