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Taman opinndytetyon tarkoituksena oli tutkia Tapiola-ryhman asiamiesten alkuvaiheen
koulutusta. Tutkimuksen tavoitteina oli luoda yleistettavia kehittdmisideoita nykyisten
kokemusten ja kéaytantdjen perusteella edustajien alkuvaiheen koulutukseen. Tutkimuk-
sella haettiin vastauksia siihen miten koulutus on jarjestetty, millaista kehitettdvaa asia-
miehet nékevéat koulutuksessa, annetaanko uusille asiamiehille riittavasti tietoa asiamie-

hen tyonkuvasta ja saavatko asiamiehet tarpeeksi tukea onnistuakseen tyéssaan.

Opinndytetyon tutkimusmenetelmana kaytettiin laadullista tutkimusta. Aineistoa kerét-
tiin yksilollisten teemahaastattelujen avulla. Opinnéytety6 tehtiin haastattelemalla vii-
meisen kahden vuoden sisalla aloittaneita asiamiehid, koska sina aikana on asiamiesten

koulutukseen ja toimintatapoihin on tullut suurimpia muutoksia.

Asiamies toimii itsendisend yrittdjand suhteessa Tapiolaan. Asiamiehen tydnkuvaan
kuuluu hankkia uusia, keskittavid asiakkaita Tapiolaan. Tutkimuksessa kady ilmi, etta
uusien asiamiesten koulutuksessa on kehitettdvad. Haastattelujen perusteella asiamiehi-
na toimii lahtokohdiltaan erilaisia ihmisia, joilla on erilaiset, yksildlliset tarpeet koulu-
tuksen suhteen. Osalla haastatelluista oli aikaisempaa yrittdjataustaa, ja osa oli toiminut
myyntity6ssa myos aiemmin. Jotta yksilolliset erot huomioitaisiin, tulisi uusille asia-
miehille tehdd perehdytyssuunnitelma. Perehdytyssuunnitelmassa tulisi kayda lapi
asiamiehen toimenkuva, yrittdjana toimimisen lahtékohdat ja henkilokohtaiset valmiu-
det asiamiehen tydhon. Tutkimuksen mukaa yrittdjamdinen toiminta oli haasteellista
sellaisille asiamiehille, jotka eivit omanneet aiempaa yritt4ja-kokemusta. Lisaksi aikai-
sempi tyohistoria ja koulutus tulisi ottaa huomioon koulutusta suunniteltaessa. Tutki-
muksen tavoitteet saavutettiin, ja toimeksiantaja sai lisad ideoita uusien asiamiesten

koulutukseen.

Asiasanat: perehdyttdminen, koulutus, vakuutusala, asiamies



ABSTRACT

Lammassaari, Jenni 2010. Training a new agent. Case Tapiola. Bachelor’s Thesis. Ke-
mi-Tornio University of Applied Sciences. Business and Culture. Pages 35. Appendices
1-2.

The aim of this Bachelor’s Thesis was to research the training of Tapiola Group’s
agents at the early stage. The aim was to create general development ideas on the basis
of the current experiences and practices of the agents training at the early stage. The
study sought answers to how the training is organized, what kind of improvements the
agents see in their training, if the new agents get sufficient information to reflect the

work of the agent and if the agents receive enough support to succeed in their work.

The research method used is qualitative research. The material was collected from
individual interviews. The thesis was conducted by interviewing agents who had started
their work in the past two years, because during the two years the training of agents and
methods of operation have undergone the most significant changes.

The agents work as an independent entrepreneur according to Tapiola. The agents’ job
description is to acquire new customers centralizing the insurances in Tapiola. The
study shows that the training of new agents needs to be developed. On the basis of the
interviews, the agents are different kind of people and they have different individual
needs for training. Some of the interviewed agents had previous entrepreneurial
background, and some had worked in sales in the past. In order to take into
consideration these individual differences, the new agents should get introductory plan.
The introductory plan should include job description, aspects of entrepreneurship and
description of personal abilities for starting the agent’s work. This research indicates
that entrepreneurial activity was a challenge for the agents who do not have previous
entrepreneurial experience. In addition, previous work history and education should be
taken into account when the training is planned. The aims were reached, and the

assignor received more ideas for training new agents.

Key words: introduction, education, insurance company, agent
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1 JOHDANTO

Hyvan myyjédn ominaisuudet ovat ahkeruus, motivaatio ja taito (Vuorio 2007). Hyva
myyja osaa kuunnella, ja 10ytdd asiakkaan tarpeet. Asiamiehen ty0 on myyntity6ta ja
asiamies toimii itsendisend yrittdjana suhteessa Tapiolaan. Asiamies ei ole tydsuhteessa
vakuutusyhtioon, mutta hanellda on yhtion kanssa asiamiessopimus, jossa méaéritellaén
osapuolten vélisen sopimussuhteen ehdot (Maattd & Forsman 2005, 13). Tyoturvalli-
suuslaki (23.8.2002/738) ei koske suoraan asiamiehid, mutta sen peilaaminen asiamie-

hen tyohon, edesauttaa asiamiehen perehdyttamista ja tydssé onnistumista.

Tyoturvallisuuslakia (23.8.2002/738) sovelletaan tyo- ja virkasuhteessa tehtédvaéan tyo-
hon. Tyoturvallisuuslaissa edellytetddn muun muassa, ettd tyOnantaja antaa riittdvan
perehdytyksen tydpaikan tydolosuhteisiin, tyévalineisiin, tuotantomenetelmiin seké tur-
vallisuuteen ja terveyteen liittyvista asioista. Perehdytystd on annettava aloitus-, muu-
tos- ja kayttoonottotilanteissa. Lisaksi ohjausta on tdydennettéva aina tarvittaessa. ( Lis-
ki & Horn & Villanen 2007, 7.)

Keskeisin asiamiehia koskeva laki on Vakuutusedustuslaki. Siind saadetdan muun mu-
assa vahingonkorvausvastuusta, rekisterdinnisté ja sen edellytyksista seka viranomais-
valvonnasta.

Vakuutusedustuksella tarkoitetaan korvausta vastaan harjoitettavaa vakuu-
tussopimuksen valmistelua, vakuutussopimuksen tekemista ja avustamista
vakuutussopimuksen hoitamisessa ja tayttamisessd, kuten vakuutusratkai-
sujen esittelemistd ja vertailua, vakuutussopimusta koskevan tarjouksen
tekemista ja avustamista vakuutussopimuksen tayttamisessa vahinkotapa-
uksissa.(Laki Vakuutusedustuksesta 2005 § 1.)

Vakuutusedustuslain lisdksi asiamiehen toimintaan vaikuttavat erdat muut keskeiset lait,

kuten vakuutussopimuslaki seka hyvé vakuutustapa. (Laki vakuutusedustuksesta 2005

15.7.2005/570; Méaatta & Forsman 2005, 14-17.)

Kuvassa 1 on havainnollistettu roolien ja vastuun jakautumista asiamiehen, yhtion ja
asiakkaan valilla. Asiamiehen rooli on selked, han myy edustamansa vakuutusyhtion
vakuutuksia ja tdydentdd konttoriverkostoa. Vastuu asiakkaan, yhtion ja asiamiehen
valilla jakaantuu siten, ettd vakuutusyhtid vastaa vakuutussopimuksen ehtojen ja asia-

miehen vakuutuksesta antamine tietojen mukaisesti asiakkaan vakuutusturvasta ja asia-



mies on velvollinen noudattamaan asiamiessopimusta. Vahingonkorvaussdédnnosten
mukaan asiamies periaatteessa vastaa myyntitydstdan asiakkaalle, mutta kaytdnndssa

vastuun asiakkaalle kantaa vakuutusyhtio. (Méaattda & Forsman 2005, 12.)

Vakuutusyhtio
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Kuva 1. Asiamiehen rooli ja vastuu (Maattd & Forsman 2005, 12.)

Perehdyttdminen ja tydhonopastus ovat tarkeimpia tydpaikoilla toteuttavia koulutuksia
(Tyoturvallisuuskeskus 2004, 56). Jotta asiamies voisi ty0sséan noudattaa vakuutus-
edustalakia ja muita sadnnoksia, tarvitsee han hyvan perehdytyksen tyohonsa. Asiamie-
hind toimii monenlaisia ihmisid, monellakaan ei ole tyéhon tullessaan aiempaa koke-
musta vakuutus- ja finanssialalta, ja siksi onkin tarkedd, ett4 asiamiesten koulutus ja
ty6hon perehdyttdminen tehdaan oikein ja tehokkaasti. Honkanen toteaa: ”Puutteellinen
perehdyttdminen johtaa helposti tulokkaan tyon méssoytymiseen” (Ekonomi 16, 17).

1.1 Tyon lahtokohta

Tyon lahtokohtana on tarkastella ja kehittdd Tapiolan asiamiesten koulutuksen alkuvai-
heita, jotta koulutus olisi tehokasta ja tuloksia tuottavaa. Toimin itse asiamiehend Ta-
piolassa ja olen kaynyt alkuvaiheen perehdytyksen, kuten muutkin Tapiolan asiamiehet.
Koen, ettéd alkuvaiheen koulutuksella on suurin yksittdinen merkitys asiamiehen tydssa

menestymiseen Tapiolassa. Oman kokemukseni perusteella tulevan tydssa menestymi-




sen kannalta on tarkedd, millaiset ensimmadiset kokemukset uuteen tyopaikkaan ovat.
Uuden asiamiehen aloittaessa tydnsé on tarkeéd, ettd han saa kokea tyonilon ja tyytyvéi-
syyden tydsuoritukseen, koska tdman kokemuksen perusteella hén tulee toimimaan jat-

kossakin.

