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1  JOHDANTO 
 

 

Tutkimustyön tarkoituksena on kehittää Ylivieskan seudun musiikkiopiston markki-

nointia tekemällä sille  oma markkinointisuunnitelma. Markkinointisuunnitelmassa 

käydään läpi markkinointistrategia vaiheittain. Ylivieskan seudun musiikkiopiston 

markkinointisuunnitelman toteuttaminen lähtee tarpeesta saada musiikkiopistolle 

ajanmukainen ja vuositasolla toteutettavissa oleva runko, jonka ympärille markki-

nointi perustuu. Markkinointisuunnitelma kokonaisuudessaan vastaa Ylivieskan 

seudun musiikkiopiston toiminnan, yrityskuvan ja toiminta-alueen sidosryhmien 

nykytilanteeseen ja siihen mitä kohti olemme menossa.  Tällaista markkinointi-

suunnitelmaa ei ole aiemmin tehty musiikkiopistolle.  Toiminta-alueen laajuudesta 

ja asiantuntijaorganisaation palvelujen luonteen johdosta markkinointi-

toimenpiteiden ja keinojen kartoitus on paikallaan.  

 

Tutkimustyön lähtökohtana on ympäristö- ja yritysanalyysi, jossa kartoitetaan läh-

tötilanne. Analysoidaan missä musiikkiopisto on nyt, ja mihin tuloksiin halutaan 

päästä. Alueen ikärakenne ja väestön kehitys ovat tärkeitä huomioonotettavia asi-

oita taiteen peruspetusta ajatellen. Alueella on väestökeskittymiä ja on tärkeää 

ottaa kuntien ja kaupunkien tiukasta taloustilanteesta huolimatta, paikallinen nuori-

so huomioon tarjoamalla heille laadukasta, tavoitteellista ja kehittävää harraste-

toimintaa. Harrastetoiminnan tulee olla hyvin organisoitua ja järjestetty siten, että 

toiminnalliset ja taloudelliset puitteet ovat pysyviä ja luotettavia. Musiikkiopistolla 

tulee olla selkeät painopisteet ja tulostavoitteet, jotta tavoitteita kohden voidaan 

pyrkiä ja toiminnoilla on selkeä tarkoitus ja suunta. Tutkimustyö tulee vastaamaan 

kehityssuunta kysymykseen alueen ja sidosryhmien toiveet huomioiden. 

 

Markkinointisuunnitelma on toteutettu musiikkiopiston 40-vuotisen toiminnan va-

kiintuneiden toimintojen ja kokemuksen perusteella, ottaen huomioon asiakkaiden, 

sidosryhmien ja muiden yhteistyötahojen tarpeet.  Tutkimustyössä on kartoitettu 

tarvittavia toimenpiteitä ja keinoja kyselyllä, joka on suunnattu musiikkiopiston  

toimintaympäristössä vaikuttaviin tahoihin. Tutkimustyö antaa vastauksen siihen, 
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miten Ylivieskan seudun musiikkiopiston toiminta tunnetaan, kuinka tärkeäksi toi-

minta koetaan ja sidosryhmien sitoutuneisuuden kartoitus.  

 

Kysely on toteutettu julkisena kyselypohja-linkkinä, joka on lähetetty sähköpostitse 

musiikkiopiston henkilökunnalle, kevään 2010 musiikkiopiston opistotason oppilail-

le, Ylivieskatalo Akustiikan henkilökunnalle, Ylivieskan seudun musiikkiopiston 

sopimuskuntien niille seurakuntatyöntekijöille, jotka työssään toimivat lasten ja 

nuorten kanssa vuorovaikutuksessa ja Ylivieskan seudun musiikkiopiston sopi-

muskuntien kunnan- ja kaupunginvaltuutetuille. Kysely on toteutettu kvalitatiivisena 

tutkimuksena käyttäen sähköistä kyselylomaketta. Kyselyllä on haluttu tavoittaa 

koko Ylivieskan seudun musiikkiopiston toimintaympäristö, rajaten se pieniin seg-

mentteihin. Kyselyn avulla on saatu vastauksia Ylivieskan seudun musiikkiopiston 

tunnettavuudesta, yrityskuvasta ja toiminnan merkityksellisyydestä sekä musiik-

kiopiston hyvin tuntevien ja lähellä toimivien tahojen että sellaisten tahojen, joille 

musiikkiopiston toiminta voi olla hyvinkin kaukaista ja ennalta tuntematonta. Kyse-

lyllä on kartoitettu musiikkiopiston toiminnan merkitystä nuorten harrastuneisuu-

teen, harrastusmahdollisuuksien tarjoajana ja konserttien ja tapahtumien järjestä-

jänä alueellisesti ja paikkakuntakohtaisesti. 

 

Ylivieskan seudun musiikkiopisto kuuluu valtakunnalliseen Suomen musiikkioppi-

laitosten liitto ry:hyn. Suomen musiikkioppilaitosten liiton jäsenet toteuttavat yh-

denmukaista opetustapaa ja toimivat yhteistyössä toimintaa kehittäen taiteen pe-

rusopetuksen saralla. Valtakunnallinen musiikkioppilaitosten liitto antaa suosituk-

sia ja ohjeita musiikkiopistojen toiminnalle. Markkinointisuunnitelma pohjautuu val-

takunnallisiin ohjeisiin ja suosituksiin samalla alueellisen toimintaympäristön huo-

mioon ottaen. Markkinointisuunnitelmalla pyritään yhdenmukaistamaan ja eheyt-

tämään toimintoja taiteen perusopetuksen periaatteita toteuttaen. Toimenpiteille 

musiikkiopistossa laaditaan selkeät aikataulutukset ja vastuutukset.  

 

Markkinointitoimenpiteitä valvotaan ja määritellään tulosten seurantatoimenpiteet.  

Musiikkiopiston toiminta-alueen kuntien ja kaupunkien tiukka taloudellinen tilanne 

luo haasteita musiikkiopistolle toteuttaa laadukasta taiteen perusopetusta niin ta-

loudellisesti kuin voidaan toiminnan siitä kärsimättä ja supistumatta. Markkinointi-

suunnitelma antaa ohjeistusta myös talouden suunnittelulle, jotta taloussuunnitte-
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lussa voidaan huomioida voimavarojen oikea kohdennus. Toteutettava markki-

nointisuunnitelma antaa tuleviksi vuosiksi rungon musiikkiopiston toiminnan toteut-

tamiseen vaiheittain, vapauttaen näin energiaa ja resursseja varsinaiseen toimin-

taan, taiteen perusopetuksen laadukkaaseen tarjontaan, pysyvyyteen  ja musiikki-

kulttuurin edistämiseen alueellamme. 
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 2  YLIVIESKAN SEUDUN MUSIIKKIOPISTO   
 

 

2.1  Ylivieskan seudun musiikkiopiston toiminnan pe rusta 
 

Ylivieskan seudun musiikkiopisto on Pohjois-Pohjanmaalla sijaitseva seutukunnal-

linen taideoppilaitos, jonka tehtävänä on tarjota musiikin perusopetusta. Lisäksi 

musiikkiopisto järjestää konsertteja ja muuta musiikkikulttuurin edistämiseen ja 

kehittämiseen liittyvää toimintaa. Ylivieskan seudun musiikkiopisto aloitti toimin-

tansa syksyllä 1968, jolloin Ylivieskan kauppalanvaltuuston päätöksellä perustettiin 

musiikkiopisto, päätoimipaikkana Ylivieska ja toimialueeseen kuuluivat Ylivieskan 

kauppala ja Sievin kunta. Oppilaita oli aluksi Ylivieskasta, Sievistä, Nivalasta, Ou-

laisista, Haapavedeltä ja Reisjärveltä. Oppilaita oli aloitusvaiheessa yhteensä 140 

ja opetusaineina olivat piano, viulu, yksinlaulu, klarinetti, kitara ja urut. Lisäksi ope-

tettiin musiikkioppia ja säveltapailua. Ensimmäisenä toimintavuonna musiikkiopis-

tossa oli johtajan ja varajohtajan lisäksi kahdeksan opettajaa. Vuonna 1969 ope-

tusta järjestettiin Ylivieskassa, Sievissä, Reisjärvellä, Haapavedellä, Kalajoella ja 

Rautiossa. (Ylivieskan seudun musiikkiopiston toimintakertomukset 1968-1969.) 

 

 Hallinto määriteltiin ensimmäisinä toimintavuosina siten, että musiikkiopisto on 

kunnallinen musiikkioppilaitos, jonka toimipaikkana on Ylivieska ja toiminta-

alueena Ylivieska ja sen lähikunnat. Oppilaitosta ylläpitävät ja sen hallinnosta ja 

taloudesta vastaavat kaikki sen jäsenkunnat. Musiikkiopiston toiminta-alueeksi on 

vakiintunut vuodesta 1973 alkaen Ylivieska Sievi, Alavieska, Kalajoki, Pyhäjoki ja 

Reisjärvi. Toiminnan lähin valvonta on alusta alkaen kuulunut johtokunnalle, johon 

Ylivieskan kaupunginvaltuusto valitsee neljäksi vuodeksi kerrallaan neljä jäsentä ja 

muut jäsenkunnat kukin yhden. Lisäksi Ylivieskan kaupunginhallitus ja musiik-

kiopiston opettajat nimeävät omat edustajansa musiikkiopiston johtokuntaan. Mu-

siikkiopiston taloudellinen toiminta on perustunut Opetushallituksen harkinnanva-

raisiin avustuksiin vuoteen 1982 saakka, jolloin opetusministeriö teki päätöksen 

Ylivieskan seudun musiikkiopiston liittämisestä lakisääteisen avustuksen piiriin. 

1980-luvulla perustettiin myös musiikkiopiston kannatusyhdistys, joka on ollut 

merkittävä tukija musiikkiopistolle. Kannatusyhdistys on aloittamisvuodestaan al-
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kaen tukenut musiikkiopistoa soitinhankinnoissa ja myöntäen oppilaille stipendejä. 

(Ylivieskan seudun musiikkiopiston toimintakertomukset 1970-1983.) 

 

Musiikkiopiston opetus perustuu lakiin taiteen perusopetuksesta (633/21.8.1998). 

