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Tama tyo kasittelee Taitotalon koulutustuotteiden ja erityisesti myytavien kurssien tuotteis-
tamista. Tavoitteena on naiden kurssituotteiden parempi menestys seké taloudellisesti etta
osallistujien maaralla mitaten. Lahtékohtana on koulutustuotteen ennalta-arviointi ennen
tuotteistuspaatosta ja markkinoinnin nakoékohtien huomioiminen. Tuotteistamisen toteutta-
miseksi maaritettiin Tuotteistuspaéatts-lomake tuotteen osallistujamaéarien ja taloudellisten
lukujen seka markkinoitavuuden arvioimiseksi.

Koulutustuotteen laatu voidaan karkeasti jakaa kahteen osaan, sisallén arvoon asiakkaalle
ja asiakaskokemukseen. Markkinoinnin nakoékulmasta on tarkeéa kyeta kuvaamaan arvo
asiakkaalle. Tata varten pitéda koulutustuotteen suunnitteluvaiheessa jo maaritelld, mita,
miksi, kenelle ja miten. Tuotteistuspaatds-lomakkeessa arvioidaan ndma nakokulmat ja
myos pisteytetaan markkinoitavuus. Toteutuksen jalkeen on tarkedéa mitata, miten tassa on-
nistuttiin ja millainen oli asiakaskokemus.

Tuotteistuspaatos otettiin mukaan oppilaitoksen prosesseihin, jotta tietyt asiat tulisi pohdit-
tua ja hyvaksyttya ennen tuotteen tarkempaa suunnittelua, resursointia ja markkinointia.
Prosessissa huomioitiin myds jatkuvan parantamisen nakokulma. Taméa edellytti toiminnan-
ohjausjarjestelmilta yksityiskohtaista koulutusten seurantaa ja valittujen tietojen pohjalta ra-
kennettua raporttia koulutustuotteista.

Ensimmaisten tuotteistuspaattsprosessin lapikayneiden kurssituotteiden osalta verrattiin
tuotteistuspaatdslomakkeesta saatuja pisteitd seka siina tehtyja arvioita toteutuneisiin osal-
listujamaariin ja tuottoihin. Markkinoitavuudesta saadun pistemaaran ja kurssin menestyk-
sen valilla havaittiin korrelaatio, eli isompi pistemaara ennusti suurempaa osallistujamaaraa
ja tuottoa. Tuotteistusvaiheessa tehdyt arviot osallistujamaarista olivat useimmiten kuiten-
kin suurempia kuin toteutuneet. My6s koulutusten siirto tai peruutus havaittiin melko
yleiseksi, joten sen syita tulisi selvittda lisa&. Tuotteistusvaiheeseen osallistuville toteutettu
kyselytutkimus osoitti heidan kuitenkin paésaantoisesti kokevan seka prosessin ettd lomak-
keen tarpeelliseksi, ja niiden jatkokehitykseen saatiin samalla hyvid ehdotuksia.

Avainsanat Tuotteistus, markkinoitavuus, koulutustuote, kurssi, kurssituote,
rajakustannus, rajahy6ty, myyntituotto, bruttokate
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Productization and pre-evaluation of the training courses was selected as a means of en-
hancing the success of the products.

The quality of educational products can be divided into two parts: value to a customer and
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fines marketability and economical values of a training course based on value to customer,
customer target group and good product information. With the Productization Decision
form it is possible to evaluate these aspects and it also scores marketability. After a train-
ing course it is also important to assess how it finally succeeded and what the customer
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The productization decision is a part of the main processes. It makes sure that the im-
portant aspects are taken into account before detailed planning, resourcing and marketing.
It also helps continuous improvement of the educational products. This all requires detailed
tracking and reporting from the Enterprise resource planning (ERP) system.
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Lyhenteet ja k&sitteet

AEL

Ammattienedistamislaitossaatio AEL sr

Kovan rahan koulutus

Kysynta

Kurssi

Markkinoitavuus

Palvelun tuotteistus

Rajahyoty

Rajakustannus

Koulutus, johon ei kaytetd valtion rahaa, vaan yritys maksaa sen

kokonaan omalla rahalla eli "kovalla rahalla”.

Maaréa hyodykkeitd, jonka kuluttaja on valmis ostamaan tietylla hin-
nalla tyydyttadkseen tarpeensa.

Suhteellisen lyhyt, yleensa yhdesta neljaan paivaan kestava koulu-
tus, jossa on teoriaa ja usein myoés kaytannon harjoittelua. Kurssi ei
tavoittele Opetushallituksen tutkintoa, eik& siihen saa valtionrahoi-
tusta.

Tuote, joka on helposti myytavissa koska viestiminen siitd on help-
poa, tuotteesta on kysyntaa, asiakas tuntee tuotteen tai tietda sen

arvon.

Tuotteistuksessa tuote, asiantuntemus tai osaaminen maaritellaan
asiakashyodyn kautta ja jalostetaan myynti-, markkinointi- ja toimi-

tuskelpoiseksi palvelutuotteeksi.

Kasite, joka kuvaa kuluttajan saamaa hyotya, kun ostettu maara
muuttuu yhden yksikdn. Hydty kuvaa myos kuluttajan halukkuutta

maksaa.

Késite, joka kuvaa, miten kokonaiskustannukset muuttuvat, kun tuo-

tannon maéara muuttuu yhden yksikon.



Seminaari

Tarjonta

Taitotalo

TTS

Tuotedifferointi

Tuotteistuspaatos

Lyhyt, yleensd yhdestd kahteen péaivdan kestdva teoriakoulutus,
jossa on useita luennoitsijoita ja useita kymmenia osallistujia. Semi-
naari ei tavoittele Opetushallituksen tutkintoa ja siihen ei saa valti-

onrahoitusta.

Maara hyodykkeita, jonka yritys on valmis myymaan tietylla hinnalla

saadakseen voittoa kustannusten vahentamisen jalkeen.