Asiamiehet ovat myds Tapiolalle tarke& voimavara, joten tdmé opinndytety0 voi auttaa
seka asiamiehid hyvaan alkuun ettd Tapiolaa tuloksia tuottavaan alkuvaiheen koulutuk-
seen. Hyvé perehdyttdminen auttaa uutta tyontekijaa sopeutumaan tygyhteisoon ja pois-
tavat epdvarmuutta ja jannitystd. Se myos auttaa tuomaan perehdytettdvan ammattitai-
don paremmin esille ja hdnen vastuuntuntonsa ty6ta kohtaan kasvaa (Tyoturvallisuus-
keskus 2004, 56-57).

1.2 Tavoitteet ja rajaus

Opinnaytetyon tavoitteena on tutkia Tapiolan Lapin piirin asiamiesten alkuvaiheen kou-
lutusta. Lapin piirissé toimii yhteyspaallikoita ja paikallispalvelupéallikéitd, joiden teh-
tavana edustajien koulutus on. Opinndytety6 tehddan haastattelemalla viimeisen kahden
vuoden aikana aloittaneita asiamiehid, koska siné aikana on asiamiesten koulutukseen ja
toimintatapoihin on tullut suurimpia muutoksia. Haastateltavat rajaan siten, etta heidéan
tulee jo pystya itsenéiseen tydskentelyyn. Koulutuksesta on olemassa Tapiolan siséisia
yleisohjeita, mutta kaytannossé alueella on monenlaisia eri tapoja kouluttaa asiamiehia
ja opinndytetydn tavoitteena on tutkia naitd kokemuksia ja kaytantéja. Tavoitteena on
luoda yleistettavia kehittamisideoita nykyisten kokemusten ja kéytantdjen perusteella
edustajien alkuvaiheen koulutukseen. Perehdyttamisen ja tydnopastuksen tavoitteena on
aikaansaada kattava siséinen malli tydsta (Tyoturvallisuuskeskus 2004, 57).

Tutkimuksessa selvitén vastauksia seuraaviin kysymyksiin:

- Miten alkuvaiheen koulutus on jérjestetty?
- Mité kehitettavad asiamiehet nakevét koulutuksessa?
- Saavatko edustajat tarpeeksi tietoa asiamiehet tyosta?

- Saavatko uudet asiamiehet mielestaan tarpeeksi tukea tyohonsa?



1.3 Tyo6- ja tutkimusmenetelman valinta ja sen perustelut

Valitsin tutkimusmenetelmékseni laadullisen tutkimuksen. Laadullisen tutkimusmene-
telméan valintaa puoltaa se, ettd laadullisessa tutkimuksessa keskitytd&dn usein varsin
pieneen madradn tapauksia ja pyritadn analysoimaan niitd mahdollisimman perusteelli-
sesti (Eskola & Suoranta 1998, 18). Sirkka Hirsijéarvi ja Helena Hurme (2000) toteavat
kvalitatiivisen tutkimuksen keskeisiksi kohdiksi muun muassa hypoteesien esittdmisen,
kasitteiden méarittelyn sekd haastateltavien valinnan. My6s naiden keskeisten kohtien

tayttyminen puoltavat laadullisen tutkimusmenetelmén valintaa.

Laadullisen tutkimuksen valinta tutkimusmenetelmand tukee myds se, ettd laadullisessa
tutkimuksessa tutkijan tulisi oppia tutkimuksensa kuluessa. Koska toimin itse Tapiolan
asiamiehend, tamakin Kriteeri tayttyy. Uuden oppiminen edellyttad, ettd tutkimuskoh-
teesta muodostetut ennakko-oletukset tiedostetaan ja nain ollen otetaan huomioon tut-
kimuksen esioletuksina. Esioletus tdssa tutkimuksessa on se, ettd asiamiehen alkuvai-
heen koulutusta on tehostettava ja parannettava, jotta asiamies saisi parhaan mahdolli-
sen alun tydssaan. (Eskola & Suoranta 1998, 20.)

Aineistoa tulen keraamaan yksilollisten teemahaastattelujen avulla. Haastattelut tullaan
tekemaa alle kaksi vuotta tydskennelleille asiamiehille Lapin piirin alueella. Haastattelu
on yksi kaytetyimpia tiedonkeruutapoja (KvaliMOTV 2010). Teemahaastattelussa haas-
tattelun teemat, aihepiirit, ovat etukéteen paatetty (Eskola & Suoranta 1998, 87).

Teemahaastattelu edellyttdad huolellista aihepiiriin perehtymista ja haastateltavien tilan-
teen tuntemista, jotta haastattelu voidaan kohdentaa juuri tiettyihin teemoihin (Kvali-
MOTV 2010). Teemahaastattelun valintaa puoltaa siis sekin, ettd olen hyvin perilla
haastateltavien tilanteesta ja aihepiiristd. Teemahaastattelussa aihepiirit ovat kaikille
haastateltaville samoja, mutta haastattelussa ei tarvitse edetd samoin kaikkien haastatel-
tavien kohdalla. Haastateltavat tulee siis valita siten, ettd heilld on samantyyppisid ko-
kemuksia aiheesta. Teemahaastattelu ottaa myds huomioon sen, ettd ihmisten tulkinnat
asioista ja heidan asioille antamansa merkitykset ovat keskeisid, samoin kuin sen, etta

merkitykset syntyvét vuorovaikutuksessa (Hirsijarvi & Hurme 2000, 48).
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1.4 Keskeisia kasitteita

Opinnaytetyossa kaytetadn vakuutussanastoa sekd perehdyttamiseen liittyvaa sanastoa.
Peruskasitteet ovat vakuutusedustus, asiamies, yhteyspaallikko, paikallispalvelupaallik-
ko ja perehdyttdminen.

Vakuutusedustuksella tarkoitetaan korvausta vastaan harjoitettavaa vakuutussopimuk-
sen valmistelua, vakuutussopimusten tekemistd ja avustamista vakuutussopimuksen
hoitamisessa ja tayttamisessa (Laki vakuutusedustuksesta 2005 8§ 1.2). Vakuutusedus-

tusta on myos se, ettd henkild harjoittaa, jotain edelld mainituista toimista.

Asiamies toimii itsendisena yrittdjanad suhteessa Tapiolaan (Tapiola 2010.) Asiamiehella
tarkoitetaan luonnollista henkil6a tai oikeushenkil6d, joka harjoittaa vakuutusedustusta
vakuutuksenantajan lukuun ja vastuulla (Laki vakuutusedustuksesta 2005 § 3.1.) Va-
kuutusedustuslaissa ei rajoiteta sitd, millainen oikeushenkilé voi toimia asiamiehena
(Forsman & Maatta 2005, 27).

Yhteyspaallikkoé on asiamiesten tiiminvetdjd ja ohjaaja omassa piirissdan. Yhteyspéaal-
likko vastaa asiamiesten koulutuksesta. Yhteyspaallikko auttaa ja neuvoo asiamiehid, ja
tiedottaa heit& uusista asioista. Lapin alueella toimii kolme yhteyspaallikkod. Paikallis-
palvelup&allikko vastaa oman paikallisalueensa asiamiesten koulutuksesta toiminnasta
kuten yhteyspéallikko. Paikallispalvelupéallikkd toimii franchising-suhteessa Tapiolaan.

Lapin alueella toimii kaksi paikallispalvelupéallikkéa. (Elkki 2010.)

Perehdyttamisella tarkoitetaan kaikkia niitad toimenpiteitd joilla uusi tyontekija oppii
tuntemaan uuden tyopaikkansa, sen tavat, ihmiset tyonsé seka siihen liittyvat odotukset
(Penttinen & Méntynen 2009, 2).
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2 TOIMEKSIANTAJAN ESITTELY

Tapiola on vakuutuksenottajien omistama yhtioryhmé, johon kuuluu nelja vakuutusyh-
tiotd Keskindinen Vakuutusyhtié Tapiola, Keskindinen Elékevakuutusyhtid Tapiola,
Keskindinen Henkivakuutusyhtio Tapiola ja Yritysten Henkivakuutus Oy Tapiola sek&
Tapiola Pankki Oy, Tapiola Varainhoito Oy ja Kiinteistd-Tapiola Oy. Ryhmé on perus-
tettu 1982, kun Aura ja Pohja fuusioituvat. Tapiolan historian katsotaan kuitenkin alka-
neen jo vuonna 1857, kun Paloapuyhtid aloitti toimintansa. Tapiola-nimella ryhma on
toiminut vuodesta 1984. (Tapiola 2010).

2.1 Keskinaisyys

Tapiolan kaikki vakuutus- ja finanssiyhtitt toimivat keskindisyyden ajatuksen pohjalta.
Asiakas omistaa keskindiset vakuutusyhtitt, jotka puolestaan omistavat yhtioryhmén
muut yhtiot. Ulkopuolisia sijoittajia ei ole, joten Tapiolan voitot voidaan kayttaa asiak-
kaiden palvelujen ja etujen kehittdmiseen. Tapiolan tuotteet ja palvelut kehitetdan asi-
akkaiden tarpeiden mukaisesti. Asiakasedut koostuvat yhtididen asiakashyvityksist,
keskittdmiseduista, alennuksista, pankinkorkoedusta sekd palvelueduista. Tapiolan toi-
minnan tavoite on tuottaa lisdarvoa omistaja-asiakkaille. Tapiolan asiakkaat vaikuttavat

Tapiolassa kayttamélla paatosvaltaansa osakeyhtididen kokouksissa. (Tapiola 2010).