Lailla määritellään taiteen perusopetus tavoitteelliseksi tasolta toiselle eteneväksi 

ensisijaisesti lapsille ja nuorille järjestettäväksi eri taiteenalojen opetukseksi. Lais-

sa mainitaan valmiuksien antamisesta lapsille ja nuorille itsensä ilmaisuun ja mah-

dollisuudesta hakeutua asianomaisen taiteenalan ammatilliseen ja korkea-asteen 

koulutukseen.  Saman lain mukaan kunta voi järjestää taiteen perusopetusta ja 

ministeriö voi myöntää luvan opetuksen järjestämiseksi. Lisäksi tarvitaan koulutuk-

sen järjestämislupa. (www.finlex.fi.) 

 

Ylivieskan seudun musiikkiopistolle on myönnetty aluksi musiikkioppilaitoksen yl-

läpitämislupa ja se on muutettu 29.3.1999 opetuksen järjestämisluvaksi koskien 

musiikin laajan oppimäärän opetusta ja tanssin opetusta. Järjestämisluvasta ilme-

nee kunnat, joissa Ylivieskan seudun musiikkiopisto järjestää opetusta: Ylivieska, 

Alavieska, Kalajoki, Pyhäjoki, Reisjärvi ja Sievi. Opetusministeriö päättää vuosit-

tain taiteen perusopetuksen opetustuntikohtaisen yksikköhinnan ja vahvistaa valti-

onosuuden laskennallisena perusteena käytettävien opetustuntien määrän. Yli-

vieskan seudun musiikkiopiston valtionosuuteen oikeuttavia opetustunteja on vuo-

desta 1998 alkaen ollut vuosittain 15 742 tuntia. Opetustuntimäärät ovat olleet jat-

kuvassa noususuunnassa oppilaspaikkojen lisäyksen ja opetuksen kehityssuun-

nan pyrkimyksen opetussuunnitelman mukaiseksi. (Opetushallituksen päätös 1968 

ja 1999.) 

 

Opetussuunnitelmassa on määritelty musiikin perustason oppimääräksi instrumen-

tissa ja yhteismusisoinnissa 385 tuntia ja musiikin perusteissa 280 tuntia. Tunti-

määrä voidaan arvioida, jos oletetaan esim. että oppilas saa kolme viikkotuntia 

lukuvuoden aikana, tähän kuuluen instrumentti-, orkesteri- ja musiikinperusteiden 

opetus, oppilaalla on lukuvuodessa 3 x 35 tuntia, yhteensä 105 tuntia vuodessa. 

Tämän mukaisesti oppilaan tulisi olla perustason oppilaana 6,33 vuotta. Käytän-

nössä oppilas voi suorittaa perustason lyhyemmässä ajassa, joten tuntimäärän 

ylitykselle on paineita. Opistotason suorittamiseen opetussuunnitelmassa on mää-
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ritelty instrumentti- ja yhteismusisointitunteja 390 ja musiikin perusteita 245 tuntia. 

(Ylivieskan seudun musiikkiopiston opetussuunnitelma 2006.) 

 

Opistotason oppilaan instrumenttitunnin pituus on yleensä 60 min/vko lisäksi ope-

tussuunnitelman mukaiset orkesteri- ja musiikin perusteiden tunnit á 60 min. Opis-

totason oppilas saa tällöin opetusta 4 tuntia/vko, vuodessa 4 x 35 opetusviikkoa, 

yhteensä 140 tuntia vuodessa. Näin laskettuna oppilaalla kuluu 4,54 vuotta suorit-

taakseen opistotason. Käytännössä tämä tarkoittaa sitä, että musiikkiopistolla on 

jatkuvasti painetta antaa enemmän opetusta, kuin mitä valtionosuustuntimäärät 

antavat myöten. Tilanne on aiheuttanut sen, että oppilaspaikoista on joillakin paik-

kakunnilla tingitty. Tällä hetkellä tilanne on taloudellisesti erittäin haastava, koska 

opetustunteja pidetään 2 000 tuntia yli valtion tukeman tuntimäärän. Valtion avus-

taman vuosittaisen tuntimäärän ylittävät tunnit ovat ns. omavastuutunteja, joten 

kunnat maksavat nämä ylittävät tunnit kokonaisuudessaan ilman valtionosuuksia. 

(Ylivieskan seudun musiikkiopiston opetussuunnitelma 2006.) 

 

 

 2.2  Ylivieskan seudun musiikkiopiston toimintaymp äristö 
 

Musiikkiopiston toiminta tapahtuu omistajayhteisö Ylivieskan lisäksi Alavieskan 

kunnassa, Kalajoen kaupungissa, Pyhäjoen, Sievin ja Reisjärven kunnissa. (Yli-

vieskan seudun musiikkiopiston toiminnan järjestämistä koskeva sopimus 2001.) 

 

Musiikkiopiston kanslia sijaitsee Ylivieskassa ja siellä työskentelee rehtorin lisäksi 

kolme toimihenkilöä, joiden kesken on jaettu oppilasasioiden, talouden, toimitilojen 

ja kaluston hoito. Musiikkiopistossa työskentelee 15 viranhaltija-opettajaa, 4 pää-

toimista ja noin 15 tuntiopettajaa. (Ylivieskan seudun musiikkiopiston toiminta-

kertomus 2007-2008.) 

 

Musiikkiopisto aloittaa lukuvuotensa aina elokuulla siten, että syyslukukaudelle 

sijoittuu 17 opintoviikkoa ja kevätlukukaudelle 18 opintoviikkoa. Musiikin laajan 

oppimäärän musiikkiopiston perustason ja musiikkiopistotason laskennallinen laa-

juus on yhteensä 1 300 tuntia. Lukuvuosi alkaa tuntien sopimistilaisuuksilla kun-
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nissa. Aloitustilaisuuksissa uudet oppilaat saavat tietoa musiikkiopiston toiminnas-

ta, sopivat opettajien kanssa tuntien ajankohdasta viikoittain ja saavat tiedon or-

kesterien ja musiikinperusteiden ryhmien alkamisesta. Musiikkiopistossa voi opis-

kella laulua, huilun, nokkahuilun, oboen, klarinetin, fagotin, saksofonin, trumpetin, 

kornetin, alttotorven, baritonitorven, käyrätorven, pasuunan, tuuban, lyömäsoitti-

mien, rumpujen, kanteleen, harmonikan, kitaran, sähkökitaran, sähköbasson, pia-

non, urkujen, viulun, alttoviulun, sellon ja kontrabasson soittoa. Lisäksi pop- ja 

jazzmusiikin opetusta voi saada laulussa, pianossa, vapaan säestyksen ja tietoko-

nemusiikin opiskelussa.  

 

Musiikkiopistossa tarjotaan musiikin varhaiskasvatusta musiikkileikkikouluissa ja 

soitinvalmennuksessa. Musiikkileikkikoulut ovat jatkuvasti kasvattaneet suosio-

taan. Tällä hetkellä on useita musiikkileikkikouluryhmiä kaikissa sopimuskunnissa. 

Soitinvalmennus puoltaa paikkaansa, koska soitinvalmennukseen voi päästä ilman 

pääsykoetta ja myös pääsykokeiden kautta voidaan ottaa lahjakkaita oppilaita 

valmennukseen, jos varsinaista oppilaspaikkaa ei ole tarjota. (musiikkiopiston ope-

tussuunnitelma 2006.) 

 

Musiikkiopiston lukuvuotta rytmittävät konsertit, joita pidetään kaikissa toiminta-

alueen kunnissa 1-3 kertaa lukukaudessa. Konsertit ovat oiva tilaisuus lapsille ja 

nuorille esittää opittuja taitojaan vanhemmille ja muille kuulijoille. (Ylivieskan seu-

dun musiikkiopiston oppilaskirje syksyllä 2009.) 

 

 

2.3  Ylivieskan seudun musiikkiopiston sidosryhmät ja yhteistyötahot 
 

Musiikkiopisto on kunnallinen taiteen perusopetusta tarjoava oppilaitos, joten se 

on läheisessä vuorovaikutuksessa sopimuskuntien ja kaupunkien sivistystoimen 

kanssa. Sidosryhmiä ovat siis kuntien ja kaupunkien sivistystoimen alaiset koulut 

ja oppilaitokset. Perusopetuksen 1-9 luokille suunnataan soitinesittelyitä ja pyri-

tään olemaan esillä erilaisissa tilaisuuksissa. Musiikkiopistossa opiskelevat perus-

opetuksen 1-9 luokilla olevat oppilaat näkyvät usein koulujen erilaisissa juhlissa ja 
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tilaisuuksissa esiintyen. (Ylivieskan seudun musiikkiopiston toimintakertomukset 

2003-2009.) 

 

Tärkeitä sidosryhmiä ovat kansalaisopiston piireihin osallistuvat musiikkiopiston 

oppilaat. Myös toisin päin on vuorovaikutusta, kun kansalaisopiston piirissä soitto-

harrastuksen aloittaneet oppilaat tulevat opiskelemaan musiikkiopistoon. Sidos-

ryhmiä ovat myös lähialueen ammattikorkeakoulut ja niissä taiteen ala ja humanis-

tinen ala. Musiikkiopisto on alusta alkaen ollut läheisessä vuorovaikutuksessa seu-

rakuntien kanssa. Seurakuntayhteistyötä tehdään satunnaisesti järjestämällä kon-

sertteja kirkoissa ja järjestämällä seurakunnan tilaisuuksiin esiintyjiä pyydettäessä 

mahdollisuuksien mukaan. Joissakin musiikkiopiston sopimuskunnissa on vakiin-

tunutta yhteistoimintaa seurakunnan kanssa, kuten Ylivieskassa musiikkiopisto 

järjestää yleensä vuosittain soittajia, laulajia ja orkesterin kauneimpien joululaulu-

jen tilaisuuteen yhteistyössä Ylivieskan seurakunnan kanssa. Musiikkiopiston lä-

heinen sidosryhmä on oppilaiden vanhemmat ja heidän kauttaan toimivat van-

hempain- ja kannatusyhdistykset. Ylivieskassa toimii aktiivisesti musiikkiopiston 

kannatusyhdistys, jossa on jäseninä musiikin aktiiviharrastajia, musiikkiopiston 

oppilaiden vanhempia ja muita musiikin ystäviä, jotka kokevat toiminnan tärkeäksi. 

(Ylivieskan seudun musiikkiopiston toimintakertomukset.) 

 

 

2.4  Ylivieskan seudun musiikkiopiston asiakaskunta  
 

Musiikkiopiston asiakkaat ovat pääasiassa sopimuskunnissa asuvia kouluikäisiä 

lapsia ja nuoria. Kouluikäiset oppilaat opiskelevat musiikin perus- ja opistotasolla.  