AEL- Amiedu Oy:n markkinointinimi.

Tyo6tehoseura ry.

Oman tuotteen erilaistaminen muista tarjolla olevista vastaavista

tuotteista.

Taitotalon sisainen termi paattksesta, jossa koulutustuoteidea paa-
tetddn tuotteistaa ja ottaa tuotantoon.



1 Johdanto

1.1 Taustaa

Taman opinnaytetydn aihe nousi esille Ammattienedistamislaitossaatio AEL sr johtoryh-
massa, kun tutkittiin oppilaitoksen jarjestamien koulutusten osallistujamaaria ja rahallista
tuottoa. Vaikutti silta, ettd osa kursseista menestyi hyvin eli sai paljon osallistujia ja osalla
oli suuria vaikeuksia saada kurssille edes muutamaa osallistujaa. Raportointia voidaan
kehittaa siten, etta ongelmalliset kurssit havaitaan helpommin ja tilanteeseen voidaan
puuttua. Sen jalkeen haasteena onkin auttaa kurssia menestymaan. Olisi siis 16ydettava
ne elementit, jotka auttaisivat kehittaméaan asiakasta kiinnostavan kurssin ja myymaan

sen asiakkaalle.

Tekniikan jatkuva kehittyminen ja uusien teknisten toimialojen nousu edellyttavat uusia
taitoja ja ammatteja. Omaa ammattitaitoa on koko ajan kehitettéava tai jopa opeteltava
kokonaan uusi ammatti. Tilanne ei ole uusi. Ammattienedistamislaitossaatio AEL sr
(my6hemmin AEL) on 1922 perustettu saatio, jonka tavoitteena on edistaa teknisten alo-
jen ihmisten, yritysten ja yhteis6jen osaamista. Saation taustalla on tyontekija- seka tyon-
antajajarjestoja ja toimialajarjestoja. Osaamisen edistaminen tapahtuu paaosin koulutta-
malla ja saatiolla on oma oppilaitos koulutustoiminnan toteuttamiseksi. Suomessa 1900-
luvun alussa alkanut teollistuminen muutti radikaalisti kasity6laisammatteja ja edellytti
tyontekijoilta kokonaan uudenlaisia taitoja, joita ei kukaan viela opettanut. Samaan ai-
kaan alkoi myds autojen yleistyminen ja maa- ja metsataloudessa koneellistuminen.
Muutokset muuttivat myods naiden perinteisten alojen ammatteja ja vaadittua osaamista
hyvin radikaalisti. (Paaskoski 2012: 44-52; 59-62;335-338.)

Saation oppilaitos on jatkanut teknisten alojen koulutustoimintaa yritysten ja yhteiskun-
nan tarpeiden mukaisesti. Koulutusalat ovat vaihtuneet, kun kokonaisia toimialoja on
Suomessa loppunut ja uusia toimialoja syntynyt. Viimeisimpia esimerkkeja ovat elektro-
niikkateollisuuden vahentyminen ja peliteollisuuden nousu. AEL on keskittynyt aikuisten

eli yli 18-vuotiaiden kouluttamiseen.

Vastaavaan paikalliseen aikuiskoulutuksen tarpeeseen perustivat paakaupunkiseudun

kunnat, Helsinki, Vantaa, Espoo ja Kauniainen, Ami-sdation 1976. Oppilaitoksen nimeksi



tuli Amiedu ja se erikoistui padkaupunkiseudun toimialoille kuten hyvinvoinnin, kaupan,

teknologiateollisuuden, ICT:n seka kiinteist6- ja rakennusaloille.

Vuoden 2019 huhtikuussa Ammattienedistamislaissaétio AEL sr ja Ami-saatio sr paatti-
vat yhdistya ja kesédkuussa perustettiin yhteinen yritys AEL-Amiedu Oy. Tahan yrityk-
seen molemmat paattivat siirtda liiketoimintansa 1.1.2020. Uudelle oppilaitokselle valit-

tiin markkinointinimeksi Taitotalo.

Taitotalossa tyoskentelee noin 400 henkil6é ja lisaksi koulutuksissa kaytetaan vuosittain
noin 1 600 ulkopuolista asiantuntijaa kouluttajana tai luennoijana. Liikevaihto on noin 40
miljoonaa euroa ja opiskelijoita kdy vuodessa noin 40 000.

Koulutustoimintaa rahoitetaan valtion rahoituksella sek& myymalla koulutuksia yrityksille
ja yksityisille henkil6ille. Padosa valtion rahoittamasta koulutuksesta kohdistuu Opetus-
hallituksen maarittdmiin tutkintotavoitteisiin koulutuksiin seka tyéttdmille ja maahanmuut-
tajille suunnattuihin tyéllistymisté edistaviin koulutuksiin. Myytavét koulutukset ovat paa-
osin lyhyita kursseja, seminaareja tai yrityskohtaisia koulutuksia. Myytyja koulutuksia
kutsutaan myos "kovan rahan koulutuksiksi”’. Liikevaihdosta noin 10 miljoonaa saadaan

myydyista koulutuksista.

Valtionrahoituksen suuruuden maarittaa opetus- ja kulttuuriministerio OKM, mutta myy-
tyjen koulutusten mé&ard on vain oppilaitoksesta ja ostavista asiakkaista riippuvainen.
Myytavien koulutusten kehittdminen ja myyminen olisivat siis merkittdva mahdollisuus

kasvattaa toimintaa ja tuottoja.