2.2 Tapiolan strategia

Tapiola-ryhmén visio on huolehtia asiakkaista niin hyvin, ettd he suosittelevat yhtiota
muille. Vuoden 2009 aikana Tapiola-ryhma uudisti strategiansa kuvan 2 tavalla. Vision
toteuttamiseksi strategia pohjautuu neljdén valintaan: talouden ja vakauden hallintaan,
markkinoita nopeampaan kasvuun ja toimialan laajennukseen, prosessit vision mukai-
siksi seké& edelld kdyvan huolenpitoon. Liséaksi strategianperustana on koko yhtidryhmaén
vastuullinen toimintatapa. Strategioiden valinnassa korostuu Tapiola-ryhman toiminta-
ajatus ja arvot. Keskindisyys ja vastuu asiakkaille ovat toiminnan l&dhtékohtina. Talou-
den ja vakauden hallinnan tarkoituksena on séilyttda vahva vakavaraisuus ja hyva talou-
dellinen tulos kaikilla kriteereilld. Markkinoita nopeampi kasvu ja toimialalaajennus

edellyttavat asiakaspysyvyyden lisadmistd ja myynnin kasvua.
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Kuva 2. Tapiolan strategia (Tapiola, 2010)

2.3 Asiamiestoiminta Tapiolassa

Tapiolan-ryhmén myyntiorganisaation yksi kanava on asiamiehet. Asiamies toimii
asiamiessopimuksen mukaisesti itsendisend yrittdjand suhteessa Tapiolaan. Asiamiehen
tarkeimpané tehtdvana on hankkia Tapiolaan uusia keskittdvia asiakkaita. Toisena teh-
tavana on tehdd mallien mukaisesti huolenpitokédynteja ja -soittoja Tapiolan nyKkyisille
asiakkaille. Asiamiesten toiminta on hyvin valvottua ja asiamiestoimintaa séatelee laki
vakuutusedustuksesta. Asiamiesten toimintaa valvoo vakuutusvalvontavirasto. (Tapiola
2010.)

Tapiola on panostanut viime vuosina paljon asiamiesten jatkokoulutukseen. Ajat ovat
muuttuneet, ja tehokkuuden lisédmiseksi asiamiehet voivat kouluttautua erikoistumaan
tiettyihin asiakasryhmiin. Yleispiirissa toimiva asiamies voi suuntautua oman kiinnos-
tuksensa ja piirin tavoitteiden mukaisesti joko henkilo-, yrittaja- tai maatila-asiakkaisiin.
Erikoistuneissa yrittdja- ja henkilasiakaspiireissa kaikki asiamiehet ovat suuntautuneet
samalle asiakaslohkolle. Liséksi eri yhteistyokuviot esimerkiksi yrittajajarjestdjen ja

Maa- ja metsataloustuottajain Keskusliiton MTK r.y :n kanssa ovat tuoneet lisad osaa-
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mista asiamiesten tyohon. Erikoistumisen ja kouluttautumisen seurauksena asiamiesten

asiantuntevuus on kasvanut. (Tapiola 2010.)
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3 PEREHDYTTAMINEN

Matka yrityksen arvoihin, tavoitteisiin ja kulttuuriin alkaa jo rekrytointitilanteessa. Kun
uusi tyontekija tulee ensimmaisend tyopaivana paikalle, on hénelld muistissaan kaikki
tunteet ja tapahtumat rekrytointitapahtumasta seké yrityksesta aiemmin hankkimat tie-
dot ja mielikuvat. Yleensa tallainen laht6kohta on positiivinen ja antaa hyvan lahtokoh-
dan perehdytysprosessille. Tyopaikkaa vaihtaessa tai uuteen tyopaikkaan tultaessa on
tarkedd, ettd yrityksen arvomaailma on ldhelld omaamme, se tekee alkuvaiheessa tyGs-
kentelyn Idhtokohdat mielekkaiksi, oppimisprosessin helpommaksi ja sitouttaa yrityk-
seen pitemmaéksi aikaa. (Kupias & Peltola 2009, 68-69.)

Tapiolan uusien asiamiesten koulutuksella ja auktorisointimenettelylla pyritdén varmis-
tumaan siitd, ettd asiamiehilla on riittdvd ammattitaito ja osaaminen seka myytévien
vakuutustuotteiden ettd vakuutustoiminnan osalta yleensa. Perehdyttdmisen tavoitteena
on, ettd asiamies saa vakuutusten ja pankki-, saasto- ja sijoituspalveluiden myyntiin
tarvittavan koulutuksen. Perehdytyksen tulee antaa asiamiehille ohjeet siitd, miten hei-
dan tulee n&itd myydesséan ja markkinoidessaan menetelld. Yhteyspéallikkoé on velvol-
linen huolehtimaan koulutuksen jatkuvuudesta ja varmistamaan asiamiehen osaamisen.
(Tapiola 2009.)

3.1 Perehdyttdmisen merkitys

Perehdyttdminen on yksi osa hyvaa henkildstdjohtamista (Ketola 2010, 50). Asiamiehet
rekrytoidaan Tapiola-ryhmén yhteyspaallikon ja paikallisjohtajan haastatteluilla sek&
yrittdjatestin avulla. Yrittdjatestin tarkoituksena on testata henkilén kykyéa yrittdjamai-
seen tyoskentelyyn. Valinnan jéalkeen yhteyspdallikon tehtaviin kuuluu alkuvaiheen pe-
rehdyttdminen ja tyhonopastus. Perehdyttdmisen keskeisin tarkoitus on ohjata ja tukea
henkilon siirtyméé kohti tyotehtdviensa taysipainoista hoitamista (Helsila & Salojérvi
2009, 138). Perehdyttdminen on johtamista, ja yhteyspaallikéiden rooli on suuri uuden
edustajan koulutuksen kohdalla. ”"Hyva perehdyttdminen ei vie esimiehen aikaa, se an-
taa aikaa.” Kirjoittaa Pentti Honkanen artikkelissaan (Ekonomi 16 2004, 18). Asiamies-
ten alkuvaiheen koulutuksella on suuri merkitys menestyvén jatkuvuuden kannalta.
Asiamiehet toimivat itsendisind yrittdjind suhteessa Tapiolaan, jolloin tyontulokset na-

kyvat asiamiehen palkkioinnissa. Kun alkuvaiheen perehdyttdminen organisaatioon ja
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toimintatapoihin hoidetaan kunnolla, nopeuttaa se tydtehon nostamista halutulle tasolle.
(Kauhanen 2003, 87.)

Liski ym. (2007, 8) toteavat perehdyttamisen auttavan myos ymmaéartdméaan tyontekijan
omaa osuutta yrityksen toiminnassa seké tyovaiheiden syy-seuraussuhteissa. Kokonai-
suuden hahmottaminen lis&é tyodntekijan motivaatiota. Tyohonsd hyvin perehdytetty
asiamies sitoutuu tyohonsa ja tavoitteisiinsa, ja on arvokas yritykselle ja yrityksen asi-
akkaille. Myos tyontekijdn oma hyvinvointi paranee, kun perehdyttdminen hoidetaan
oikein. Perehdyttdmisen merkitys ndkyy myos palvelun laadussa ja sujuvuudessa. (Pent-
tinen & Mantynen 2009, 3.)

3.2 Oppimistyylien vaikutus perehdytykseen

Uuden tyon aloittaminen ilman kokemuksia merkitsee sitd, ettd ihminen joutuu turvau-
tumaan joihinkin yleisiin periaatteisiin ja saantoihin, joita han on opiskelun valityksella
omaksunut (Hakkarainen & Lonka & Lipponen 1999, 77). Oppimistyylit ovat keskei-
sessd roolissa perehdyttamisessd, ja asia vain korostuu, kun puhutaan yrittajana tyosken-
telysta. Oppimistyylit ovat persoonallisia ja yksilollisid tapoja ottaa vastaan, prosessoida
ja palauttaa mieleen. Perehdyttamisessa voidaan kayttaa apuna erilaisia oppimistyylejé,
sill& perehdyttdminen ja ty6honopastus ovat oppimistapahtumia. Oppimistyylit voidaan
jaotella auditiiviseen, visuaaliseen ja kinesteettiseen. Auditiivisen oppimistyylin omaava
oppii parhaiten kuuntelemalla, kun taas visuaalinen oppija oppii parhaiten lukemalla.
Kinesteettisen oppimistyylin omaava oppii tehokkaimmin kokemusten avulla. (Jyvasky-
l&n Yliopiston Kielikeskus 2010.)

Oman oppimistyylin tunnistaminen on tarkedd, jotta uuden oppiminen voisi olla teho-
kasta. Kauhanen (2003, 147-148) toteaa, etti organisaation tarvitsema osaaminen han-
kitaan kehittdmalla yksilon osaamista. Organisaation tarpeiden mukaan muodostetaan
henkilokohtainen osaamissuunnitelma, jossa yhdistyy organisaation ja yksilon tavoit-
teet, nykyhetken ja tulevaisuuden haasteet ja yksilon koko kyvykkyyden kehittdmisen,
ei vain tietojen ja taitojen. Uuden oppiminen ja itsensé kehittdminen on jokaisen omalla

vastuulla, mutta organisaatio voi luoda sille hyvat l&htékohdat.
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Myos jokaisella perehdyttajalla on myods oma tyylinsa oppia asioita ja perehdyttdjan
oppimistyyli vaikuttaa hanen tapaansa perehdyttdd. Perehdyttdjan tulisikin tiedostaa
oma oppimistyylinsa ja se, ettei se ole valttamatta kaikille luontevin tapa oppia. Pereh-
dyttajan on hyva osata monipuolistaa ja laajentaa omaa tapaansa perehdyttaa. (Kupias &
Peltola 2009, 120-122.)