Oppilaiksi voidaan ottaa myös aikuisia. Aikuisopiskelijat voivat olla pääsykokeiden 

kautta musiikkiopiston oppilaiksi otettuja, musiikillisesti lahjakkaita ja yleensä ta-

voitteellisesti musiikin alan jatkokoulutukseen pyrkiviä aikuisoppilaita. Aikuisopis-

kelijoita otetaan yleensä vain muutamia. Tavallisesti aikuisopiskelijat ovatkin avoi-

messa opetuksessa opiskelevia, opetuksesta täyden hinnan maksavia ja omaan 

tahtiin opiskelevia. (Ylivieskan seudun musiikkiopiston opetussuunnitelma 2006.) 
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2.4.1  Musiikkileikkikoululaiset ja valmennusoppila at 

 

Varhaisiän musiikkikasvatuksen piiriin kuuluvat musiikkileikkikoululaiset ja val-

mennusoppilaat. Musiikkileikkikoululaiset ovat 0 – 6 -vuotiaita lapsia, jotka otetaan 

musiikkileikkikouluryhmiin ilmoittautumisjärjestyksessä. Valmennusoppilaat ovat 

pääasiassa musiikkileikkikoulussa ja pääsykokeissa musikaalisesti lahjakkaiksi 

osoittautuneita lapsia, joille ei ole vielä vapautunut oppilaspaikkaa. Varhaisiän mu-

siikkikasvatuksen tavoitteena on tarjota lapselle elämyksiä, valmiuksia ja taitoja, 

jotka antavat pohjan hyvälle musiikkisuhteelle ja mahdolliselle myöhemmälle mu-

siikkiharrastukselle. Musiikkileikkikoulussa ja soitinvalmennuksessa lapsi kehittyy 

kuuntelemaan ja kokemaan musiikkia ja ilmaisemaan itseään laulamalla ja soitta-

malla. Musiikkileikkikoulussa leikin ja elämysten avulla harjaannutetaan musikaali-

suutta ja tuetaan lapsen kehitystä. Soitinvalmennuksessa opitaan jo musiikin alkei-

ta: nuotteja, rytmejä ja harjoitellaan soittamaan valittua instrumenttia. (Ylivieskan 

seudun musiikkiopiston opetussuunnitelma 2006.) 

 

 

2.4.2  Musiikin perustasolla opiskelevat oppilaat 
 
Musiikin laajan perustason oppilaaksi otetaan 5-16-vuotiaita lapsia pääsykokeen 

kautta. Pääsykokeessa on musikaalisuutta mittaava ja motorisia valmiuksia ar-

vioiva testi. Oppilasvalinnat tekee rehtori opettajia kuultuaan. Myös muusta kun-

nasta muuttanut, toisessa SML:n jäsenoppilaitoksessa opiskellut lapsi saa oppi-

laspaikan, mikäli oppilaan instrumentti-aineen opettajalla on resurssia sijoittaa op-

pilas. Perustasolla voi opiskella sairauden tai vamman tai muun näihin verrattavis-

sa olevan syyn takia yksilöllisesti laaditun opetussuunnitelman mukaisesti mukau-

tetussa opiskelussa. (Ylivieskan seudun musiikkiopiston opetussuunnitelma 2006.) 
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2.4.3  Musiikkiopistotason oppilaat 
 

Perustason todistuksen saanut oppilas voi jatkaa opiskelujaan musiikkiopistotasol-

le saatuaan perustasolta vähintään 3/5 arvosanan. Musiikkiopistotasolla opiskele-

vat oppilaat ovat yleensä lukioikäisiä ja sitä vanhempia oppilaita. Musiikkiopistota-

son laajuus on 635 opetustuntia. Opintoihin sisältyy pääaineen lisäksi musiikin 

perusteiden opiskelua ja yhteissoittoa. Musiikkiopistotason suorittanut oppilas saa 

valmiudet jatkaa itsenäisesti musiikinharrastustaan ja mahdollisuuden jatkaa am-

mattiopintoihin. (Ylivieskan seudun musiikkiopiston opetussuunnitelma 2006.) 

 

 

2.4.4  Aikuisten opetus 
 
Musiikkiopistoon voi pyrkiä myös aikuisoppilaaksi pääsykokeiden kautta tai ano-

malla avoimen opetuksen oppilaspaikkaa. Pääsykokeiden kautta voidaan ottaa 

erityislahjakkaita ja musiikin alalle ammatissaan pyrkiviä. Avointa opetusta anne-

taan opettajien resurssien mukaisesti niille, jotka haluavat musiikin laajan oppi-

määrän mukaista taiteen perusopetusta mukautetusti. Avoimella osastolla opiske-

levat maksavat opetuksen kustannukset täysimääräisinä ilman valtion tai kunnan 

tukea. Avoimella osastolla voi opiskella musiikkia yksilöllisesti ja oppisisällöistä ja 

aikatauluista voidaan sopia oppilaskohtaisesti. (Ylivieskan seudun musiikkiopiston 

opetussuunnitelma 2006, 9.) 



 11

 

3  MARKKINOINTI 

 

 

3.1  Markkinointi koulutusorganisaatiossa 

 

Koulutusorganisaatiota nimitetään ”nonprofit-organisaatioksi”, johtuen siitä, että 

organisaatio ei pyri voiton tavoitteluun, vaan toiminnassa painotetaan missiota. 

Missiolla tarkoitetaan, että organisaatiolle on tärkeää toiminnan tarkoitus ja 

kohderyhmä, jota varten toiminta on.(Vuokko 2004, 14). Missio on perustehtävä, 

joka ilmaisee yrityksen olemassaolon perimmäisen syyn. (Rainisto 2006, 20.) 

Mission toteuttamisessa on mukana sidosryhmiä, tukijoita, asiakkaiden ostoja ja 

yhteistyökumppaneita. Toiminnan ylläpito, kehittäminen ja toimivuus ovat 

keskeisiä pyrkimyksiä. Nonprofit-organisaation markkinoinnissa keskitytään 

ulkoisiin sidosryhmiin, nykyisiin ja tavoiteltaviin. Markkinointi ei ole pääasia vaan 

se, että organisaation tarpeet ja tavoitteet saavutetaan soveltamalla tai 

kehittämällä markkinointiajattelua, markkinoinnin suunnittelua ja keinoja. (Vuokko 

2004, 14.) 

 

Koulutusorganisaatiossa tapahtuva markkinointi voidaan kuvata ajattelutapana eli 

organisaation tapana ajatella ja toimia tietyllä tavalla. Samalla markkinointi on 

organisaation keskeisten tavoitteiden toteutumista tukeva johtamisprosessi, jolla 

tunnistetaan, ennakoidaan ja tyydytetään organisaation tärkeiden sidosryhmien 

tarpeet. Markkinoinnilla pyritään vaikuttamaan siten, että saadaan organisaatio ja 

sen tuotteet tai palvelut tunnetuiksi. Samalla pyritään jatkuvaan muutokseen ja 

kehitykseen, jotta organisaatio kykenisi paremmin vastaamaan asiakkaiden 

tarpeisiin, luomaan kiinnostusta, vähentämään tuotteen tai palvelun käytöstä 

koettua uhrausta ja alentamaan kokeilukynnystä.  Ajattelutavan muodostamisessa 

voidaan käyttää apuna vaikutuksen portaita. (Vuokko 2004, 38-40.) 
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KUVIO 1. Vaikutuksen portaat (mukaillen Vuokko 2004, 40.) 

 

Kuviossa 1 alimmalla portaalla on asiakas, joka ei ole koskaan kuullut kyseisestä 

tuotteesta, palvelusta, organisaatiosta tai asiasta. Tuntemattomuus estää 

asiakasta tekemästä päätöstä tai toimimasta, esim. ottamaan yhteyttä 

organisaatioon. Seuraava ylempi porras on tieto. Asiakas saa tietoa 

organisaatiosta lukemalla lehdestä, käymällä konsertissa tai tapahtumassa tai 

kuulee asiasta tutulta. Kun organisaatio on osannut toimia kohderyhmälähtöisesti, 

asiakkaan tiedostaessa organisaation olemassaolo, mahdollistuu asiakaan 

siirtyminen seuraavalle portaalle. Tietoisuuden jälkeen asiakas muodostaa 

organisaatiosta mielikuvan. Mielikuvan avulla voidaan miettiä, voisiko asiassa olla 

itselle jotain, onko organisaatiossa jotain sellaista palvelua, josta asiakas voisi 

hyötyä jotenkin. Jos mielikuva eli imago on kiinnostava kohderyhmälle, saadaan 

asiakas toimimaan. Asiakas voi tuntea, että tästä pitää saada tietää enemmän ja 

ottaa yhteyttä organisaatioon, etsii organisaation nettisivut tai jollain muulla tavalla 

haluaa selvittää asiaa tarkemmin itselleen. Toimintaportaalla voidaan liittyä 

toimintaan mukaan ja jos asiakas on potentiaalista kohderyhmää, voi asiakkaasta 

tulla aktiivinen organisaation jäsen. (Vuokko 2004, 40 - 46.) 

 

Tuntemattomuus:  
En ole koskaan kuullutkaan. 

Tieto:  
Mikä se on? 

Mielikuva:  
Onko siinä mi-
tään minulle? 

Toiminta:  ky-
syisinkö, kokei-
lisinko, menisin-
kö, 
tekisinkö toisin 
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Kuviomallia kutsutaan Aida-malliksi eli viestinnän vaikutushierarkiamalliksi. 

Kuviolla kuvataan markkinointiviestinnän vaikutusten etenemistä kuluttajan 

edetessä vaikutusportaalta toiselle kohti käyttäytymisporrasta. AIDA-mallin nimet 

tulevat englanninkielisistä sanoista Attention, Interest, Desire ja Action. Jalostettu 

malli tästä on AIDAS-malli, jossa tuodaan viides vaihe eli Satisfaction eli kuluttajan 

tyytyväisyys. (Vuokko 2003, 50-51.) 