1.2 Ongelmien méaarittely

Tama kehittamishankkeesta tehty opinnaytetyd keskittyy myytavien koulutustuotteiden
suurimpaan ryhmaan, kursseihin. Myytavilla kursseilla tarkoitetaan tassa kaytannon la-
heisia koulutuksia, joissa opitaan teoriaa sek& harjoitellaan taitoja k&ytanndsséa. Kurssit
ovat useimmiten suunnattu tydssa olevien tyontekijoéiden osaamisen yllapitdAmiseen tai
lisdamiseen eli lisdkoulutukseen. Useimpien kurssien kesto on tastad syysta lyhyt eli
yleensa yhdesta kahteen paivaén. Kurssi on hinnoiteltu osallistujakohtaisesti, ja sen
maksaa osallistujan tydnantaja tai osallistuja itse. Perityilla maksuilla katetaan kaikki syn-

tyneet kurssin kustannukset.



Kehityshanke on aloitettu syksylla 2018 ennen oppilaitosten yhdistymista AEL:n kurssien
kehittamiseksi. Yhdistyminen toi mukanaan molempien oppilaitosten toimintamallien yh-

distdmisen ja kehittdmisen.

1.2.1 Markkinoinnin ongelma

Ennen kuin kurssi voidaan toteuttaa ja osallistumismaksut saadaan, ovat osallistumis-
paikat saatava myytya. Kurssien myynti tapahtuu paaasiassa nettisivujen kautta. Ratkai-

sevia ovat siis asiakkaiden ohjaaminen nettisivuille ja ostopaatdkseen vaikuttaminen.

Koulutustuotteen myynti ja markkinointi perustuvat ostajan saamaan hyotyyn verrattuna
siitd maksettuun hintaan. Tama on yleispatevaa kaikilla tuotteilla, mutta koulutustuotteen
hyodyn arviointi ja tuotteiden vertailu ovat vaikeampia ja ne tuovat haasteita myyntiin ja

markkinointiin.

Markkinointiosastolla koettiin kurssien markkinoinnin olevan tyélasta ja vaikeaa, kun
markkinoinnin tarvitsemia tietoja oli vain harvoin kirjattu valmiiksi ja koulutuskohtaista
markkinointibudjettia ei myodskaan ollut maaritetty. Yhteisesti sovitusta tavasta markki-
nointibudjetin maarittelyyn sek& koulutustuotteen ominaisuuksien ja hyotyjen kuvaa-

miseksi olisi siis hyotya erityisesti myynnin ja markkinoinnin kannalta.

1.2.2 Koulutustuotannon ongelma

Koulutustuotteen myyntituottojen tulisi kattaa kaikki syntyneet kustannukset ja tdman
selvittamiseksi olisi seurattava kurssikohtaisesti seka tuloja etta kustannuksia. Nain tark-
kaa seurantaa ei monessakaan oppilaitoksessa ole totuttu tekemaan. Tuotekohtaisen
seurannan puuttuminen saattaa olla perua valtionrahoituksesta ja sen edellytyksena ole-
vasta raportoinnista, jossa tuloja ja menoja seurataan valtion rahoituksen lajien ja koulu-
tusalojen mukaan. Talldin yksittaisten koulutusten kannattavuudella ei ole suurta merki-

tysta.

Yksittaisen koulutustuotteen tuloja ja menoja pitéisi kuitenkin seurata, jotta tuotteen on-

nistumista voisi arvioida.



Tassa opinnaytetytssa liikkeelle sysaavana voimana on ollut Ammattienedistamislaitos-
saatio AEL sr:n toiminnanohjausjarjestelmien uudistaminen, joka on mahdollistanut yk-

sittiisten tuotteiden seurannan ja samalla myds prosessien uudistamisen.

Seuranta on kuitenkin taaksepain katsomista, ja parhaimmillaankin se kertoo vain men-
neesta, jolle ei enaa voida mitaan. Mikali sama kurssi toistuu, on mahdollista hyodyntaa
mennyttd tietoa myos tulevien koulutusten kehittdmiseen. Monet myytavista koulutuk-
sista ovat kuitenkin ajankohtaisia koulutuksia, esimerkiksi uusista teknisista ratkaisuista,
ja ne toteutetaan vain muutaman kerran samansisaltdisend. Jos ne toistuvat muutaman

vuoden kuluttua, niin sisélté on usein tehty lahes kokonaan uudestaan.

Uutta koulutusta edeltéé yleensa iso tyd selvittdd kohderyhman koulutustarpeet, suunni-
tella koulutus, rakentaa koulutusmateriaali ja aikatauluttaa ja resursoida koulutuksen ti-
lat, laitteet ja kouluttajat. Kaikki tdmé& tyd on jo tehty ennen ensimmaista toteutusta. Pa-
himmillaan koulutus ei kiinnostakaan ketéan tai sitd ei osata markkinoida oikein tai oi-
keille henkil6ille. Talléin tehty tydé menee hukkaan ja tilat seké resurssit ovat varattuna

turhaan.

Myytavaa koulutusta ja sen tuottoja seké kustannuksia olisi siis pystyttava arvioimaan jo

etukateen, ennen sen tarkkaa suunnittelua ja toteutusta.

1.3 Tavoite ja toteutus

Taman opinnaytetydn tavoitteena on selvittdd, miten koulutustuotteen menestymisté voi-
daan etukateen auttaa ja arvioida. Tyo liittyy AEL:ssa aloitettuun ja oppilaitosten yhdis-
tyttyd Taitotalossa jatkettuun kehittamishankkeeseen, jossa oppilaitoksen prosessit
maaritettiin ja kuvattiin. Opinnadytetyd keskittyy kehittdmishankkeen osa-alueeseen,
jossa koulutustuotteen tekemiseen, hinnoitteluun ja markkinointiin liittyva prosessin osa
kuvattiin ja ohjeistettiin. Taman prosessin vaiheen tarkoituksena on arvioida koulutus-
tuotetta ja auttaa sen menestymistd. Tavoitteen saavuttamiseksi pitda tunnistaa koulu-
tuksen kustannukset, menestystekijat ja yhdistdd ne markkinoitavuuteen seka oikeaan
hinnoitteluun. Tata vaihetta kutsutaan tassa tuotteistukseksi. Tuotekehitys eli koulutuk-

sen sisalto ja sen rakentaminen on rajattu t4ssa pois tuotteistamisesta.