3.3 Alaistaitojen merkitys

Alaistaidoilla tarkoitetaan tyontekijan sellaisia taitoja, jotka tukevat esimiehen toimintaa
ja edesauttavat tydyhteison hyvinvointia. Se on my6s paljon muuta kuin vain ammatil-
lista osaamista (Silvennoinen & Kauppinen 2007, 8). Hyvat alaistaidot omaava tyonte-
kij& osaa ilmaista mielipiteensd asioita parantaakseen, tehda yhteistyota muiden tyonte-
kijoiden kanssa ja osallistuu aktiivisesti tyopaikan kehittdmiseen. Alaistaidot parantavat
tyopaikan tyéhyvinvointia ja auttavat tavoitteiden saavuttamisessa. Myds tyéhyvinvoin-
tiin kannattaa panostaa, sill4 se taas parantaa alaistaitoja. Hyvat alaistaidot ovat monen
tekijdn summa. Siihen vaikuttavat yhteisollisten seikkojen liséksi esimerkiksi tyonteki-
jan persoonallisuus ja motivaatio. (Rehnbéck 2005, 27.)

Hyvét alaistaidot tekevat esimiehend olosta helpompaa ja laadukkaampaa. Esimiehen on
helppo arvostaa johdettavaa, joka hyvéksyy yhteiset arvot, toiminnan tarkoituksen ja
jolla on térkedd osaamista tyon kriittisissa vaiheissa. Tehokas alainen voi auttaa itsedan,
muita ja esimiestaan kehittymaan. (Silvennoinen & Kauppinen 2007, 18.) Kuten esimies
toteuttaa esimiestaitojaan, myos alainen toteuttaa alaistaitojaan muodostaen esimies-
alainen vastinparin. Vaikkakaan Tapiolan asiamies ei ole tydsuhteessa, eikd suoranai-
sessa esimies-tyontekija- suhteessa Tapiolaan, on yhteyspééallikon ja asiamiehen roolitus
hyvin samantapainen kuin esimiehen ja alaisen. Siind missa hyva esimies voi auttaa
alaistaan hyvan perehdyttdmisen avulla, voi alainen auttaa esimiestdén olemalla aktiivi-
nen osallistuja ja ottamalla vastuuta tydstaan. Voidaan puhua, ettd kun tyota aloitettaes-
sa teemme Kirjallinen tyésopimuksen, samalla teemme mielessémme psykologisen so-
pimuksen. Téllainen psykologinen sopimus liittdd esimiestaidot yhteen alaistaitojen
kanssa, sill4 alaistaidot vaikuttavat paljon siihen, millaista esimiehend olla. (Taipale,
2005.)
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Ty6hon perehdyttdminen tulisi néhdd monivaiheisena opetus- ja oppimistapahtumana,
jossa painoarvoa tulisi antaa myds omatoimisuudelle (Huhtanen 2008, 21). Nykyisin
puhutaan paljon alaistaidoista. Hyvat alaistaidot auttavat oppimistapahtumassa, silla

hyva alainen on vastuullinen, motivoitunut ja sitoutunut (Ty6turvallisuuskeskus 2010).

3.4 Kohti asiantuntijuutta

Asiantuntijaksi kehittyminen voidaan jakaa viiteen eri vaiheeseen, aloittelijaan, kehitty-
neeseen aloittelijaan, patevaan, taitajaan ja asiantuntijaan. Aloittelijan toimintaa voidaan
kuvata kaavamaiseksi ja suunnitelmien tarkaksi noudattamiseksi tilanteesta riippumatta.
Kehittynyt aloittelija alkaa tunnistaa tydssdan tyypillisid ongelmia, ja kehittdd niiden
hallitsemiseksi erilaisia sadntojd ja ratkaisumalleja. Péatevan kehitysvaiheeseen kuuluu
jo suuri joukko ratkaisumalleja. Asiantuntijaksi kehittymiseen kuuluu, ettd pystyy sitou-
tumaan oman tyonsa kehittymiseen korkeammalla tavalla. Siihen liittyy alaistaitojen
hallinta, sitoutuminen yhteison tavoitteisiin ja vastuun ottaminen yhteison kannalta tar-
keistéd asioista, vaikka ne eivét yksilon tehtdviin kuuluisikaan. Taitajalle on tyypillista
nopea ja joustava toiminta ja sitoutuminen omaan tyohon. Taitaja osaa yhdistda aiem-
min kokemansa ja yhdenmukaisen ongelmanratkaisuntilanteen kokonaisvaltaisesti ja
vaistonvaraisesti. Viimeisella tasolla, eli asiantuntijana, yksilo 16ytad ongelmanratkai-
sun mallit ilman erityisid ponnisteluja. Tarvittaessa asiantuntija pystyy kuitenkin arvi-
oimaan Kkriittisesti omia vaistonvaraisia ja intuitiivisia ratkaisujaan. (Hakkarainen ym.
1999, 77-78).

Nykyisin yh& useammat yritykset voidaan luokitella asiantuntijaorganisaatioksi. Tapio-
la-ryhméssé asiantuntijuutta on viime vuosien aikana painotettu, vakuutusedustajia kou-
lutettu erikoistumaan yrityksiin, maatiloihin ja kotitalouksiin ja asiamiehen ty6 on eri-
koistumisien myotd muuttumassa kohti asiantuntijuutta. Yleensa vakuutusedustaja ei ole
vield asiantuntija tullessaan Tapiola-ryhmé&én, vaan hénet koulutetaan siihen myéhem-
min. Asiamiehen aikaisempi tyohistoria ja koulutus voivat antaa hyvat lahtékohdat pa-
tevoityd asiantuntijatehtaviin, jolloin tdmékin seikka olisi hyv& huomioida jo perehdytys

vaiheessa.



18

Asiantuntijaorganisaatiossa organisaation jasenet myyvét henkilokohtaista erityisosaa-
misestaan ja tietotaitoaan. Hannu U. Ketola (2010, 62) toteaa tutkimuksessaan, etta asi-
antuntijatehtaviin perehdyttamistd voidaan tarkastella oppimisprosessina, jossa uudet
tyohontulijat pyrkivat hahmottamaan suurempia kokonaisuuksia ja pystyvat myos hy-
vaan itsesdatelyyn. Asiantuntijan perehdyttdminen tuo myds omat haasteensa yhteys-
paallikoille. Asiantuntijan korvaaminen voi olla hankalaa, joten on yrityksen edun mu-
kaista, ettd asiantuntija saadaan sitoutettua yritykseen hyvén perehdyttamisen avulla.
Erikoistumiskoulutuksen lisdksi vuonna 2010 on alkanut rahoitus- ja vakuutusalan am-
mattitutkinnon opiskelu, johon on valittu hakujen perusteella asiamiehid. (Joensuu
2004, 14; Ketola 2010,53.)
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4 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS JA TULOKSET

Tata opinnédytetyotd koskevien haastatteluiden suunnittelemisen aloitin kevaalla 2010,
kun aloin opiskelemaan perehdyttdmisen teoriaa ja kdymé&éan lapi asiamiehen koulutusta
Tapiolassa. Térkedksi osaksi opiskelua muodostui teemahaastattelun teoriaan perehty-

minen. Haastattelujen onnistumiseksi perehdyin haastatteluun huolellisesti.

Teemahaastattelu on keskustelua, jolla on etukéteen paatetty tarkoitus. Se
ei ole tavallista arkikeskustelua. Teemahaastattelussa on erittdin tarkeata,
ettd haastattelun rakenne pysyy haastattelijan hallinnassa. Teemahaastatte-
lujen etu on siing, ettd kerattdva aineisto rakentuu aidosti haastateltavan
henkilon kokemuksista késin. Tutkijan etukédteen suunnittelemat ja 'tieta-
maét' vastausvaihtoehdot eivat rajaa kertyvad aineistoa. Mutta silti tutkijan
etukéteen valitsemat teemat sitovat aineiston kasilla olevaan tutkimuson-
gelmaan. (Tilastokeskus 2010.)

4.1 Haastatteluiden toteuttaminen

Tutkimuksessa haastattelin viittd asiamiestd. Asiamiehet valitsin tutkimukseen tutki-
mussuunnitelman rajauksen perusteella siten, etta jokainen oli ollut Tapiolassa alle kak-
si vuotta, mutta kykeni jo itsendiseen tydskentelyyn. Haastattelut suoritin teemahaastat-
teluna, jonka avuksi olin valmistanut teemarungon péa- ja lisdékysymyksineen (liite 1).
Ennen varsinaisia haastatteluja suoritin kaksi esihaastattelua. Esihaastattelut suoritin
Tapiola-ryhman paikallispalvelupééallikolle seké yhdelle taysin ulkopuoliselle henkil6l-
le. Esihaastattelujen jalkeen tdydensin teemarungon nykyiseen muotoonsa ja sovin haas-

tateltavien kanssa haastatteluajankohdan.

Otin yhteytt4 haastateltaviin sdhkopostilla, ja annoin valita ajankohdan ennalta maaritel-
lyistd paivaméaarista ja kellonajoista haastattelulle. Haastattelun suoritin puhelimitse,
koska haastateltavat olivat laajalla alueella ja haastatteluaika oli helpoin sopia puhelin-
haastattelulle. Haastateltavat eivét tienneet haastattelukysymyksia etukéteen, mutta he
tiesivat tutkimuksen aiheen ja pysyivét siten valmistautumaan siihen etukéateen. Haastat-

telut nauhoitettiin haastateltavien luvalla (liite 2).