 

 

3.2  Organisaation viestintä 

 

Markkinointi ja viestintä ovat lähestymässä toisiaan. Joep Cornelissen ilmaisee, 

että vaikka markkinointi ja PR eli suhdetoiminta ovat eri asioita, täydentävät ne 

toisiaan. Puhutaan integroidusta tai kokonaisviestinnällisestä ajattelutavasta, 

jolloin PR-toiminnan ja markkinoinnin yhteen liittäminen edistää organisaation 

tavoitteita. (Juholin 2006, 42.) Viestinnät tehtävät voidaan luokitella seitsemään 

pääkategoriaan. Yhteisöviestintä voidaan kuvata sateenvarjona, jonka alla olevia 

asioita voidaan painottaa organisaation eri kehitysvaiheissa ja tilanteissa. 

Organisaation viestinnällä pyritään saamaan organisaatiolle oikeanlainen brandi 

eli maine, joka auttaa organisaatiota saamaan oikeanlaisia asiakkaita ja 

sidosryhmiä ja toiminnan vakaata etenemistä sekä kehittymistä. (Juholin 2006, 48-

49.) 
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KUVIO 2.  Yhteisöviestinnän perustehtäviä  (mukaillen Juholin 2006, 49.) 

 

Markkinointiviestinnällä pyritään luomaan yritysimago ja brandi. Lähtökohtana on 

yrityksen strateginen johtaminen, yrityksen persoonallisuus ja yritys-identiteetti, 

joista muodostuu ulospäin yritysimago, pitäen sisällään yrityksen maineen. 

Organisaatiolla on tavoitetila eli identiteetti, joka muuttuu yritysimagoksi, kun 

sidosryhmät tekevät tulkintoja yrityksen tekemisistä ja viestinnästä. Ajan myötä 

mielikuvat organisaatiosta muuttuvat myös sen maineeksi. Kuluttaja saa 

konkreettista informaatiota ja tietoa yrityksestä, mahdollisesti omakohtaista 

kokemusta yrityksen toiminnasta samalla tehden havaintoja. Lisäksi yrityskuvaan 

vaikuttavat kuluttajien arvot, asenteet ja uskomukset. Henkilön kuva yrityksestä tai 

organisaatiosta voi olla hyvin yksilökohtainen, riippuen mihin yrityksen tai 

organisaation sidosryhmään hän kuuluu. Organisaatiotasolla on hyväksyttävä 

sidosryhmien erilaisuus ja se etteivät kaikki sidosryhmät suhtaudu siihen yhtä 

myönteisesti. Organisaation on perustettava toimintansa omiin strategisiin 

Tiedon kulku ja tiedon 
saatavuus eri sidos-

ryhmille 

sisäinen 
ja ulkoi-
nen luo-
taus, ar-
viointi ja 
tutkimus 

markkinointi 
ja markki-

nointi-
viestintä 

kuuntelu ja 
sidosryhmä-
vuoropuhelu 

yhteis-
kunnallinen 

vaikuttaminen, 
vuoropuhelu 

maineen 
hallinta 

sitouttamisen 
edellytysten 

luominen 
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ratkaisuihin, toiminta-ajatukseen, toimintaperiaatteisiin ja arvomaailmaan. (Vuokko 

2003, 100-113.)  

 

Organisaation viestinnän taustalla on tavoitteellisuus, organisoidut puitteet, 

ihmisten antama panos ja teknisten viestimien käyttö. Lisäksi organisaatiossa on 

oltava tehtävienjako: viestintäsuhteet eli kuka viestii ja kenelle, sanomasisällöt eli 

mitä viestitään, käytännön järjestelyt eli miten viestintä toteutetaan ja resurssit eli 

millä voimavaroilla viestintä toteutetaan. Organisaation strategia määrittää 

viestinnän peruslinjat, joiden avulla saadaan viestintä tukemaan organisaation 

strategisia tavoitteita. Taktisella tasolla organisaatiossa ovat henkilö-, laite- ja 

taloudelliset resurssit, sidos- ja yhteistyöryhmät ja toimintaohjeet. Operatiivisella 

tasolla organisaatiossa ovat vuosisuunnitelma, talousarvio ja viestinnän käytännön 

toteutuksen suunnittelu. (Kortetjärvi-Nurmi, Kuronen ja Ollikainen, 2008, 9-10.) 

 

 

3.3  Markkinoinnin osapuolet koulutusorganisaatioss a 

 

Markkinointi on vaihdantaa, jossa tyydytetään osapuolten tarpeita ja tehdään se 

kannattavasti. Asiakkaalle annetaan jotain ja samalla saadaan häneltä takaisin 

jotain vastinetta, koulutusorganisaatiossa yleensä ilman voitontavoittelua.  

 

Vaihdannassa on viisi ehtoa: 

1.) Kaksi osapuolta 

2.) Osapuolilla on jotain, jolla on arvoa toiselle 

3.) Osapuolet voivat viestiä tuotteesta tai palvelusta 

4.) Tarjous voidaan hyväksyä tai hylätä osapuolten kesken 

5.) Osapuolet pitävät toisiaan sopivina ja toivottavina 

 

Vaihdanta osapuolten kesken luo ajatusta siitä, miten osapuolet hyötyvät 

toisistaan ja mitä uhrauksia osapuolet joutuvat tekemään. Kilpailutilanteessa 

organisaation on mahdollisesti annettava lisähyötyä asiakkaalle. Vaakakuppia 

voidaan tasoittaa vähentämällä asiakkaalle koituvia uhrauksia. Asiakkaalle koituvia 

uhrauksia voidaan vähentää helpottamalla asiointia, yksinkertaistamalla 
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organisaation toimintoja esim. internet-lomakkeilla. Internet-ilmoittautumisilla 

vähennetään asiakkaan puhelin,- ja matkakustannuksia ja säästetään aikaa. 

Tyytyväisyys saadaan aikaan näiden kahden vaikutuksen nettovaikutuksesta. 

(Vuokko 2004, 47-50.) 

 

 

KUVIO 3. Koetut hyödyt ja uhraukset vaakakupissa (mukaillen Vuokko 2004, 50.) 

 

 

3.4  Asiakaslähtöisyys koulutusorganisaatiossa 

 

Koulutusorganisaatiossa   

Asiakaslähtöisyydellä tarkoitetaan organisaation tavoitteiden kannalta tärkeiden 

sidosryhmien tarpeiden tunnistamista ja huomioon ottamista organisaation 

markkinoinnissa, (Vuokko 2004, 66). 

 

Organisaatiolähtöinen ajattelutapa lähtee organisaation tarpeista ja niiden pohjalta 

suunniteltuun toimintaan, palveluihin ja tuotteisiin. Tässä ajattelutavassa ajatellaan 

että tuotettu palvelu ja tuotteet tyydyttävät sellaisenaan asiakkaan tarpeet. 

Asiakaslähtöisessä ajattelutavassa puolestaan lähtökohtana on tasapuolisesti 

uhraus hyöty 
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huomioitu asiakkaiden ja organisaation tarpeet jo toiminnan, palvelujen ja 

tuotteiden suunnitteluvaiheessa. Asiakaslähtöistä palvelua suunniteltaessa on 

selvitettävä asiakkaiden ja sidosryhmien tarpeet. Asiakaslähtöisyys vaatii hyvää 

tiedonkulkua ja yhteistyötä organisaatiossa, jotta koko organisaatio saataisiin 

puhaltamaan yhteen hiileen ja työyhteisöön me-henki. Asiakkaiden ja 

sidosryhmien tyytyväisyys ja sitoutuneisuus vaikuttavat positiivisesti organisaation 

toimintaan. Asiakaslähtöisyys helpottaa organisaation tavoitteiden saavuttamista. 

Markkinointi on ajattelutapa, joka vallitsee koko organisaatiossa. Näin 

asiakaslähtöisyyteen tarvitaankin koko organisaatiota ja sen jokaista työntekijää. 

Asiakaslähtöisyyttä tarvitaankin organisaatiossa kaikilla tasoilla: strategisella, 

taktisella ja operatiivisella tasolla. (Vuokko 2004, 66-73.) 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

KUVIO 4. Asiakaslähtöisyyden edellytykset (mukaillen Vuokko 2004, 74.) 

 

Koulutusorganisaatio toimii yleensä julkisella sektorilla, jolloin sille on määritelty 

tietty vastuualue. Musiikkiopisto toimii julkisella sektorilla hyvinvointitehtävien alle 

kuuluvana koulutusorganisaationa, tehtävänään taiteen perusopetuksen 

järjestäminen. (Vuokko 2004, 90.) 

 

Asiakastyytyväisyydellä on kiinteä kytkös henkilöstön työtyytyväisyyteen. Positiivinen 
suhde työhön ja yritykseen luo käyttäytymistapoja, jotka ovat yhteydessä 
asiakastyytyväisyyteen eli edistävät palveluhalua, ystävällisyyttä ja saavat asiakkaan 
tuntemaan yritykseltä hankkimiensa palvelujen tai tuotteiden arvon hyväksi. (Lotti, 2001, 
80) 

 
 
Mahdolli- 
suudet, 
 
haasteet 

 
Ylin johto 
 
Henkilöstö 
 
 
Toimintojen  
väliset 
suhteet 
 
Toiminnan 
järjestelmät 

 
 
Tuotteet, 
 
palvelut, 
 
toiminta 

Asiakas- 
tuntemus 

Itse- 
tuntemus 

Kilpailija- 
tuntemus 
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Julkisella sektorilla voidaan puhua liikkeen johtoon liittyvästä tulosvastuusta. 

Tässä yhteydessä puhutaan budjeteista, kannattavuudesta, prosessien hallinnasta 

ja tehokkuudesta. Tehdään analyysejä, strategioita, toimintaohjelmia ja toiminnan 

ohjausjärjestelmiä. Liikkeenjohdon vastuu tarkoittaa sitä, kuinka hyvin 

organisaatiota ja siihen kuuluvia ihmisiä osataan hoitaa ja johtaa. Asioiden hyvin 

järjestetty johtaminen näkyy kun aikataulut pitävät, asiat etenevät ja kaikki toimii 

suunnitellusti. Tässä kohtaa asiakkaaseen liittyvä tulosvastuu koskee tilanteita, 

joissa asiakkaan näkökulma näkyy suoraan. Asiakkaan tulee saada hyvää 

palvelua, asiakasta ja hänen tarpeitaan kuullaan ja että ollaan valmiita näkemään 

vaivaa asiakkaan tyytyväisyyden saavuttamiseksi. (Vuokko 2004, 91-94.) 

  

KUVIO 5. Kohti asiakaslähtöisyyttä (mukaillen Vuokko 2004, 94.) 