Palvelutuotteen tuotteistamista kuvataan Jari Parantaisen kirjassa (Parantainen 2011:
134) seuraavasti: "tuotteistaminen tarkoittaa sita ty6ta, jonka tuloksena asiantuntemus

tai osaaminen jalostuu myynti-, markkinointi- ja toimituskelpoiseksi palvelutuotteeksi”.

Opinnaytetydssa on tavoitteena loytaa ne kriteerit, joita myytavan kurssituotteen tulisi
tayttaa ja joiden avulla kurssituotteen menestysta voisi arvioida ennalta. Koska markki-
nointiresurssit ovat rajattuja rahallisesti ja henkiléresursseina, taytyy markkinointi suh-
teuttaa kurssin potentiaaliseen menestykseen. Kriteereilla tulisi siksi olla myds pisteytys-
malli, jolla kurssien potentiaalisuutta voitaisiin arvottaa. Tuotteistuksen teorian perus-

teella on tarkoitus tehda ohjeistus ja tarvittavat dokumentit.

Menestykseen liittyy myos talouden nakoékulma. Kurssin kustannusten ja tuottojen arvi-
ointia tulisi helpottaa. Talouden teoriaan perehtymalla méaaritetddn kurssin kulujen ja
tuottojen laskentaperusteet.

Uuden kurssin tekeminen haluttiin myds rajata esimiehen paatettavaksi. Kurssin ennak-

koarvion tulisi samalla toimia perusteluna paattkselle.

Jotta tehtyjen ohjeiden ja kriteerien onnistumista voidaan arvioida, tytssa myds seura-
taan ensimmaisia uuden prosessin lapikayneita kurssituotteita ja tutkitaan, onko ohjeilla
ja kriteereilla ollut vaikutusta tuotteen markkinoitavuuteen, osallistujamaariin ja kannat-

tavuuteen. Myds ennalta-arvioinnin onnistumista verrataan toteutuneeseen.

Liséksi tavoitteena on samalla yhdistdd kahden oppilaitoksen tuotteistuksen toimintata-
vat maaramuotoiseen toimintamalliin, jolla helpotetaan koulutusten tuotteistamista ja
markkinointiprosessia. Tama tapahtuu perehtymalla taloustieteen perusteisiin seka tuot-
teistamiseen koulutusten nakokulmasta ja hyédyntamalla kurssikoulutusten toteutuk-

sista saatua tietoa tuotoista, kustannuksista ja asiakaspalautteesta.

Koulutusten kehittamisté ja tuotteistamista tekevat kouluttajat yhdessa koulutussuunnit-
telijoiden kanssa, joten saatu tieto tiivistetdan heidan kayttdonsa prosessina, ohjeena,

lomakkeena ja laskentatydkaluna.

Uuden prosessin ja siihen liittyvien dokumenttien toimivuutta arvioitiin kyselyll&, joka koh-

distettiin kurssien ennakkoarviointiin, pdatoksentekoon ja markkinointiin osallistuneille



kouluttajille, koulutussuunnittelijoille, esimiehille ja markkinoinnin henkildille. Samalla ke-

rattiin myods kokemukset ja kehitysideat uudesta toimintamallista.

Tastéa kehittdmishankkeesta on rajattu pois uusien toimintatapojen perehdyttamiseksi ja
kayttoon ottamiseksi tehdyt toimenpiteet. Ne nakyvét vain osana kehittdmishankeen

suunnitelmaa.

2 Palvelutuotteen kysynté ja tarjonta

2.1 Tarve koulutuksille

Tuotteen myyminen edellyttaa sille tarvetta ja sita kautta kysyntad. Tama patee myds

koulutuksille, koska osaamiselle on yhteiskunnassa, yrityksissa ja ihmisilléa tarve.

Yhteiskunnan talouskasvu on usean tekijan tulos. Kansatalouden talouskasvua kuva-
taan bruttokansantuotteella, jonka elementteja kuvaa tuotantofunktio Y = A F (K, H, L).
Tassa tuotantofunktiossa Y on bruttokansantuotteen méaré. K on kiintedn paaoman
maéara. H on henkisen pddoman méaéara esimerkiksi koulutustaso. L on tydpanos eli teh-
tyjen tydtuntien maara. F on tuotantoteknologia. Muuttuja A on teknologian taso. Tyota-
tekevien maaraa tai tyotuntien maaraa lisaamalla voidaan vaikuttaa bruttokansantuot-
teeseen lisdamalla tydpanosta (L), mutta tuotannontekijoéiden maaralla on laskeva raja-
hyéty eli sen lisaamisesta saatava hyoty hidastuu sen kasvaessa. Teknologia (A) ja hen-
kinen paaoma (H) ovat tietoa. Myds teknologialla ja henkisella paaomalla on laskeva
rajahyoty. (Pohjola 2014: 155-156.)

Erityisesti Suomessa tilanne on sellainen, ettd tyttatekevien maara vahenee ja sita
kautta myo6s tehtyjen ty6tuntien maara. Kasvua ei siis synny tyén maarasta vaan tyon
tuottavuudesta. Tyon tuottavuuden kasvulle vuorostaan on kolme lahdetta:
1. teknologian (A) kehitys tai sen nostaminen uudelle tasolle (F), 2. tuotantovélineiden
osuuden lisdaminen eli paaomavaltaistuminen ja 3. tyévoiman koulutustason nousu.
(Pohjola 2014: 159.)