Teemahaastattelu toteutus sujui hyvin, ja koska olin perehtynyt hyvin teemahaastattelun

toteutuksen eri vaiheisiin ja suorittanut esihaastattelut sek& pohjustanut teemarungon
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hyvin. Haastattelut toteutin viikon 42 aikana. Haastattelujen onnistumisen kannalta oli
hyvd, etta sain tehtya kaikki haastattelut hyvin lahekkéin, silla ndin haastattelun tarkoi-

tus ja teemat pysyivét hyvin hallinnassani.

4.2 Haastattelujen analysointi

Tallensin haastatteludénitteet tietokoneelle ja kuuntelin ne moneen kertaan ennen vasta-
uksien keradmista tiedostoihin teemoittain. Tama tyovaihe oli tarpeellista salatakseni

vastaajien henkil6llisyyden ja lisaksi se auttoi minua vastausten analysoinnissa.

Kysymysten teemat olivat selkeitd, ja keskustelu niiden mukaan luontevaa. Haastatelta-
vat kertoivat omia ndkemyksiaan avoimesti ja sain hyvin materiaalia tutkimukseeni.
Ainoina negatiivisena seikkana pidan haastattelun toteuttamista puhelimitse seka haas-
tateltavien méaréda. Kun haastattelu suoritettiin puhelimitse, en pystynyt reagoimaan
haastateltavien eleisiin ja ilmeisiin haastattelun aikana. Jalkik&teen olenkin pohtinut,
olisiko haastattelun pystynyt suorittamaan esimerkiksi videopuheluna, mutta toisaalta
vastaaminen olisi saattanut hairiintya epéoleelliseen, koska kaikki eivét ole videopuhe-
lua paljoa kayttdneet. Mahdollisesti paras tulos olisi saavutettu suorittamalla haastattelu
kasvotusten, mutta jo logistisista syistd tdmé olisi ollut hankalaa. Lisaksi alkuperéisessa
suunnitelmassa haastateltavia oli seitseman, mutta osa haastateltavista lopetti asiamies-
suhteensa ennen haastattelujen aloitusta, joten haastateltavien lukumaard kutistui vii-
teen. Haastattelujen avulla sain kuitenkin riittavasti materiaalia kehittdmisideoiden luo-
miseksi Tapiola-ryhmén k&yttoon. Seuraavassa kappaleessa késittelen kehittdmisideoita

teemoittain tutkimuksen tuloksiin nojaten.

4.3 Haastattelujen tulokset

Perehdyttdmisen pitdd vahimmassakin maarin sisélldén ne toimet, milld uusi tyontekija
paasee tyonsé alkuun seké kehittdméan osaamistaan. Ei ole olemassa vain yhté tiettyé ja
ainoaa oikeaa tapaa suoriutua perehdyttdmisprosessista vaan jokaisella organisaatiolla
on omat tapansa ja myo6s jokainen perehdytettdva on erilainen. Ensimmaisend teemana
haastatteluissa oli aikaisemman koulutuksen ja tyohistorian merkitys. Aikaisemmal-

la osaamisella on merkityksensa perehdyttamisessa, silla perehdytettavén aikaisempi
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kokemus voi olla arvokasta niin perehdyttdjalle kuin koko organisaatiolle. Tapiolasta
I0ytyy sisdisia ohjeita asiamiehen perehdytykseen, mutta kéytanndssé yhteyspééllikot ja
paikallispalvelupaallikot vaikuttavat siihen, kuinka monta uutta asiamiestd heilld on
koulutuksessa yhta aikaa, ja mill& keinoilla he perehdyttavét asiamiehet tehtdviinsa.
Jokaisella yhteyspéaallikolla on omat tyylinsa ja tapansa perehdytyksen lapi viemiseksi.
Tapiolan asiamiehen koulutus on haasteellista, koska Tapiolan tuotevalikoima on laaja,
sisdltden niin vahinkovakuuttamista kuin eldkesaastamisen ja erilaiset sijoittamisen
mahdollisuudet. Se on liséksi ainoa yhtid, jossa asiamies voi hoitaa esimerkiksi pankki-

tilin avauksen.

Asiamiehen aiempi tyohistoria tai koulutustausta vaikuttaa paljon siihen millaista pe-
rehdytysté ja koulutusta uusi asiamies tarvitsee. Asiamiehell& voi olla aiemman tyohis-
torian mukanaan tuoma vahva myynnillinen osaaminen, tai vasta koulusta valmistuneel-
la voi olla vahva teoreettinen tausta ja tietotekniikan osaaminen. Tarpeet koulutukselle
voi vaihdella suureesti. Haastatteluissa kévi ilmi ettd, jotta koulutus olisi tehokasta ja
mieleké&std, tulisi taustojen vaikutus koulutukseen ottaa tarkemmin huomioon koulutuk-
sen alkuvaiheessa. Taustat vaikuttavat muun muassa myyntimallien omaksumiseen,
kayttojarjestelmien opetteluun ja tuotekoulutukseen. On eri asia aloittaa asiamiehen ty6
jos on aiempaa myyntikokemusta tai ettd kokemusta ei ole ollenkaan. Kaikilta haastatel-
luilta 10ytyi aikaisempaa tyokokemusta. Muilta haastateltavilta yhta lukuun ottamatta
I0ytyi taustasta aikaisempaa myyntity6ta, ja yli puolet oli k&dynyt kaupallisen alan kou-
lutuksen tai useampia myyntikursseja.

Haastatteluissa korostui useasti oman aktiivisuuden tarkeys. Kaikki haastateltavat olivat
yhtd mielta siitd, ettd oma aktiivisuus on avainsana asiamiehend menestymiseen. Oman
aktiivisuuden tarve korostui kaikessa tekemisesséd. Avun saaminen alkuvaiheessa riippui
haastateltavien mielestd paljon omasta aktiivisuudesta. Haastattelujen perusteella oma
aktiivisuus oli luonteenomaista niille haastatelluille, joille yrittdjamdinen toimintatapa

oli tuttua.

Yksi asiamiehend menestymisen kulmakivistd on yrittdjamainen ajattelutapa. Ne vastaa-
jat, joilla oli aiempaa kokemusta yrittdjamaisesta tyoskentelysta tai yrittdjyydestd, koki-
vat ettd heidan oli ollut helppoa omaksua tehokkaat tavat tyoskennell&d asiamiehend.

Tutkimuksessa selvisi, ettd ne jotka omasivat aikaisemman yrittdjataustan tai yrittaja-
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maéisen asenteen, kokivat muun muassa asiakashankinnan helpommaksi. Yli puolet vas-
taajista toivoi, ettd alkuvaiheen perehdytyksessé kerrottaisiin enemman yrittdjana toi-
mimisesta ja oman aktiivisuuden méarasta esimerkiksi asiakkuuksien hankinnassa. Kou-
lutukseen toivottiin tietoa konkreettisista yrityksen perustamisen perusasioista, kuten

yrittdjan eldkevakuutuksen tyotulon valinnasta ja yrittdjan ennakkoperinnasta.

Kysyttéessa siitd, olisiko heiddn mielestddn parempi kouluttaa ryhmaéssa vai yksilolli-
sesti, korostui yksilollinen perehdyttaminen. Kaikki haastateltavat toivoivat ryhmaétilan-
teita joihinkin koulutuksen vaiheisiin, kuten asiakastilanteiden harjoitteluun ja koke-
musten vaihtoon. Yksi haastateltava oli vahvasti sitd mieltd, ettd olisi hyvé asia jos yhta
aikaa aloittaisi esimerkiksi kaksi uutta asiamiestd, jolloin voisi yhdessé opiskelusta olla
hyotya. Yksilollisen perehdyttamisen ja ryhméssé toimimisen tarpeet vaihtelivat asia-

miehilld, joka johtuu erilaisista oppimistyyleista.

Oppimiskasitykset ovat tiedotettuja ja tiedostamattomia. Perehdyttdjan oppimiskasitys
vaikuttaa hdnen tapaansa suunnitella ja toteuttaa perehdytysta. Se vaikuttaa muun muas-
sa sithen kuinka kiinnostunut perehdyttdja on perehdytettdvan aikaisemmasta tyokoke-
muksesta, ja sithen millaisia oppimismuotoja valitsemme perehdytyksessa kaytettavéak-
si. Toisena teemana haastatteluissa oli koulutuksen eri vaiheet ja tavat. (Kupias &
Peltola 2009, 125.)

Oikean oppimistyylin l0ytdminen on tarke&4, jotta perehdyttdminen olisi tehokasta.
Tutkimuksessa selvisi, etta sen tydhistorian ja koulutuksen lisdksi kaikkien haastatelta-
vien oppimistyylit poikkesivat toisistaan. Haastateltavista alle puolet oli testanneet op-
pimistyylinsa testill4, ja he kokivat sen helpottavan ja nopeuttavan uusien asioiden
omaksumista. Kaikki haastateltavat kuitenkin kertoivat tietdvansa heille helpoimman
tavan oppia. Yksi haastateltavista kertoi oppivansa parhaiten esimerkkien avulla, toinen
kertoi opettelevansa mieluiten oikeilla asiakastilanteilla, kun taas kolmas halusi tietd4
tuotteista enemman ennen kuin l&hti asiakkaille. Tutkimuksessa selvisi myos se, etta
osalle vastaajista luontevaa ja tehokasta oli myods esimerkiksi videopuheluiden kaytto
koulutuksessa. Muut vastaajat, lukuun ottamatta yht& haastateltavista, olivat kéyttaneet
oppinettid. Oppinetti on Tapiolan sisainen virtuaalinen opiskeluympéristo, jossa on pe-
rustietoa Tapiolasta, siséisia ohjeita ja tuote- sekd myyntitietoutta. Oppinetissa voi testa-

ta omaa osaamistaan, ja osa tenteistd on kaikille pakollisia. Osa haastateltavista koki
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oppinetin hyvand keinona syventéa tuotetietoutta, mutta yhden haastateltavan mielesta

oppinetti oli turha, ja sitd kdytetddn vain pakon edessa.