 

Vasemmalla kuviossa on tilanne, jossa palvelun tuottaja on tiiviissä yhteistyössä 

valtion hallinnon kanssa. Säännöt, lomakkeet, organisointi ja palvelujen saatavuus 

korostuvat. Toimintaa ei katsota asiakkaiden tarpeiden kannalta vaan vain näiden 

kahden toimijan näkökulmasta. Asiakas on kysymysmerkillä merkitty, koska 

organisaation toiminta ei tapahdu asiakaslähtöisesti. Oikealla puolella oleva kuvio 

kuvaa tilannetta, kun asiakas, kansalainen on toiminnan ydin. Organisaatio, 

palvelut, lomakkeet ja säännöt perustuvat asiakkaan palvelemiseksi. Palvelun 

palvelun 
tuottaja 

valtion 
hallinto 

asiakas ? 

asiakas ! 

palvelun 
tuottaja 

valtion 
hallinto 
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tuottajalla ja valtion hallinnolla on tiivis yhteistyö mutta toiminnan suunnittelussa 

otetaan asiakas ja asiakkaan tarpeet huomioon. (Vuokko 2004, 94-95.) 
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4  SUUNNITTELUPROSESSI 

 

 

Yrityksen tai organisaation johtamisen ytimessä on toiminta-ajatus, liikeidea, 

päämäärät ja kilpailustrategiat. Näihin nivoituu yrityksen markkinointistrategia. 

Markkinointistrategiasuunnittelu voidaan jakaa eri vaiheisiin. Lähtökohtana on 

tilanneanalyysi, jossa mietitään missä organisaatio on nyt ja mitä 

organisaatioympäristöön kuuluu.  

 

Toinen vaihe on tulosten määrittely, jossa mietitään mihin organisaatio 

toiminnallaan haluaa päästä, päämäärät ja tavoitteet. Tähän vaiheeseen liittyy 

painopisteiden ja tulostavoitteiden kirjaaminen. Kolmannessa vaiheessa 

suunnitellaan toimenpiteet eli mitä keinoja käytetään. Toimenpiteiden 

suunnitteluun vaikuttavat budjetit ja kilpailukeinojen kartoitus. Tässä vaiheessa 

voidaan verrata muita vastaavia organisaatioita, mitä keinoja heillä on käytössään 

ja voiko oma organisaatiomme vastata näihin haasteisiin.  

 

Neljäntenä vaiheena jaetaan vastuut ja aikataulutetaan suunnitelma. Nimetään 

vastuuhenkilöt ja kirjataan operaatioiden toteutusaikataulu. Viidentenä vaiheena 

on markkinointitoimenpiteiden käytännön toteutus ja toimenpiteiden valvonta. 

Kuudentena vaiheena markkinointisuunnitelmassa on lopulta tulosten 

seurantavaihe, jolloin etukäteen mietityllä seurantajärjestelmällä arvioidaan 

tuloksia. Tulosten seuraamiseksi on aikataulussa oltava toimenpiteiden kirjaamisia 

ja tilastoja ennen ja jälkeen markkinointitoimenpiteitä. (mukaillen opinto-

monistekopiosta, Lahtinen, Isoviita, Hytönen, markkinoinnin johtamisprosessin 

vaiheet.) 
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KUVIO 6. Markkinoinnin suunnitteluprosessi (mukaillen Anttila & Iltanen 2001, 

346.) 
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Markkinoinnin suunnitteluprosessikuviolla kuvataan koko organisaation toiminnan 

ketjua. Lähtökohtana organisaatio, miksi organisaatio on olemassa, sen tarkoitus. 

Tilanneanalyysillä tarkoitetaan sisäistä toimintaa ja sen makroympäristöä. 

Analysoidaan kilpailijat ja kilpailutilanne ja tehdään SWOT-analyysi kartoittaen 

organisaation vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat.  Prosessi etenee 

päämäärien ja tavoitteiden asettelulla siten, että otetaan oikea toiminnan asemointi 

ja kohdemarkkinat huomioon. Toimintaa ohjataan jatkuvasti strategian avulla 

oikeaan suuntaan.  

 

Organisaatiolla on olemassa tuote- tai palvelu, jota tarjotaan kohderyhmälle. 

Ylivieskan seudun musiikkiopistolla tarjottava palvelu on tavoitteellinen, tasolta 

toiselle etenevä musiikki-instrumentin opetus oppilaalle. Palvelu on hinnoiteltava ja 

sille on määriteltävä palvelun tarjontapaikka. Musiikkiopiston lukukausimaksut 

määritellään yleinen hintataso huomioon ottaen, musiikkiopiston talouteen 

suhteutettuna, kohderyhmä ja kilpailutilanne huomioiden. Palvelun tarjoaminen 

tapahtuu sille erikseen osoitetussa tilassa, riippuen minkä instrumentin opiskelusta 

kulloinkin on kyse. Paikan valintaan vaikuttavat tekijät, joissa instrumentin opiskelu 

tapahtuisi parhaiten ja laadukkaimmin. Promootio tapahtuu koko henkilökunnan 

vaikutuksesta opettajien henkilökohtaisessa vuorovaikutustilanteessa 

opiskelijoiden kesken opetustuntien aikana. Promootiota eli mainontaa suoritetaan 

myös ilmoituksilla internetissä, koulujen, kirjastojen, kaupungin- ja kunnantalojen 

ilmoitustauluilla ja lehdissä.  

 

Organisaation toiminnan perustana ovat toimintasuunnitelmat ja budjetit. Lisäksi 

prosessia seurataan jatkuvasti palautteen vastaanottamisella ja palautteiden 

käsittelyllä. Ylivieskan seudun musiikkiopistossa palaute voi tulla konkreettisesti 

puhelinsoittona kansliaan, josta käsin palautetta informoidaan rehtorille ja sitä 

kautta saadaan palautteen kautta tullut mahdollinen tarvittava toiminnan 

korjaustoimenpide heti vireille. Organisaatiossa valvontajärjestelmä konkretisoituu 

myös jatkuvan tilastoinnilla ja tilastoraporttien seurannalla ja vertailulla. 

 

Musiikkiopiston markkinointisuunnittelu lähtee alkutilanteesta, mitä musiikkiopisto 

on: jäsenkunnat, hallinto, opettajat, kanslian henkilöstö ja oppilasmateriaali sekä 

ulkoiset puitteet ja resurssit. Non-profit organisaationa on hyvä tehdä SWOT-
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analyysi, jossa analysoidaan tilanne, ongelmat ja mahdollisuudet. Näiden 

tunnistamisen jälkeen määritellään tavoitteet (Vuokko 2004, 122-123.)  

 

 

 

Vahvuudet 

toimenpiteet, joilla yrityksen vahvuudet 

voidaan hyödyntää 

 

Heikkoudet 

toimenpiteet, joilla yrityksen heikkoudet 

voidaan parantaa 

 

Mahdollisuudet 

toimenpiteet, joilla ympäristön mahdolli-

suudet voidaan hyödyntää 

 

Uhat 

toimenpiteet, joilla ympäristön uhat voi-

daan torjua 

 

 

Ratkaisut yrityksen kriittisissä menestystekijöissä 

 

KUVIO 7. Lähtökohta-analyysinä SWOT-analyysi (mukaillen Anttila & Iltanen 

2001, 349.) 

 

Tavoitteiden tunnistamisen jälkeen määritellään resurssien mukaiset toimintatavat. 

Mitä keinoja voidaan käyttää olemassa olevilla resursseilla tavoitteisiin 

päästäksemme. Toteutusvaiheessa aikataulujen ja vastuiden selkeä jako ovat 

perustana toiminnan onnistumiselle. Tiedotus, kuka tiedottaa ja kenelle, on tärkeä 

osa markkinointisuunnitelmassa. Musiikkiopiston strategia antaa pohjan 

markkinointisuunnitelmalle. (www.ylivieska.fi/musiikkiopisto,  strategia.) 
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KUVIO 8. Kotlerin kolmitasoinen tuotteen havaitsemista kuvaava malli (mukaillen 
Anttila & Iltanen  2001, 136.) 
 
 
Ylivieskan seudun musiikkiopiston toimintaa voidaan myös hyvin kuvata kolmi-

tasoisena tuotteena. Ydintuotteena on taiteen perusopetus laajan oppimäärän 

mukaisena, jolloin ydintuotteena on palvelu, jossa tarjotaan musiikki-instrumentti-

opetusta oppilaalle. Ydintuote laajenee opintojen edetessä musiikin perusteiden 

opetuksena ja orkesteri tai yhteissoittona. Mitä pidemmälle oppilas etenee 

opinnoissaan sitä laajemmaksi saatu palvelu kasvaa. 

 

Organisaatio itsessään voi olla ydintuote, taiteen perusopetusta tarjoava 

oppilaitos, joka laajennettuna tuotteena pitää sisällään alueellisen 

kulttuuritarjonnan ja laajan yhteistyön. Organisaatio nivoutuu toimintaympäristön 

sidosryhmiin erilaisilla yhteistyökuvioilla ja yhteisillä tavoitteilla 

hyvinvointipalvelujen tuottamiseen alueen ihmisille, joka kuvaa laajennettua 

tuotetta. 

 

 

Ydintuote 

Konkreettinen tuote 

Laajennettu tuote 
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5 KYSELYTUTKIMUS 

 

 

5.1  Kyselytutkimuksen toteuttaminen 

 

Markkinointitutkimuksen kysely on suoritettu sekä kvantitaviivisella että 

kvalitatiivisella tutkimusotteella. Kvantitatiivisessa osiossa vastaajat ovat 

vastanneet kysymyksiin asteikolla 1-5 tai valinneet valmiista 

vastausvaihtoehdoista. Kvalitatiivinen osio muotoutuu avoimiin kysymyksiin 

vastatuista teksteistä, joiden aineistot analysoidaan ja tulkitaan. Kyselyllä on etsitty 

ja saatu vastauksia kohderyhmittäin. Kyselyllä kartoitettiin musiikkiopiston 

toiminnan merkitystä alueellamme asteikolla 1 = ei merkitystä, 2 = jonkin verran 

merkitystä, 3 = en osaa sanoa, 4 = kohtalaisen paljon merkitystä ja 5 = erittäin 

paljon merkitystä. Toinen asteikkovalintakysymys koski toiminnan tunnettavuutta 

ja musiikkiopiston toiminnan olemassaolon vaikutusta omalla paikkakunnalla. 