Investoinnit koneisiin ja laitteisiin lisdavat siis tyon tuottavuutta. Kuvassa 1 nahdaan tyon

tuottavuuden kasvu padomaintensiteetin eli investointien kasvaessa (a—b). Myds inves-



toinnit koulutukseen lisaavat tuottavuutta, koska mita paremmin tyon osaa, sita tehok-
kaammin ja laadukkaammin sen pystyy tekemaan. Valitettavasti kummallakin on laskeva
rajahyoty eli osaamisen tai laitteiden maaran kasvaessa saatu hyoty vahenee, kunnes
saavutetaan piste, jossa lisdhyotya ei enaa saada. Kasvu siis pysahtyy, jos teknologia ei
kehity. Uusi teknologia (F) nostaa tuottavuuden uudelle tasolle ja siihen liittyvaan tekno-
logiaan ja osaamiseen panostamisella saadaan taas vastinetta investoinneille eli nous-
taan uudelle rajahyotykayrélle, joka on entistd korkeammalla. Uuden teknologian mah-
dollistama uusi tyontuottavuuden kasvu (kuva 1) nékyy uuden ja vanhan tuottavuus-
kayran erotuksena (c—-b). (Pohjola 2014: 159-160.)

teknologian
tyon kehitys

tuottavuuden

T
=

paaomaintensiteetin
kasvu

Kuva 1. Teknologinen kehitys ja paaomaintensiteetin kasvu tyon tuottavuuden kasvutekijoind
(Pohjola 2014: 160).

Koulutuksesta on siis erityisesti hyotya, tietylla teknologialla, kunnes osaamisen taso on
noussut riittdvan korkeaksi laadukkaan ja ammattimaisen tydsuorituksen tekemiseen.
Teknologian kehittyminen seuraavalle tasolle avaa uuden mahdollisuuden kehittymiseen

eli se avaa myos uuden koulutustarpeen. (Vartia & Yla-Anttila 1999: 76-78.)

Koulutusten kehittamisen ja markkinoinnin nakokulmasta tdma on erittain tarked ha-

vainto. Koulutuksesta saatava hyoty on siis sovitettava koulutettavien henkildiden tar-



peeseen. Uuteen ammattiin tai tyotehtavaan siirtyva hyotyy koulutuksesta paljon. Vas-
taavasti huippuammattilainen ei juuri hytdy koulutuksesta, ellei hdnen kaytettavissa

oleva tuotantoteknologia tai tyon kohde ole muuttunut.

Tuottavuuden kehittdminen kouluttamalla tarkoittaisi siis esimerkiksi autoalalla perustut-
kinnon jalkeen suoritettavaa ammatti- ja erikoisammattitutkintoa. Kun tydssa olisi naiden
jalkeen toimittu useita vuosia, niin vastaavalla koulutuksella ei néiden jalkeen saavutet-

taisi juurikaan tyon tuottavuuden parantumista.

Tilanne ei todellisuudessa ole kuitenkaan pysyva. Autoalalla teknologian kehittyminen
tarkoittaa uutta autotekniikkaa tai uusia korjaamolaitteita, jotka edellyttavat uutta osaa-

mista sekéd uusia toimintatapoja.

Uuden autotekniikan tuleminen merkitsee uutta tyon tekemisen kohdetta ja siihen liitty-
vaa osaamisvajetta. Sen seurauksena ty6n tuottavuus laskee, kun ei enaa osata diag-
nosoida vikoja eika tunneta korjausmenetelmia. Sama koskee myds uusia korjaamolait-
teita eli pelkka investointi laitteisiin ilman koulutusta ei lisdéa tuottavuutta vaan ennem-
minkin laskee sita. On toki huomioitava, ettd oppimista tapahtuu itsenaisesti ilman kou-
lutustakin. Uusia autoja ja uusia korjaamovaélineita opitaan kayttdmaan yrityksen ja ereh-
dyksen kautta. Tuottavuudessa tapahtuu talléin kuitenkin notkahdus, tyd hidastuu ja ta-
pahtuu virheita. Itseoppimalla ei oikeita ja kaikkein tehokkaimpia toimintatapoja aina

edes opita.

Koulutusta kehitettdessé on siis otettava tarkasti huomioon kohderyhma ja sen tarve.
Tieto kohderyhmasté ja sen tarpeista on siirryttdva myos markkinoinnin tietoihin ja myyn-

tiargumentteihin.

2.2 Koulutuksesta saavutettava hyotty

Osaamisen kehittamiseen kannattaa siis investoida, mutta sen vaikutusta on vaikea mi-
tata. Tuottavuuteen vaikuttaa osaamisen liséksi usein myés teknologian muutos, laitein-

vestoinnit tai toimintatapojen kehittyminen.

Osaamisen ja ihmisen vaikutus vaihtelee aloittain ja tydtehtavittéain. Vaikutus voi kasvaa,

jos yksittaisen tyontekijan tuottavuutta on kasvatettu teknologian tai investointien avulla.



Teollisuudessa koneisiin ja laitteisiin on investoitu paljon ja vastaavasti niitd kayttavia
henkildita on suhteellisesti vahan. Tilanne on toinen esimeriksi autoalalla, jossa tyonte-
kijdiden osuus tuotannosta on paljon suurempi ja myds tyon tuottavuus henkiléa kohden

on alhaisempi.

OECD:n tutkimuksessa koulutuksen yhteiskunnalliseksi tuottoasteeksi arvioitiin 5-15 %,
ja tama koski tutkintotavoitteisia koulutuksia (Heikkila ym. 2008: 37—38). Arvio koskee
siis koko yhteiskuntaa eika suoraan sovellu tietylle alalle. Se antaa kuitenkin suuntaa
keskimaaraisesta tuottoasteesta, jossa koulutukseen sijoitettu rahasumma antaa kuva-

tun korkotuoton.