Uuden asiamiehen olisi helpompaa l&hted tyon pariin, jos perehdyttdminen on onnistu-
nut. Haastatteluissa selvisi, ettd asiakastilanteisiin lahdettéessa toiset tarvitsevat enem-
man tietoa saadakseen varmuutta toiden hyvéaén suorittamiseen, kun taas toiset opettele-
vat asiat “kantapdédn kautta”. Oppimistyylien selvittiminen perehdytyksen aluksi, voisi
séastaa kaikkien osapuolien aikaa ja ennen kaikkea ristiriitatilanteita koulutuksen ede-
tessé. Oppimistyylinsé voi testata esimerkiksi Oulun yliopiston opetuksen kehittamisyk-
sikdn oppimisklinikan Internet-sivuilla osoitteessa

www.oulu.fi/opetkeh/oppimisklinikka (Oulun Yliopisto 2010).

Vastaajista yhdelle oli tehty konkreettinen suunnitelma perehdytyksestd, muut etenivat
sitd mukaan kun uusia asioita tuli vastaan. Haastatteluista kavi ilmi, ettd kouluttajat ovat
pyytaneet uusia asiamiehid antamaan palautetta ja kertomaan lisakoulutuksen tarpeesta.
Yli puolet vastaajista kuitenkin toivoi, ettd yhteyspaallikoilld olisi taitoa ndhda lisakou-
lutuksen tarve, koska uusi asiamies ei sitd valttamattd huomaa. Koulutuksen tarve voi
olla myyntimallien kertausta tai tuotekoulutusta. Vastauksista kéavi ilmi, ettd asiamiehet
toivoivat kouluttajan puuttuvan herkemmin, mikéli huomaisivat, ettd asiamiehen toi-
mintaa voidaan tehostaa. Yksi haastatelluista totesi ettd, ” aivan kuin yhteyspaallikot
pelkaisivat asiamiehen reagointia, eivatkd uskalla sanoa reilusti mielipiteitdan siina

pelossa, etté asiamies suuttuu ja lahtee yhtioszd. ”

Tapiolassa on olemassa edustajien perehdyttdmistd varten ohjeita ja suunnitelmia.
Kaikki vastaajat olivat saaneet alkuvaiheessa ensimmaisen perehdytyksen henkilokoh-
taisesti. Kaikkien vastaajien koulutuksesta vastasi yhteyspéallikko tai paikallispalvelu-
paallikko. Haastateltavat olivat saaneet syventavaa koulutusta ryhmissa ja yksilollisesti.
Haastateltavat kaipasivat enemman asiamiesten yhteisid palavereja, jossa saataisiin
vaihtaa kokemuksia ja keskustella erilaisista myyntitilanteista. Yhteisid palavereja ja
koulutuksia toivottiin myos yhteisollisyyden lisddmiseksi. Kaikki haastateltavat olivat
myds sitd mieltd, ettd paaasiallisena kouluttajana pitédé olla yhteyspaallikkd/ paikallis-

palvelupaallikko.
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Aivan kuin asiamiehillékin on jokaisella oma tapansa sisdistaa asioita, on yhteyspaalli-
koilla oma tapansa opettaa. Yli puolet vastaajista oli kdynyt ensimmadisten asiakkaiden
luona yhdessé yhteys- tai paikallispalveluspaallikon kanssa. He kokivat, etta se oli anta-
nut heille lisad varmuutta, ja toivoivat, etté tallaisia kayntejé voisi tehdd enemmaén. Yksi
vastaajista kertoi, ettd oli aloittanut suoraan itsendisen tyoskentelyn, mutta kertoi, etta

>

’ndin jdlkikdteen ajateltuna se olisi voinut olla ihan hyvd juttu.’

Vastaajat toivoivat vaihtelua kouluttajiin ja erilaisia nakokulmia perehdytykseen. Vas-
taajat ehdottivat muun muassa yhteyspaallikdiden kiertoa ja kummi- tai mentoritoimin-
taa auttamaan perehdyttdmista. Yhteyspaallikdiden kierrolla tarkoitetaan sita etta, esi-
merkiksi Rovaniemen yhteyspaallikkd opettaisi Kemissd jonkin osa-alueen ja Kemin
yhteyspaallikkd Rovaniemelld. Kuten asiamiehilld, myods yhteyspééllik6illa on omat
vahvuutensa, ja asiantuntevuus on vahvempaa tietyissd tuotteissa ja myyntimalleissa.
Tallaisella toiminnalla saataisiin hyédynnettya yhteyspaallikdiden osaaminen ja moni-

puolinen kokemus.

Kummi- tai mentoritoiminnalla tarkoitettiin sellaista toimintaa, missa vanhempi asia-
mies ohjaisi tulokasta esimerkiksi asiakashankinnassa ja tapaamisissa. Talléin kummina
tai mentorina toimiva asiamies saisi jonkin tietyn prosenttimadran uuden tulokkaan
myynneistd. Vanhempien asiamiesten hyddyntaminen koulutuksessa toisi asiamiesten
niin sanotun hiljaisen tiedon paremmin esille. Erds haastatelluista kuvasikin tilannetta
sanoin “turha keksid pyordd uudelleen.” Kokemusten siirto vaikuttaa suoraan tuloksiin,
ja vanhemmilla asiamiehilla on varmasti paljon kokemuksen mukanaan tuomaa tietotai-
toa, josta uudet asiamiehet voisivat saada vinkkejd omaan ty6honsa. Vanhempi asiamies
on jo kerénnyt tietoa ja kokemuksia, joista uudelle asiamiehelle voi olla hydtyd. Uuden
asiamiehen tulee olla aktiivinen ja ottaa selvai erilaisista tavoista toimia. Yhdistaméalla
uusia toimintamalleja aikaisempaan osaamiseensa, uusi asiamies saisi paljon hyddyllista
tietoa. Tdma on havainnollistettu kuvassa 3. Kummi- tai mentoritoiminnan pitéisi nojau-
tua tayteen vapaaehtoisuuteen, sill& asiamiehet toimivat yrittdjind eikd asiamiessopimus

velvoita téllaiseen toimintaan. (Valpola & Aman 2008, 22.)
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MESTARI OPPIPOIKA
NAKYVA j [
Kirjoitettavissa, ker- Kertoo, nayttaa, opastaa Ottaa selvaa, kysyy

rottavissa ﬁ
N—

Tiedostaa, palauttaa mie- Keskustelee, pohtii
leen {} jasentéaa {}

i U

KOKEMUS Henkilokohtainen osaa- Yhdista4 aikaisem-
Hiljainen tieto minen: paan osaamiseen:
Kerad kontakteja Kokeilee kaytdnnos-
Hankkii kokemusta sa
Kehittaa taitoja Soveltaa omaan ti-
lanteeseensa

Kuva 3. Kokemusten siirtiminen vaikuttaa tuloksiin (Valpola & Aman 2008, 22.)

Kysyttdessa siitd, millaista koulutusta asiamiehet toivoivat lisaa, oli tulos selva. Sellaiset
vastaajat, jotka olivat saaneet enemman tuotekoulutusta, toivoivat lisdd myyntikoulutus-
ta, kun taas myyntikoulutusta saaneet toivoivat enemman tuotekoulutusta. Tutkimukses-
sa kavi selvasti ilmi, etta sit4 tietoa mité ei ollut koulutettu, kaivattiin lis&a. Yksi alku-
vaiheen koulutuksen haasteista onkin, tuote- ja myyntikoulutuksen tasapainoinen koulu-
tus. Laajan tuotevalikoiman vuoksi uusi asiamies voi saada tietoa myos liikaa, jolloin
han ei ehdi késitelld ja sisdistda kaikkea. Erds vastaajista totesikin, ettd ymmartaa ettei
kaikkea voi opetella heti, mutta tiedon lisdédminen toisi varmuutta tekemiseen. Kaikkien
vastaajien mielestd koulutusta toivottiin laajemmin kaikille tuotealuille ja myyntikoulu-

tusta eri segmenteille. Haastatteluissa kévi ilmi, ettd vastaajat kuitenkin mielsivét, etta
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kokemus tuo arvokasta osaamista asiamiehen tyohon. YKksi vastaajista esitti huolensa
lilan kevyestd perehdyttamisestd. Vastaajan mieltd askarruttivat esimerkiksi sellaiset
seikat, ett4 osaako asiamies hakea neuvoa tarvittaessa. Vastanneiden keskuudessa nousi

esiin my0s huoli vastuusta, mikali on neuvonut asiakasta tietdmattaan vaarin.