Kolmannella kysymyksellä kartoitettiin tiedonhankintatapaa, miten kohderyhmät 

yleensä hankkivat tietoa Ylivieskan seudun musiikkiopiston toiminnasta. 

Tiedonhankintavälineet on lueteltu vastausvaihtoehtoihin siten, että 1 = lehdistä, 2 

= soittamalla musiikkiopistoon, 3 = internet ja 4 = muualta, mistä?, johon on voinut 

vastata kirjoittamalla tiedonhankintatavan. Viides kysymys on muotoiltu 

mielipidekyselyksi siten, että vastaaja on voinut valita asteikolla 1-5 

musiikkiopiston opetukseen ja toimintaan liittyvien asioiden tärkeyttä. Asteikolla 1 

= ei tärkeää, 2 = jonkin verran tärkeää, 3 = en osaa sanoa, 4 = kohtalaisen tärkeää 

ja 5 = erittäin tärkeää. Kuudes kysymys on kvalitatiivisesti muotoiltu avoin 

kysymys, johon on vastaajat ovat voineet jättää musiikkiopistolle terveisiä 

toiveiden ja kehittämisideoiden muodossa.  

  

Kohderyhmä pyrittiin valitsemaan siten, että saadaan kyselylle hyvä validiteetti. 

Kysely lähetettiin musiikkiopiston sidosryhmille, nykyisille asiakkaille ja toimijoille. 

Kysely lähetettiin sähköpostitse sähköisellä lomakkeella yhteensä 278 henkilölle: 

musiikkiopiston opistotasolla opiskeleville oppilaille (29), musiikkiopiston 
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henkilökunnalle (34), Ylivieskatalo Akustiikan henkilökunnalle (7), Ylivieskan 

seudun musiikkiopiston sopimuskuntien ja kaupunkien valtuustojen varsinaisille 

jäsenille (Ylivieska 34, Alavieska 19, Kalajoki+Himanka 56, Sievi 27, Pyhäjoki 21, 

Reisjärvi 24; Yhteensä 181 valtuutetua) ja sopimuskuntien seurakunnan lapsi- ja 

nuorisotyössä toimiville työntekijöille (34). Kysely lähetettiin henkilökohtaiseen 

sähköpostiin, jossa oli linkki sähköiselle kyselylomakkeelle. Kysely toteutettiin 

avoimena, joten vastaukset kirjautuu kyselypohjaan anonyymisti. Kyselyyn 

vastaajat tiesivät, että vastaaminen tapahtuu anonyymisti, joten tämä seikka lisää 

kyselytutkimuksen objektiivisuutta.   

 

Kyselyyn vastanneita oli yhteensä 95 ja kyselyn vastausprosentti 33%. 

Kyselylomake oli lyhyt, yhden sivun mittainen, ja kysymykset olivat 

yksinkertaisessa muodossa joihin oli helppo vastata (Liite 1). Kyselyyn 

vastaamisen helppous lisää vastausten realibiliteettia. Realibiliteetti lisääntyy, kun 

kysymykset ovat helposti ymmärrettäviä ja vastaajan on helppo tuoda oma 

kantansa ilman väärinkäsityksiä esille. Vastaukset tallentuivat Webropol-

kyselypohjalle ja saman ohjelman kautta saatiin raportit vastausprosenteista  

(Liite 2). 

 

 

5.2  Kyselytutkimuksen tarkoitus 
 

Kyselyn tarkoitus on auttaa Ylivieskan seudun musiikkiopiston markkinoinnin 

suunnittelu-, toteutus- ja seurantavaiheissa. Suunnitteluvaiheessa selvitetään 

taustatietoa ja kartoitetaan mahdollisuuksia ja ongelmia. Toteutusvaiheessa 

ohjataan palvelun tuottamista, valitaan viestintäkeinot ja -välineet. Seuranta-

vaiheessa arvioidaan kehitystä tilastoin ja mahdollisin myöhemmin suoritettavin 

asiakaskyselyin. Seurantavaiheessa arvioidaan samalla markkinoinnin tehokkuutta 

ja palvelujen kehitystä. 

 

Markkinointitutkimukseen liittyvä kysely vastasi lähinnä kysymyksiin: Miten hyvin 

musiikkiopisto tunnetaan? Miten tärkeäksi musiikkiopiston toiminta koetaan? Mitä 

tiedotusvälineitä mieluiten käytetään? Lisäksi kyselytutkimuksen viimeinen avoin 
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kysymys: Terveiseni musiikkiopistolle -osioon vastausten määrä ja laatu osoitti 

ihmisten valveutuneisuuden ja halun olla mukana vaikuttamassa musiikkiopiston 

asioihin ja kehityssuuntaan. 

 

  

5.3  Kyselytutkimuksen tulokset 

 
Kyselyyn vastanneita oli yhteensä 95, joista musiikkiopiston opistotasolla 

opiskelevia oppilaita oli 14, musiikkiopiston henkilökuntaa 13, musiikkiopiston 

yhteistyökumppaneiksi ilmoittautuneita 14 ja vastaajan asemaksi ”jokin muu” 

ilmoittaneita 54. Kyselyn ensimmäisessä kysymyksessä kysyttiin miten 

merkittäväksi koetaan Ylivieskan seudun musiikkiopiston toiminta alueellamme.  
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KUVIO 9. Musiikkiopiston toiminnan merkitys toiminta-alueella. 

 

Ylivieskan seudun musiikkiopiston toiminta alueella pidetään kohtalaisen tai 

erittäin merkityksellisenä. Kuvaajasta voi havaita, että musiikkiopiston toiminta 

alueella koetaan erittäin merkitykselliseksi nuorisolle ja harrastusmahdollisuutena.  

 

 



 28

0,0 %

10,0 %

20,0 %

30,0 %

40,0 %

50,0 %

60,0 %

70,0 %

80,0 %

ei ollenkaan jonkin
verran

en osaa
sanoa

kohtalaisen
hyvin

erittäin
hyvin

Musiikkiopiston toiminta
tunnetaan paikkakunnallani

Musiikkiopiston toiminta
edistää paikkakuntani nuorten
harrastusmahdollisuuksia

Musiikkiopisto edistää
paikkakuntani musiikkikulttuuria

Musiikkiopisto järjestää
tapahtumia paikkakunnallani

 
KUVIO 10. Musiikkiopiston opetuksen ja toiminnan merkitys omalla paikka-

kunnalla. 

 

Vastaukset musiikkiopiston kyselyyn vastanneiden omalla paikkakunnalla 

järjestettävän toiminnan kokemisesta. Kuviosta voi havaita, että vastaajien 

kokemana musiikkiopiston toiminta tunnetaan omalla paikkakunnalla kohtalaisen 

hyvin. Vastaajat kokevat myös, että musiikkiopistolla on kohtalainen tai erittäin 

suuri merkitys paikkakunnan harrastusmahdollisuuksiin. Vastaajat kokevat, että 

omalla paikkakunnalla musiikkiopisto järjestää tapahtumia jonkin verran tai 

kohtalaisen hyvin.  
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KUVIO 11. Viestintävälineiden käyttö 
 

Vastausten jakautuminen vastaajien tiedonetsintäkanavien käytöstä. Suurin osa 

vastaajista etsii tietoa Internetistä (40 % vastaajista). Lehdistä luetaan myös paljon 

(34 % vastaajista). Lisäksi usein soitetaan suoraan musiikkiopistoon (16 % 

vastaajista) tai etsitään muilla keinoin vastauksia musiikkiopistoa kohtaan 

nousseisiin kysymyksiin. Muissa vaihtoehdoissa oli opettajalta saatu suora tieto, 

johon tuli musiikkiopiston oppilailta vastauksia.   
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KUVIO 12. Musiikkiopiston opetuksen ja toiminnan merkitys. 
 

Musiikkiopiston opetuksen ja toiminnan merkitys kyselyyn vastanneiden 

kokemana. Oppilaiden osallistuminen esiintyjänä konserttiin ja konserttien 

järjestäminen yleensä koettiin erittäin tärkeänä (n. 45 % vastanneista). 

Musiikkiopiston yhteistyö muiden tahojen kanssa on myös vastaajille joko 

kohtalaisen tai erittäin tärkeää.   

 

 

5.4  Yhteenveto tutkimustuloksista 
  

Kysymyksen ensimmäisessä osassa vastattiin taiteen perusopetuksen 

olemassaolon merkittävyys alueellamme, johon 89 %  vastaajista vastasi joko 

kohtalaisen paljon merkitystä tai erittäin paljon merkitystä. Yksikään vastaajista ei 

kokenut, ettei taiteen perusopetuksella olisi merkitystä ollenkaan alueellamme.  
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Toisessa osassa mitattiin, musiikkiopiston toiminnan merkitys nuorisolle ja tässä 

kohtaa selkeä enemmistö (56,4 %) vastaajista koki että toiminnalla on erittäin 

paljon merkitystä, 39,4% vastasi toiminnalla olevan kohtalaisen paljon merkitystä. 

 

Kolmannessa osassa kysyttiin musiikkiopiston toiminnan merkitystä 

harrastusmahdollisuutena alueella. Tämä kohta nousi kärkeen kysymysosion 

merkityksellisyydessä, vastaajista 60,6 % vastasi, että harrastusmahdollisuuden 

tarjoajana musiikkiopistolla on erittäin paljon merkitystä, 31,9 % vastaajista oli sitä 

mieltä, että toiminnalla on kohtalaisen paljon merkitystä harrastusmahdollisuuden 

tarjoajana. Neljännessä kohdassa kysyttiin musiikkiopiston toiminnan merkitystä 

kulttuurin edistäjänä ja tässäkin yli puolet vastaajista vastasi kulttuurin edistäjänä 

olemisen roolilla olevan erittäin paljon merkitystä. Kohdissa kolme ja neljä oli 

kuitenkin yksi vastanneista sitä mieltä, ettei musiikkiopiston toiminnalla ole 

merkitystä harrastusmahdollisuuden tarjoajana tai kulttuurin edistäjänä.  

 

Toinen kysymyssarja koski musiikkiopiston toimintaa omalla paikkakunnalla. 