Alakohtaista tutkimustietoa ei Suomesta loytynyt, mutta alakohtaisista eroista voidaan
paatella liikevaihdon ja henkildstémaaran perusteella. Esimerkiksi Autojen huolto ja kor-
jaus tyollisti 18 574 hld (2017) ja liikevaihto oli yhteensd 3,048 mrd., joka tarkoittaa
164 000 €:a/hl6 (Autoalan tiedostuskeskus 2019). Koneiden ja laitteiden valmistuksessa
(2017) henkilostéa on 47 700 ja liikevaihto 16 600 miljoonaa eli 348 000 €/hl6 (Suomen
virallinen tilasto (SVT): Yritysten rakenne- ja tilinpaatostilasto 2019). Liikevaihto on ko-

neiden ja laitteiden valmistuksessa yli kaksinkertainen per henkild.

Sama nakyy henkilon jalostusarvoissa toimialoittain (kuva 2). Kuvassa nakyva jalostus-
arvo Tilastokeskus ilmoittaa lasketun seuraavasti: Jalostusarvo = Kayttokate + henkils-
tokulut yhteensa. Vaikka autoalan jalkimarkkinointia ei tassa ole eroteltu, niin se lukeutuu
palvelualoihin ja teollisuudessa jalostusarvo on lahes kaksinkertainen. (Alueellinen yri-
tystoimintatilasto 2018 2019.)
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Jalostusarvo henkiléd kohden vuosina 2017- 2018

1000 euroa/ hld
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m2017 2018

Kuva 2. Jalostusarvo henkil6a kohden 2017-2018 (Alueellinen yritystoimintatilasto 2018 2019).

Suoraviivainen johtopaatds olisikin, ettd henkildn koulutuksen ja sita seuraavan tuotta-
vuuden paranemisen arvo yritykselle on koneiden ja laitteiden valmistuksessa kaksin-
kertainen verrattuna autojen huoltoon ja korjaukseen. Taitotalon kurssien hinnat perus-
tuvat markkinahintoihin, ja tamanhetkisten metalli- ja paperiteollisuuden yrityskohtaisten
koulutusten keskiméaarainen paivahinta on noin 1,6-1,8-kertainen verrattuna autome-
kaanikkojen keskimaaraisen koulutuspaivan hintaan. Vaikka koulutusten markkinahinnat
osoittavat samansuuntaista ilmiotd, siihen voi vaikuttaa useita tuntemattomia tekijoita

eika johtopaatoksia pelkastaan taman perusteella voi tehda.

Taloustieteessa kuvataan kuluttajan saamaa hyotya kasitteella rajahyoty. Kuluttaja saa
hyotya ostamastaan hyddykkeestda, ja rajahyoty kuvaa sitd hyotyd, kun ostettu maara
muuttuu yhden yksikon. Hyoty kuvaa myds kuluttajan halukkuutta maksaa. Mitd enem-
man kuluttaja saa hyotya, sitd enemman han on valmis maksamaan. Hy6dykkeesta mak-
settu hinta on siis kuluttajalle haitta, jonka han on valmis karsiméén saadakseen hyddyn.
Taloustieteen neljannen perusperiaatteen mukaan rationaaliset taloudenpitdjat tekevat
paatoksidan vertaamalla rajaetuja ja rajahaittoja, joten rajaetu asettuu talldin samalle ta-
solle rajahaitan, hinnan, kanssa. Kun hinta on vakio, kuluttaja lisda kysyntaa, kunnes
hyoty per lisdyksikkd on sama kuin hinta (kuva 3). Tall6in rajahy6ty ja -haitta on tasapai-

nossa. Rajahyoty kuitenkin on pienenevd, eli jokaista ostettua yksikkoa kohden saatu
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hyoty pienenee. Esimerkiksi ostamalla leivan nalk&inen kuluttaja saa vatsantaytettd ja
hyotyy paljon. Seuraavasta leivasta han ei hyddykaan yhta paljon, koska pahin nalka on
jo tyydytetty ja rajahy6ty on pienempi. Rajahydtykayra muodostaa samalla kysynta-
kayran, joka kuvaa, kuinka paljon kuluttaja on valmis maksamaan saadakseen tietyn
maaran hyodykkeita. Tama kayra kertoo yksittaisen kuluttajan kysyntakayran. (Pohjola
2007: 39-44.)

euroa (€)
3,50
3,00 rajahyéty
2,50

2,00

1,50
1,00

0,50

0,00 T
0 1 2 3 4 5 6
maara (kpl)

Kuva 3. Rajahyodyn ja kysynnan valinen suhde, kun hinta on vakio (Pohjola 2007: 40).

Vastaavasti yrityksen valmistuskustannusten nousua, kun tuotannon méaara kasvaa yh-
den yksikon, kutsutaan rajakustannukseksi. Nousu on yksikdn valmistuskustannusten
suuruinen, ja siihen lasketaan mukaan kaikki tuotannosta syntyvat kustannukset, kuten
esimerkiksi palkat, koneet, laitteet ja toimitilojen vuokrat. Rajakustannuskayréa muodos-
taa samalla yrityksen tarjontakayran (kuva 4) kuvaten sita hintaa, jolla yritys on valmis

myymaan tietyn maaran hyodykkeita.

Taloustieteen maaritelmien mukaisesti taydellisen kilpailun markkinoilla rajahyotykayra
muodostaa myos kysyntakayran ja rajakustannuskayrd muodostaa tarjontakayran (kuva
4). Kysynta ja tarjonta ovat yhta suuret (Q) ja tasapainohinta (P) on sama, jonka myyja
haluaa ja ostaja on halukas maksamaan. Kayrien leikkauspisteessa (E) vallitsee mark-
kinoiden tasapaino.
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hinta A
tarjonta
P [P e g A S o '
kysynta
O Q maara

Kuva 4. Kysynnan ja tarjonnan tasapaino (Pohjola 2014: 51).