Viimeisena teemana haastatteluissa kdytin itsendista tyoskentelya. Lapin alue on jaettu
useaan myyntipiiriin, esimerkiksi Kemi ja Tornio ovat eri myyntipiireja. Tyoyhteisolla
tassa tarkoitetaan sitd piirid, ja sen piirin toimiston henkilokuntaa ja asiamiehid, johon
asiamies kuuluu. Henkilékuntaan kuuluvat muun muassa pankkineuvojat ja asiakasneu-
voja. Kaikkien vastaajien mielestd tyoyhteiséon oli ollut helppo tulla. Haastateltavat
olivat sitd mieltd, ettd avun pyytaminen oli tydyhteisossa helppoa, mutta osa vastaajista
ilmaisi kuitenkin ymmartévénsa, ettd kaikilla tyoyhteison jasenilld oli omat tyot ja ta-
voitteet, ja he pyrkivat hakemaan avun pédasiassa kouluttajalta. YKksi vastaajista korosti
yhteistyon tarkeyttd ja totesi, ettd myyntiyhteisossa ” kaikki puhaltavat yhteen hiileen .
Osa haastatelluista haki neuvoja myds muualta kuin tydyhteisdstad. Tapiolan sisdisilla
verkkosivuilla on paljon tietoa, mutta osa vastaajista kertoi, ettd oikean tiedon 16ytami-
nen on sieltd vaikeaa ja aikaa vievad. Haastateltavat eivét kokeneet sitd hyvéksi tavaksi
tietoa hakiessaan. Alle puolet haastatelluista k&ytti tiedon hakemiseen myds Tapiolan
sisdisia, eri tuotteiden asiantuntijoita. Selvasti eniten kaytetty tiedonhakukanava oli
oman alueen yhteys- tai paikallispalvelupééllikko. Haastatellut luottivat siihen, ettd kou-

luttajalta 10ytyy vastaukset heidéan esittdmiin kysymyksiin.

Tapiolassa asiamiehille jarjestetdédn erilaisia Kilpailuja joiden tarkoituksena on ohjata
myyntitavoitteiden tayttymistd. Vastaajat pitivatkin kilpailuja hyvéna asiana, ja terve
kilpailu auttoi tavoitteiden saavuttamisessa. Kaikille asiamiehille oli asetettu myynnilli-
set tavoitteet alusta saakka, joiden kehittymista seurattiin koulutuksesta vastaavan yh-

teyspaallikon tai paikallispalvelupaallikén kanssa.

Kaikki haastateltavat kokivat, ettd asiamiehen ty6 on mielekastd, ja yrittdjyys tuo oman
vapautensa ja vastuunsa tyontekoon. Haastatteluissa ké&vi ilmi uusien asiamiesten hyva
sitoutuminen Tapiola-ryhmaan. Yksi haastatelluista totesi, ettd ~ on helppo alkaa téihin
kun perusasiat on kunnossa.” Kysyttdessa tulevaisuuden suunnitelmista, kaikki vastaa-
jat uskoivat jatkavansa asiamiehen tydssa tulevaisuudessakin. Yli puolet haastatelluista

uskoi Tapiola-ryhmaén tarjoavan tulevaisuudessa hyvia etenemismahdollisuuksia uralla.
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5 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Uuden asiamiehen aloittaessa tyonsd Tapiola-ryhmadssé, on tarkead, ettd alun perehdyt-
tdminen hoidetaan onnistuneesti. Hyva perehdyttdminen antaa asiamiehelle valmiuden
toimia ty6ssadn ja koulutuksesta vastaavalle valmiuden kehittd4 asiamiesté eteenpain.
Tutkimuksen tuloksissa ei noussut esiin mitdén yksittaistd keinoa onnistuneen perehdy-
tyksen tueksi, sen sijaan vastauksien perusteella syntyi useampia pienia toisiaan tukevia
ajatuksia tehokkaan koulutuksen lapi viemiseksi. Myos osa kdytossa olevista kokemuk-
sista sai vahvistuksen tutkimustuloksista.

Talla hetkella alkuvaiheen koulutus on jarjestetty monin eri tavoin. Haastattelujen poh-
jalta voidaan vetdd johtopaatds, ettd alkuvaiheen tutustumiseen Tapiolaan, toimintata-
poihin ja yrittdjana toimimiseen tulisi kiinnittdd enemmaé&n huomiota. Asiamiehen rekry-
tointiin kuuluva yrittajatesti antaa paallikkotasolle tarvittavaa tietoa henkildstd ja hanen
mahdollisuuksistaan yrittajamaiseen tyoskentelyyn, mutta tietoa olisi saatava myds
asiamiehille. Asiamiehend toimii taustoiltaan monenlaisia ihmisid, osalla on kaupallisen
alan koulutus, osalla myyntikokemusta ja osa tulee ensimmaiseen tyohonsa asiamiehek-

Si.

Yrittdjana tyoskentely Tapiolan asiamiesyhteisdssa vaatii monia samoja periaatteita
kuin hyviin alaistaitoihin liitetddn. Oman aktiivisuuden ja oman tyon vastuun liséksi
tulee menestyvén asiamiehen hoitaa asioita, jotka eivét suoranaisesti kuulu hanen tyon-
kuvaansa. Yrittdjana uusi asiamies ei saa palkkaa ilman tulosta, ja tulosta ei synny ilman
toimivaa perehdytysté ja yrittdjadmaista asennetta. Yrittdjana tydskentely on itsendista ja
hyvaa itsekuria vaativaa, lisaksi yrittdjana kohtaa monia erilaisia kaytannon seikkoja,
verrattuna tyontekijan rooliin, joihin koulutuksen alussa tulisi heti kiinnittd4d huomiota.
Esimerkiksi hyvén Kirjanpitajan l1oytaminen on yrittdjalle ensiarvoisen tarkedd. Naiden
perusasioiden huomioiminen koulutuksen alussa auttaisi uutta asiamiestd suuntaamaan
tehokkuutensa heti asiamiehen varsinaiseen tyéhon, sen sijaan, etta jokainen pyrkisi itse

selvittamaan kaikki asiat.

Yksilollinen perehdyttdminen ja perehdytyssuunnitelman teko auttaisivat yhteyspéél-
likkoa koulutuksen lapi viennissd. Perehdyttamisen tavoitteet olisi hyva tehda selvéksi

molemmille osapuolille, sekd kouluttajalle ettd perehdytettavélle, jotta koulutuksen ete-
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nemista voitaisiin seurata reaaliajassa ja mahdollisiin epdakohtiin voitaisiin puuttua.
Haastatteluissa kévi selvésti ilmi, ettd vaikka asiamiehena tydskentelee hyvin erilaisia

ihmisia, kaikilta [0ytyi halu menestyé ja padsta omiin tavoitteisiin.

Haastattelujen perusteella voidaan sanoa, ettd asiamiehien koulutuksen edetessa uusia
asioita opetettiin sitd mukaan kun niitd tuli eteen. Tallainen tyyli on kokemuksen mu-
kaan hyvaksi koettu. Onkin hyvd, ettei tietoa tule alkuvaiheessa liikaa, jotta asiat eivat
sekoitu ja aiheuta siten haittaa koulutukselle. Koulutuksessa voitaisiin hyodyntéa tata
kokemuksen mukanaan tuomaa opetustyylid sek& perehdytyksen suunnittelua. Koulu-
tuksen suunnittelu uudelle asiamiehelle henkil6kohtaisesti tehostaisi perehdyttamista ja
auttaisi tavoitteiden seurannassa. Koulutusvaiheen suunnittelu auttaisi uutta asiamiesta
my®os silloin, kun tuntuu, ettei saa tarpeeksi tietoa tai kun haluaa laajentaa omaa osaa-
mistaan uusille tuotealueille. Kun koulutussuunnitelma tehdaan yhteyspaallikon koke-
muksen perusteella, ja my0ds asiamies sitoutuu siind pysymiseen, véltytaan silta, ettd
asiamies “tukehtuu” liian tiedon alla ja toisaalta tavoitteiden tdyttyessd voitaisiin ottaa

uusia asioita mukaan koulutukseen.

Taustojen ja oppimistyylien vaikutusta tutkimuksen tuloksiin ei voi kiistad. Erilaiset
tyohistoriat, koulutukset seka oppimistyylit tekevat uuden asiamiehen perehdyttdmisesta
haasteellista. Oppimistyylien testaaminen perehdytysvaiheessa antaisi yhteyspaallikolle
hyvén lahtokohdan koulutuksen l&pivientiin. Liséksi koulutukseen tulisi ottaa mukaan
keskeisten lakien lapikaynti, sill& lakeihin kaikki asiamiehen ty6 pohjautuu. Kouluttajan
tuki asiakastapaamisissa on tarkeédd, ja mallioppimista kannattaa hyddyntaa koulutuk-
sessa. Ongelmien ratkaisu asiakastapaamisten yhteydessa antaisi asiamiehelle hyvén
mahdollisuuden oppia aidon tilanteen kautta, jolloin oppiminen olisi tehokasta. Uusien
ja vanhojen asiamiesten yhteisty¢ auttaa uusien asioiden omaksumista. Mallioppiminen
on aktiivista, tavoitteellista toimintaa, jossa oppija toimii itsendisend ajattelijana ja tie-
don hakijana. Uusien asioiden hyddyntdminen ja vanhoihin kokemuksiin yhdistdminen

antavat uudelle asiamiehelle hyvaa tukea koulutukseen. (Poikela 2003, 114.)