Ensimmäisessä osassa kysyttiin tunnettavuutta ja 70,2 % vastanneista koki, että 

musiikkiopisto tunnetaan paikkakunnalla kohtalaisen hyvin, 12,8 % koki 

tunnettavuuden erittäin hyväksi. Tähän kohtaan 8,5 %  vastasi kuitenkin, ettei 

osaa sanoa mielipidettä. Harrastusmahdollisuuden tarjoajana omalla 

paikkakunnalla 44,6 % vastasi, että musiikkiopisto edistää erittäin hyvin ja 38 % 

kohtalaisen hyvin. Musiikkikulttuurin edistäjänä paikkakunnalla koki erittäin hyväksi 

38,3 % ja 41,5 % kohtalaisen hyvin. Tapahtumien järjestäjänä 20,2 % koki 

musiikkiopiston roolin erittäin hyväksi, 48,7 % kohtalaisen hyväksi ja 23,4 % jonkin 

verran merkittäväksi.  

 

Neljäs kysymys koski viestintävälineitä, mistä etsitään tarvittaessa tietoa 

musiikkiopiston toimintaan liittyen. Vaihtoehdoista Internet nousi suosituimmaksi 

(40,4 %) ja lehdet toiseksi suosituimmaksi (33,7 %). 15,7 % vastaajista aikoi 

soittaa musiikkiopistoon tarvittaessa ja loput 10,1 % etsii tietoa jostain muualta. 

Jostain muualta, mistä -vastauksissa vastattiin tietoa saatavan opettajalta, kuntien 

asialistoista ja kunnan budjetista, vastauksen riippuen siitä mitä sidosryhmää 

vastaaja edusti. Musiikkiopiston oppilaat saavat luonnollisesti helpoiten tietoa 
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omalta opettajaltaan ja kuntien luottamushenkilöt etsivät tietoja kunnan asialistoilta 

ja budjetista.  

 

Viides kysymys koski yleensä musiikkiopiston toiminnan ja opetuksen 

merkityksellisyyttä. Kohdassa 1 kartoitettiin oppilaiden konsertteihin osallistumisen 

merkitystä, Vastaajista yli 88 % koki osallistumisen olevan joko kohtalaisen tai 

erittäin tärkeää. Konserttien järjestämisen merkityksellisyys toiminta-alueen 

kunnissa ja kaupungeissa koettiin myös olevan joko kohtalaisen tai erittäin 

tärkeää, vastausprosentin ollessa näihin yhteensä n. 88 %. Kolmannessa osassa 

osallistumisen musiikkiopiston konsertteihin kuulijana koettiin, kohtalaisen 

tärkeänä (48,9 %), noin neljännes vastaajista koki osallistumisen erittäin tärkeänä 

(23,4%) ja konsertteihin osallistumista n. 5 % vastaajista ei pitänyt tärkeänä 

ollenkaan. Yhteistyön merkitys yhteistyötahojen välillä koettiin joko kohtalaisen tai 

erittäin tärkeäksi (82 %). Yhteistyötä piti 7,4 % jonkin verran tärkeänä ja 8,5 % 

vastaajista ei osannut sanoa yhteistyön merkityksestä mitään. 

 

Kyselyn viimeinen kysymys oli avoin toiveiden ja kehittämisideoiden jättäminen 

musiikkiopistolle. Avoimeen kysymykseen vastasi yhteensä 16 vastaajista. 

Avoimeen kysymykseen vastaaminen osoitti vastaajien aktiivisuutta olla mukana 

musiikkiopiston kehittämisessä. Vastauksissa toivottiin mm. lisää markkinointia, 

kohdennettuja konsertteja erilaisille kohderyhmille, lisäpaikkoja pienemmille 

paikkakunnille, orkesteri- ja kuorotoiminnan yhteistyötä, kansainvälistymistä, 

lehtijuttujen lisäämistä, ilmoittelun aikaistamista, taloudellisuuden lisäämistä ja 

perhekohtaista kiintiötä musiikkiopistoon otettaessa. Avoimeen kysymykseen 

vastaamalla sidosryhmät antoivat paljon arvokasta tietoa sidosryhmien toiveista ja  

kehittämisen aiheita tuleville vuosille mietittäviksi. 

 

 

5.5  Musiikkiopistolle jätetyt terveiset: toiveet j a kehittämisideat 

 

Kyselytutkimuksen viimeinen kohta oli avoin kysymys, jossa pyydettiin vastaajia 

jättämään terveiset musiikkiopistolle. Tässä kohtaa vastaaja sai kirjoittaa vapaata 
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tekstiä toiveistaan ja tuoda esille kehittämisideoitaan. Kyselyyn vastanneista 25 

välitti kehittämisterveisensä musiikkiopistolle.  

 

Tärkeimmäksi kehittämisideaksi avoimen kysymyksen vastauksissa nousi markki-

noinnin lisääminen. Markkinoinnin lisäämistä toivottiin erityisesti konserttien ja ta-

pahtumien tiedottamiseen liittyen. Toivottiin, että konserteista ja tapahtumista kir-

joitettaisiin juttuja lehtiin hyvissä ajoin ennen tapahtumaa. Konserttien järjestämi-

seen liittyen toivottiin lisää opettajakonsertteja, joissa esiintyjinä ovat itse musiik-

kiopiston opettajat. Konserteissa kuulijana oleminen katsotaan myös musiikkiope-

tukseen liittyväksi, joten oppilaiden osallistuminen ammattimuusikoiden konserttei-

hin katsottiin tärkeäksi. Lisäksi toivottiin erilaisia teemakonsertteja ja konsertteja, 

jotka suunnataan tietylle ryhmälle. 

 

Oppilaspaikkojen lisäämistä toivottiin varsinkin pienemmille paikkakunnille. Musiik-

kiopistoon pääsy koetaan vaikeaksi oppilaspaikkojen vähyyden  takia, siksi toivot-

tiin että samasta perheestä musiikkiopistoa käyvien lasten määrää rajattaisiin. Li-

säksi toivottiin opistoon pääsyä helpotettavan ja karsintaa vähennettävän. Oppi-

laspaikkojen vähyyden takia joissain vastauksissa toivottiin, että opistoon otettai-

siin vain lapsia ja nuoria, että aikuisopiskelijat voisivat opiskella jossain muualla.  

 

Vastauksissa oli toive, että musiikkiopisto järjestäisi pienemmillä paikkakunnilla 

enemmän säestyksiä ja jousiorkestereita. Yhteistyöprojektien järjestämistä koulu-

jen ja paikallisten kuorojen kanssa toivottiin sekä kansainvälisyyttä lisättävän. Vas-

taukset olivat pääasiassa positiivisia kommentteja, joista heijastui toiminnan mer-

kittävyyden tiedostaminen ja talous- ja resurssivaikeuksien ymmärrys. Vastaajat 

ymmärtävät, että taiteen perusopetus on tärkeää lapsille ja nuorille ja toiminta pyri-

tään järjestämään mahdollisimman taloudellisesti, jolloin joistakin asioista on yritet-

tävä tinkiä, kuten oppilaspaikkojen määrästä ja markkinoinnista. 
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6  MARKKINOINTISUUNNITELMA 

 

 

Ylivieskan seudun musiikkiopiston markkinointisuunnitelma (Liite 3) toteutetaan 

lukuvuosi  kerrallaan. Lukuvuosi alkaa elokuussa ja päättyy seuraavan vuoden 

heinäkuussa. Markkinointisuunnitelma voidaan jakaa syys- ja kevätlukukaudelle. 

Elokuussa lukuvuosi aloitetaan opettajainkokouksella, jossa jaetaan opettajille op-

pilaslistat yhteystietoineen. Uusille oppilaille on tiedotettu oppilaspaikan saannista 

jo kesällä oppilasvalintojen vahvistumisen jälkeen ja he ovat myös tietoisia elo-

kuun aloitustilaisuuksista. Lukuvuoden aloitustilaisuudet pidetään sopimuskunnis-

sa siten, että aloitustilaisuudessa on alussa rehtorin puhe ja usein musiikkiesityk-

siä opettajien toimesta. Aloitustilaisuuksissa laitetaan esille musiikin perusteiden 

ryhmien ja isompien orkestereiden listat, joista selviää osallistujat, kokoontumisajat 

ja –paikat.  

 

Opettajien lukujärjestysten kokoaminen alkaa aloitustilaisuuksista, jolloin opettajat 

ovat jo hahmottaneet minä päivinä opettavat missäkin kunnassa tai kaupungissa. 

Uudet ja jatkavat oppilaat merkitsevät ensin orkesteri ja musiikin perusteiden ryh-

mien kokoontumisajat. Tämän jälkeen he voivat sopia oman soittotuntiaikansa 

opettajan kanssa. Aloitustilaisuudet ovat samalla myös tiedotustilaisuuksia oppilai-

den vanhemmille. Vanhempien osallistuminen aloitustilaisuuksiin on tärkeää, jotta 

lukuvuosi saadaan sujuvasti alkuun. Vanhemmat ja musiikkiopiston oppilaat saa-

vat tiedon aloitustilaisuuksista oppilaskirjeessä, joka lähetetään kaikkien oppilai-

den koteihin elokuun alkupuolella, hyvissä ajoin ennen aloitustilaisuuksia.  

 

Seuraavan lukuvuoden aikataulut suunnitellaan aina hyvissä ajoin: viimeistään 

toukokuussa lyödään lukkoon esim. seuraavan lukuvuoden konsertit, tasosuori-

tuspäivät, pääsykoepäivät ja loma-ajat. Ennen lukuvuoden aloitusta pyritään var-

mistamaan sopimuskunnissa sijaitsevien opetustilojen käyttöajat ja varaamaan 

valmiiksi tilat tapahtumia varten. Opettajaresurssit ja oppilaspaikkamäärät enna-

koidaan seuraavaa lukuvuotta varten ja pyritään mahdollisimman viimeisteltyyn 

tilanteeseen opettajittain ja oppilasvalinnoittain. 
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Markkinointisuunnitelmassa keskitytään suuriin linjauksiin. Toiminta pohjautuu 

strategiaan, jossa määritellään missiot ja visiot. Toiminnan tavoitteet ja painopiste-

alueet on kirjattuna strategiaan ja opetussuunnitelmaan. Talousarviossa suunnitel-

laan toiminnalliset tavoitteet ja tulevan vuoden määrärahat toimintaan sekä talous-

suunnitelma seuraaville kolmelle vuodelle. Vakiotoiminnot ja niiden aikataulut ja 

vastuutukset perustuvat näihin suunnitelmiin. Markkinointisuunnitelma itsessään 

peilautuu suoraan taiteen perusopetuksen lakien noudattamiseen ja opetussuunni-

telman toteutukseen sekä musiikkiopiston omaan strategiaan että toimintasuunni-

telmaan. Toimintasuunnitelma ja palveluajatus kirjataan vuosittain tehtävässä ta-

lousarviossa. Strategiaa tarkennetaan vuosien varrella. 