Mikali tuotteen kysynta (K) on vallitsevalla hinnalla (P1) alhaisempi kuin tuotteen tarjonta
(T), on siita liikatarjontaa (K-T). Tasapainohinta (P) asettuu talléin uudelle alemmalle

tasolle, eli kysynnan laskiessa myds hinta laskee (kuva 5).

hintaT
tarjonta
likatarjonta
P1 ------------------- NG '
s fin :
: : kysynté
9 K T maara

Kuva 5. Liikatarjonta (Pohjola 2014: 51).
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Mikali tuotteen kysynta (K) ylittaa tarjotun maaran vallitsevalla hinnalla (P2), on siit& lii-
kakysyntaa. Tasapainohinta (P) asettuu talldin korkeammalle tasolle eli kysynnan nous-

tessa myds hinta nousee (kuva 6). (Pohjola 2014: 48-52.)

hinta
? tarjonta
P ___________________________
By Poomssisnaessin il oo insmiasite s
' likakysyntda | kysynta
maara

Kuva 6. Liikakysynta (Pohjola 2014: 52).

Koulutusalalla kysynnén ja tarjonnan tasapaino saattaa joidenkin koulutusten osalta hei-
lahdella. Tallaisia tilanteita syntyy erityisesti lainsaadanndén muutoksissa, jolloin esimer-
kiksi tiettyjen tdiden tekemiseen vaaditaan siihen soveltuva koulutus. Alkuvaiheessa ky-
syntda on paljon ja tarjontaa vahan. Ensimmaiset koulutukset voidaan myyda korkeam-
malla hinnalla, ennen kuin koulutusta tarjoavien yritysten tai oppilaitosten maara lisaan-

tyy. Samalla myds koulutettujen maara kasvaa ja tarve koulutuksiin vahenee.

2.3 Markkinoiden toimimattomuuden tilanteita koulutusalalla

Markkinat saattavat kuitenkin joissain tilanteissa olla toimimattomia. Kilpailutasapai-
nossa yhteiskunnan rajahyoty = kuluttajan rajahyoty = hyddykkeen hinta = yrityksen ra-

jakustannus = yhteiskunnan rajakustannus. Markkinat ovat toimimattomia, jos jokin tasta
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yhtalosta ei pade. Tallaisia syité voivat olla epataydellinen kilpailu, verotus, ulkoisvaiku-
tukset, julkishytdykkeet ja yhteiset resurssit sekéa epasymmetrinen informaatio. (Pohjola
2014: 113-122; Pohjola 2007: 102—-103; Heikkila ym. 2008: 27-28.)

2.3.1 Valtion rahoitus ja verotus kilpailun vaaristajana

Koulutusalaan vaikuttaa moni edellisista syista. Valtio vaikuttaa koulutukseen seka ra-
hoituksella ettéd verotuksen kautta. Valtion nakékulmasta henkisen paaoman kehittami-
nen ja koulutustason nostaminen lisdé tuottavuutta ja mahdollistaa teknologian kehitty-
mista. Se vahentaa myos yhteiskunnan eriarvoisuutta ja lisda yhteiskuntarauhaa. (Poh-
jola 2007: 103-105.)

On siis ymmarrettavaa, etta valtio tukee koulutusta. Koulutettava henkilo ja sitéa kautta
my@0s yritys voi saada valtion rahoittamaa koulutusta kokonaan tai osittain veloituksetta.
Valtion rahoittamat koulutukset ovat arvonlisdverottomia. Yksityinen henkilé ei voi va-
hent&& arvonlisdveroa, joten valtion rahoittamien koulutusten hinta asettuu hanelle edul-
lisemmaksi myds tdman takia. Yrityksen saama rajahyéty ns. kovan rahan koulutuksesta
voi olla suurempi kuin valtionrahoittamasta koulutuksesta, mutta veloituksettomana se
vaaristaa kilpailua. Joillain aloilla tai paikkakunnilla sill& voi olla korostunut vaikutus riip-
puen paikallisten oppilaitosten tarjonnasta.

2.3.2 Epataydellinen kilpailu

Kilpailu on epataydellista, kun jollain on monopoli tai maaraava markkina-asema (Poh-
jola 2014: 113). Esimerkiksi tuotekehityksella pyritddn luomaan uusi tuote markkinoille,
jolla ei ole suoraan kilpailevia tuotteita ja ndin voidaan luoda hetkellinen monopoli. Uusia
koulutuksia kehittamalla voidaan myods luoda hetkellinen monopoli. Monopolia voidaan
pitkittdd esimerkiksi patenteilla tai tuotesuoijilla. Koulutusten osalta tama ei ole helppoa.
Se on kuitenkin mahdollista kehittamalla esimerkiksi koulutukseen liittyva patevyystodis-
tus tai sertifikaatti, jonka voi tuotesuojata. My6s luvanvaraisissa koulutuksissa saatetaan
luoda maaraava markkina-asema. Silloin sdadellaan, ketkéa saavat kyseista koulutusta
antaa. Téallaisia tilanteita voivat olla esimerkiksi erilaiset patevyydet, joiden koulusta saa-
vat antaa vain tietyt tahot, joille lupa on myénnetty. Tama mahdollistaa hinnan nostami-

sen, kun kysynta on tarjontaa suurempaa.
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2.3.3 Ulkoisvaikutukset

Ulkoisvaikutukset ovat positiivisia tai negatiivisia ulkoisia vaikutuksia, jotka jaavat otta-
matta huomioon paéatoksenteossa. Usein tama voi olla yhteiskunnalle muodostuva hyoty
tai haitta, kun se on suurempi kuin yrityksen saama hyoty tai haitta. Kun ulkoisvaikutus
on positiivinen, sen hyoéty yhteiskunnalle on suurempi kuin yritykselle. (Pohjola 2014:
115; Pohjola 2007: 103-104.)