Asiamiehet ndkivat koulutuksessa niin Kiitettdvaad kuin kehitettdvadkin. Haasteltavat
olivat kaikki sitd mieltd, ettd pyydettdesséd kouluttajalta sai tukea. Osa haastateltavista
toivoi, ettd kouluttajalla olisi enemman aikaa perehdytyksen lapivientiin, ja ettd koulu-

tus olisi henkilékohtaisempaa. Haastatteluissa tuli ilmi monia kayttokelpoisia ideoita
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koulutukseen. Kouluttajien kierrattdminen ja ryhmakoulutusten toteuttaminen eri vai-
heissa voisivat olla hyvia vaihtoehtoja koulutukseen. Uuden teknologian hyddyntami-
nen antaisi myos mahdollisuuksia koulutukseen, esimerkiksi jonkin uuden tuotteen kou-
lutuksen voisi pitaa videopuhelun avulla. Videopuheluitakin on syyté harjoitella, mikéli
niité ei ole tehnyt, jottei opiskeltava aika kulu siihen, ettd opettelee kayttdmaan laitteita.

Useat taman tutkimuksen tulokset ovat sovellettavissa myds mydhemmassé vaiheessa
perehdytysvaiheen jalkeen. Asiamiehen kouluttaminen on haasteellista, koska koko ajan
tulee uusia ohjeita ja myyntimalleja. Asiamiesten yhteison tulee kouluttautua koko ajan,
koska niin Tapiolassa kuin muissakin tydyhteisdissa muutos on pysyva tila. Tamé edel-
Iyttda kaikilta organisaatioilta ja yksiloilta jatkuvaa sopeutumista ja uusiutumista. Kou-
luttajan tuleekin pysya koko ajan kehittyvan tilanteen tasalla. Uuden oppiminen ja val-
mius omaksua nopeasti uusia tietoja ja taitoja luovat hyvan pohjan asiamiehend menes-
tymiselle. Haastatteluissa kavi ilmi, ettd kouluttajilla on erilaisia toimintamalleja uuden
asiamiehen perehdytyksessd. Myods kouluttajat tarvitsevat erilaisia keinoja toteuttaak-

seen perehdyttdmisen onnistuneesti ja asiamiesten tukemiseksi. (Kauhanen 2003, 141.)

Kaikki haastateltavat toivoivat enemmén kokemusten vaihtoa muiden asiamiesten kans-
sa, tama voisi lisatd asiamiesten yhteen kuuluvuutta tyoyhteisdssa ja samalla sitoa asia-
miehen tiukemmin Tapiolaan. Uusi asiamies kokee tarkeadksi tydyhteisd6n mukaan paa-
semisen, jotta tydssa voisi onnistua paremmin. Uudelle asiamiehelle tulisi myds kertoa
Tapiolan tarjoamista koulutusmahdollisuuksista ja erikoistumisista, ja talla tavalla tuoda
lisad tavoitteita ja kannustusta tyohon. Perehdyttdmiseen ja osaamisen kehittdmiseen
tulisi hyodyntdaa enemmaén kaytdnnon kokemuksia. Onnistumisien jakaminen on tarke-
aa, jotta hyviksi havaittuja keinoja paastaan hyodyntamaan. Haastattelutuloksista voi-
daan myos péatelld, ettd uudet asiamiehet toivovat, ettd heidan ideoitaan kuunneltaisiin
enemman. Perehdyttdmisen yksi kulmakivistd onkin hyva vuorovaikutus perehdyttgjan
ja perehdytettavan vélilla. Hyvan ja turvallisen ilmapiirin luominen auttavat hyvén vuo-
rovaikutuksen syntymisessé (Kupias & Peltola 2009, 136.) Uuden asiamiehen aloittaes-
sa tyonsd, hanelld on asioihin erilainen perspektiivi asioihin, jolloin néité ideoita ja ke-
hittdmisehdotuksia kannattaisi avoimesti hyddyntéé jatkossa. Kouluttajat voisivatkin
pyytaa jatkuvaa palautetta asiamiehiltd, jotta korjattaviin asioihin voidaan puuttua ja

onnistuneet kdytannot jakaa muiden kanssa.
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Perehdyttdmisen lisaksi asiamiehend onnistumiseen vaaditaan muitakin seikkoja. Haas-
tattelujen perusteella oman aktiivisuuden ja yrittdjamaisen asenteen omaavat kokivat
asiamiehen tyon luontevammaksi tavaksi toimia. Asiamiehen ty0 on myyntity6td, ja
jotta asiamies olisi hyva myyjd, ja sellainen jonka suorituskykya voidaan parantaa, tulee
hanell4 olla ty6hon vaadittavaa lahjakkuutta oikea asenne, tydnantajan kanssa samanlai-
nen arvomaailma sekda hyvd motivaatio ja osaaminen. Ndiden ominaisuuksien kanssa
kouluttajan on helppo luoda huippumyyja, onnistumisen kulttuuri ja kannattavaa myyn-

nin kasvua. (Nieminen & Tomperi 2008, 43.)

Tutkimuksen tekeminen oli mielenkiintoinen prosessi ja tutkijan oma aiempi ennakko-
kasitys uuden asiamiehen koulutuksesta muuttui tutkimuksen aikana. Tutkimuksen ta-
voitteet saavutettiin, ja uusia kehitysideoita syntyi niin haastattelujen tuloksena kuin
perehdyttdmisen teoriasta. Tutkimus tehtiin Tapiolan Lapin piirin alueelle, mutta tulok-
set ovat yleistettavissd muuallekin Suomeen. Mahdollisina jatkotutkimusaiheina voitai-
siin tehda vastaava tutkimus kouluttajille tai, tutkimusta voitaisiin laajentaa vanhempiin

asiamiehiin ja heidan sitoutumiseensa Tapiola-ryhmaan.
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LIUTTEET
Uuden asiamiehen koulutus: Case Ta-

piola

PAAKYSYMYKSET

Kertokaa omaa taustaanne?

Voisitko kertoa mahdollisimman tarkas-
ti kuinka sinun koulutuksesi asiamie-

heksi meni?

Millaisena pidéat asiamiehen koulutusta?

Liite 1
1(2)

LISAKYSYMYKSET

Kuinka kauan olette olleet asia-
miehend?

Millainen pohjakoulutus teill4
on?

Millainen oppija olet?

Oletteko olleet aiemmin tyGela-
méssa?

Tapahtuko koulutus ryhméssa
vai yksilollisesti?

Kuka teidat koulutti?

Kauan koulutus kesti?

Oliko perehdyttamisen aikana
helppo pééstd tydyhteiséon mu-
kaan?

Onko koulutuksessa jotain pa-
rannettavaa/kehitettdvaa/turhaa?
Saitteko tarpeeksi tietoa kysyes-
sanne?

Saitteko/saatteko tarpeeksi tukea
tyon hoitamiseksi?
Kenen/keiden toivoisitte hoita-
van koulutuksen?

Oletteko kéyttaneen oppinettia?
Oliko siita hyotya?



Tunsitteko olonne ”varmaksi” koulutus-

ajan jalkeen?
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Oliko/onko teilld helppoa hakea
lisatietoa?

Onko tyOyhteisosta apua?
Aiotteko jaadé asiamieheksi?
Koetteko etta onnistumi-
set/epaonnistumiset johtuvat
suoranaisesti koulutuksesta



Liite 2

Uuden asiamiehen koulutus: case Tapiola
Tekija: Jenni Lammassaari

Teen opinndytetyotani Kemi-Tornion ammattikorkeakoulun liiketalouden ohjelmassa.
Opinnaytetyoni tavoitteena on tutkia Tapiolan Lapin piirin asiamiesten alkuvaiheen
koulutusta ja. luoda yleistettavid kehittdmisideoita nykyisten kokemusten ja kaytantojen
perusteella, edustajien alkuvaiheen koulutukseen.

Tutkimukseen
osallistuminen on vapaaehtoista, ja se vie aikaanne noin 30 minuuttia.

Opinnaytetyohon valittavissa haastatteluotteissa ei esitetd haastateltavien tai muiden
haastatteluissa mainittujen henkildiden nimia eik& heitd voi tunnistaa haastatteluotteissa.

Haastateltavien yhteystietoja ei tieda kukaan muu kuin opinnaytetyon tekija ja eika niita
tiedd kukaan muu kuin opinndytetyon tekija. Haastattelutallenteista kirjatut tekstitiedos-
tot ja haastattelujen aénitallenteet havitetdan, kun ty6 on saatu loppuun.

Annan luvan &anittad, tallettaa ja kayttdd haastattelutietojani edelld mainitussa tutki-
muksessa.

Vaitiolositoumus

Lupaan kasitell4 ja séilyttadd aineistoa huolellisesti. En raportoi milladn tavalla tutkimus-
aineistossa ilmenevia yksittaisia ihmisia koskevia tietoja kenellek&an tutkimushankkeen
ulkopuoliselle ihmiselle. Raportoinniksi ymmarrén kaiken viestinnan, virallisen ja epé-
virallisen, suullisen, sdhkoisen ja kirjallisen.

En kéaytd tutkimusaineistosta ilmenevid tutkittavien, heidan l&heistensa tai muiden yksit-
taisten henkildiden tietoja heiddn vahingokseen, halventamisekseen taikka loukkaami-
sekseen.

Lupaan olla luovuttamatta ja kopioimatta tutkimusaineistoa tai sen osia kenellekaan
ulkopuoliselle. Aineistoa tai sen osia luovutan vain niille tutkimusryhman jasenille, jot-
ka voivat osoittaa tehneensd omakohtaisen aineiston kayttéa koskevan vai-
tiolositoumuksen.

Lupaan hdvittdd tutkimusk&ytssani olevan aineiston ja sen kopiot vélittdmasti, kun
tutkimuksen tulosten oikeellisuus on tarkastettu ja tutkimus on paattynyt.

Jenni Lammassaari