 

Markkinointisuunnitelman konkreettisen toiminnan pohjana on opettajainkokouk-

sissa yhteisesti suunniteltu toimintakalenteri (Liite 4), joka pyritään saamaan mah-

dollisimman lopulliseen muotoon jo edellisen lukuvuoden lopussa. Näin saadaan 

koko musiikkiopiston toimintaympäristö valmiustilaan uutta lukuvuotta varten, jotta 

lukuvuoden alussa voidaankin kohdistaa voimavarat heti varsinaiseen toimintaan, 

eli opetuksen aloittamiseen. 

 

Markkinointisuunnitelmassa on eri kokonaisuuksia, joiden ympärille nivoutuu jouk-

ko tapahtumia ja konkreettisia toimintoja. Esimerkkinä voidaan käyttää konserttika-

lenterin valmistumista. Jotta konserttikalenteri on valmis toteutettavaksi, on opetta-

jat saatava tietoisiksi ja yhdessä valmistelemaan esim. teemakonsertteja.  Konser-

teille voidaan määrittää vastuuopettajat ja opettajat kokoontuvat tarvittaessa tiimi- 

tai kollegiokokoukseen konserttijärjestelyitä tai muita toimintojen suunnittelua var-

ten. Konsertteja varten on varattava tilat ja sovittava tilojen käytöstä ja mahdollisis-

ta tilan käytöstä aiheutuvista korvauksista. Konsertin lähestyessä markkinoidaan 

tulevaa konserttia lähettämällä lehdistölle puffi, lyhyt mainostiedote tulevasta ta-

pahtumasta, jonka lehdistö voi julkaista informaationa tulevasta. Konsertteja mark-

kinoidaan taloustilanteen mukaan lehti-ilmoituksin paikallislehdissä. Konserttiesit-

teitä annetaan kansliasta kuntien johtaville opettajille mukaan vietäväksi kaupunki-

en infopisteisiin, kirjastoihin  ja kauppojen ilmoitustauluille sekä muihin paikkoihin, 

josta odotetaan tavoitettavan kohdeyleisöä. Konsertit ovat tärkeitä kanavia musiik-

kiopiston ja toimintaympäristön välillä, jolloin musiikkiopiston toimintaa saadaan 

markkinoitua kuntalaisten tietoisuuteen. 
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Konserteissa tapahtuva vuorovaikutus on erittäin tärkeää musiikkiopiston toimin-

nassa. Niissä pääsevät esille opettajat ja oppilaat ja samalla kuntien ja kaupunkien 

asukkailla on mahdollisuus tutustua oppilaiden musisoinnin kautta musiikkiopiston 

maailmaan. Konserteista saatava elämys on kuntalaisten hyvinvointipalvelua, jota 

musiikkiopisto toiminnallaan haluaa tarjota ja tuoda esille. Konsertteihin liittyy mu-

siikkiopiston sisällä paljon valmistelua, ohjelmiston keräämistä ja oppilaiden kon-

serttiin valmennusta opettajien osalta, säestys- ja esiintymisharjoituksia. 

 

Aiemmin mainitussa lukuvuoden kahtiajaossa syys- ja kevätlukukauteen viitaten, 

toimintakalenterissa otetaan huomioon vuodenaikoihin liittyvät ajankohtaiset tee-

mat koko toiminnassa. Syyslukukausi huipentuu aina sopimuskunnissa pidettäviin 

joulukonsertteihin ja kevätlukukaudella kevään päätöskonsertteihin. Päätöskonser-

teissa, varsinkin kevään päätöksessä, jaetaan oppilaille päättötodistuksia ja sti-

pendejä. Stipendit jaetaan joko vanhempainyhdistysten tai musiikkiopiston kanna-

tusyhdistyksen toimesta perus- tai opistotason päättötodistusten saajille ja muutoin 

kannustukseksi oppilaan ahkeruudesta ja aktiivisuudesta musiikkiopistossa. Kan-

nustusstipendejä jaetaan aktiivisesta harrastuneisuudesta esim. esiintymisistä tai 

muutoin kannustukseksi esimerkillisille soitonharrastajille, jotka jaksavat harjoitella 

ja ovat opettajan mielestä erityismaininnan ansainneita. 

 

Musiikkiopisto pyrkii tiedottamaan toiminnastaan julkisesti. Julkisuutta lisää mu-

siikkiopiston johtokunnan esityslistojen ja pöytäkirjojen julkaisu Internetissä. Lisäk-

si musiikkiopisto pitää Internetsivuillaan ajankohtaista-palstaa ja tapahtumakalen-

teria päivittäen niitä jatkuvasti. Ylivieskan seudun musiikkiopiston konserttilista 

lähetetään tiedoksi paikallislehdistölle julkaistavaksi lehden omalla tapahtumalis-

talla ja radio Pookiin. Seutukunnallista tapahtumakalenteria päivitetään jatkuvasti 

Internetsivustolle. Erillisistä soitinesittelyistä ja teematapahtumista tiedotetaan tar-

kemmin valituille kohderyhmille, kuten kouluilla tapahtuvista soitinesittelyistä lähe-

tetään sähköpostia jo hyvissä ajoin paikkakunnan kouluille. 

 

Ylivieskan seudun musiikkiopiston markkinointiin ei ole varattu erillistä määrära-

haa, joten markkinointi pyritään toteuttamaan muiden toimintojen ohessa. Kuntien 

tiukan taloustilanteen takia markkinointiin ei tulla tulevaisuudessa erikseen osoit-
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tamaan määrärahoja vaan musiikkiopisto pyrkii markkinoimaan keinoilla, joista ei 

aiheudu erillisiä kustannuksia. Markkinointia voidaan lisätä kehittämällä Internetsi-

vustojen sisältöjä palvelemaan paremmin musiikkiopiston asiakaskuntaa ja tehos-

tamalla sähköistä viestintää.  
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7  JOHTOPÄÄTÖKSET JA POHDINTA 
 
 

Ylivieskan seudun musiikkiopiston markkinoinnin kehittäminen ja siihen liittynyt 

markkinointisuunnitelman teko on ollut kokonaisuudessaan pitkä ja haastava pro-

sessi. Haastetta toi mm. se ettei vastaavanlaista tutkimustyötä ole oppilaitoksesta 

aiemmin tehty. Prosessi markkinointisuunnitelmassa on ollut antoisaa nonprofit-

orgaanisaation ominaisuuksien peilaamisesta Ylivieskan seudun musiikkiopiston 

toimintaan ja tutkimuskyselyn toteuttamisesta käytännössä kyselytulosten tulkin-

taan.  

 

Markkinointitutkimuksen tarkastelutapa oli kartoittava. Kartoitettiin musiikkiopiston 

toimintaympäristön ytimen ja sen ympärillä toimivien sektoreiden mielipidettä mu-

siikkiopiston tunnettavuudesta ja merkityksellisyydestä. Lisäksi avoimen kysymyk-

sen kautta kartoitettiin toimintaympäristön toiveita ja kehittämisideoita. 

 

Markkinointisuunnitelman toteutusprosessi eteni markkinoinnin teoriaosuudesta 

ongelmakohtien pohdintaan ja sitä kautta kyselyn toteuttamiseen. Kyselyn kysy-

mykset aseteltiin vastaamaan kysymyksiin musiikkiopiston näkyvyydestä, toimin-

nan kokemisesta, toiminnan tietoisuudesta kuntalaisten keskuudessa ja viestintä-

välineiden käytöstä sekä tuomaan esille asiakassegmenttien toiveet ja kehittä-

misideat. Vastauksia peilaten voitiin markkinointisuunnitelma muodostaa koulutus-

organisaatiolle sopivaksi asiakaslähtöisyys huomioiden. 

 

Tutkimuskysely toi selkeästi esille sen, että musiikkiopiston toiminta koetaan alu-

eella erittäin tärkeäksi. Kyselytutkimuksen tulokset heittävät pallon Ylivieskan seu-

dun musiikkiopistolle. Tulokset osoittavat, että opiston sisällä kannattaa tutkia millä 

tavoin toiveisiin ja haasteisiin saadaan tulevina vuosina vastattua. Tutkimustyö 

palvelujen parantamiseksi ja oikeanlaisen markkinoinnin aikaansaamiseksi mu-

siikkiopistossa on jatkuva prosessi, mukautuen vallitseviin olosuhteisiin. Kehittä-

mistyötä vaaditaan jatkuvasti että saadaan toiminta mukautettua kuntien ja kau-

punkien tilanteeseen sekä toiminnallisesti että taloudellisesti, taiteen laajan oppi-

määrän opetussuunnitelman mukaisesti. Jatkossa tutkimuskyselyjä kannattaisi 

tehdä useammin, mahdollisesti viiden vuoden välein. Tutkimuskyselyä voisi myös 
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kehittää kattamaan vastaukset kunnittain, jotta saataisiin täsmällisempiä segment-

tejä.  

 

Omakohtainen anti opinnäytetyön tekemisestä on oman työn ja sen toimintaympä-

ristön syvällisempi tuntemus. Tutkimustyön tekemisen myötä arvostus musiik-

kiopiston toimintaa ja siellä työskenteleviä kohtaan on kasvanut. Lisäksi toimin-

taympäristön positiivinen suhtautuminen ja toiminnan tärkeäksi kokeminen tuo 

omaan työhön lisää laatua ja oman työn arvon nousua.  

 

Tutkimuskysely osoitti hyvin sen, että musiikkiopiston sidosryhmät ovat erittäin 

valveutuneita ja toimintaan motivoituneita. Vastaavia kyselyitä on syytä tehdä jat-

kossa, jolloin toimintaa voitaisiin tarkastella eri näkökulmasta. Esimerkiksi musiik-

kiopiston oppilaiden vanhemmille suunnatulla kyselyllä voitaisiin kartoittaa kehit-

tämisehdotuksia. Musiikkiopiston toimintakalenteriin ja tehtävien jakoon liittyviä 

asioita on syytä jatkuvasti kehittää, jotta koulutusorganisaatio pysyy ajanvirrassa 

mukana. 
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