Tutkintotavoitteinen koulutus voidaan usein ndhda tallaisena, ja talldin siihen kohdistuu
vahemman kysyntéa kuin yhteiskunnallisesti olisi aihetta. Valtio vaikuttaa kysyntéa ra-
hoittamalla tutkintotavoitteista koulutusta, mutta rajakustannusta yritykselle nostaa myos
koulutuksesta aiheutuvat tuotannon menetykset, kun opiskelija on koulutuksen aikana

pois tuottavasta tyosta.

2.3.4 Julkishyddykkeet ja yhteiset resurssit

Julkishyddyketta voivat kaikki kuluttaa tai nauttia sitd. Tallaisia ovat esimerkiksi turvalli-
suus, kansallispuistot ja rahan arvo. Lisdkuluttajasta ei suoraan aiheudu lisédkustannuk-

sia, ja valtiovalta ker&& mahdolliset tuotantokulut verovaroin. (Pohjola 2014: 119-121.)

Valtiorahoitteinen koulutus voi tayttaa osittain myds julkishyodykkeen piirteitd. Perusope-
tukseen on kaikilla oikeus, koulutus voi olla maksutonta ja siihen keratdan varoja vero-
tuksen kautta, mutta jokaisesta lisdkuluttajasta aiheutuu kuitenkin kustannuksia ja opis-
kelupaikkaa ei voi useampi kuluttaa samanaikaisesti. Myds internetilla on joitain jul-
kishytdykkeen piirteitd. Hakukoneilla voidaan l6ytaa internetista nopeasti tietoa ja oh-
jeita. Moniin asioihin 18ytyy valmiita opastusvideoita. Koulutuksen sijaan tietoa haetaan
jo usein internetista "katso googlesta” tai "youtubesta”, josta tietoa saa heti ja ilman suo-
ria kustannuksia. Ei tosin vastikkeetta, koska rahoitus tapahtuu mainonnan avulla. Talla

on kuitenkin kysyntaan ja kilpailutasapainoon merkittdvaa vaikutusta.

2.3.5 Epéasymmetrinen informaatio

Epasymmetrisen informaation tilanteessa jompikumpi markkinaosapuolista tietd&d enem-

man kuin toinen. Myyjan etu on kertoa hyodyista, mutta ostajan tulisi tietdd myds haitat.
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Toisaalta ostajan etu on peitelld kiinnostustaan tai tarpeen suuruutta. Koulutus on tuot-
teena varsin haastava, koska sen hyodyt seké haitat ovat yleensa valillisia ja vaikeita
arvioitavaksi tai mitattavaksi. (Pohjola 2014: 121-122.)

Myyjan kannalta tamé hankaloittaa tuotteen hyddyista kertomista. Koulutuksen nimi ker-
too vain vahan sen todellisesta siséllosta ja etenkin hyodyt ovat haastavia kuvata etuka-
teen. Ostajan kannalta samannimiset tuotteet voivat olla hyvin erilaisia, ja jopa saman
oppilaitoksen sisélla voi olla suuria eroja kouluttajien vélilla. Palvelutuotteena koulutus

saa lopullisen muotonsa vasta sitéa luovutettaessa.

Koulutuksen hy6édyt muodostuvat vasta, kun osaamista sovelletaan kaytantdéon. Tama
edellyttdd usein toimintatapojen muutosta. Koulutus antaakin usein vain pohjan uuden
teknologian tai toimintatavan kayttéonottoon, ja varsinainen toiminnan muutos on yrityk-
sen tai tyontekijan itse kyettava tekemaan. Hyvakin koulutus voi siis menna hukkaan, jos
ostaja ei huolehdi kayttdonotosta. Hy6dyt muodostuvatkin vasta ajan kuluessa ja monen

eri toimenpiteen seurauksena, joten koulutuksen osuutta on todella vaikea arvioida.

Koulutuksesta aiheutuneet haitat ovat myos vaikeita arvioida. Koulutuksen hinta on sel-
ked haitta, mutta sen lisdksi haittaa muodostuu, kun koulutettava on pois tuottavasta
tyostd, saa palkkaa koulutuksen aikana, matkustaa koulutukseen ja kenties majoittuu
hotelliin. Haittoihin voidaan myos laskea osaamisen kayttdonottoon kaytetty aika. Naiden
kaikkien haittojen suuruus on usein moninkertainen koulutuksen hintaan verrattuna.
Tama selittda veloituksettoman valtiorahoitteisen koulutuksen yllattavan alhaista kysyn-
tad, koska rajahaitta muodostuukin [&hinna néista edellda mainituista kustannuksista eika
hinnasta. Useimmiten koulutuksen haitat ovatkin paremmin tunnistettuja kuin hyodyt,

koska niiden muodostuminen on valitonta.

2.4 Koulutusten hintajousto

Hintajousto kertoo, kuinka paljon hinnanmuutos vaikuttaa kysynndn maaraan.

Kysynnén hintajousto = kysytyn maarén suhteellinen muutos / hyddykkeen hinnan suh-

teellinen muutos
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Negatiivinen hintajousto kasvattaa kysynnan maaraa, kun hinta laskee. Suurin osa tuot-

teista on tallaisia.

Kysynta on joustava, kun hintajouston itseisarvo on suurempi kuin yksi. Kysynta siis
muuttuu suhteellisesti enemman kuin hinta. Talléin hinnan alentaminen nostaa myyntia
suhteellisesti enemman ja ostoihin kaytetty rahamaara kasvaa. Jos hintajouston itseis-
arvo on yksi, kyseessa on valimuoto, yksikkojoustava kysynta. Talléin hinnan muutos ei

vaikuta kaytettyyn rahamaaraan.

Kysynté on joustamaton, kun hintajouston itseisarvo on pienempi kuin yksi. Tallgin ky-
sytty maéara muuttuu suhteessa véhemman kuin hinta. Hinnan laskiessa kysynta kasvaa

niin vahan, etta kaytetty rahamaara laskee. (Pohjola 2014: 58—63.)

Koulutusten osalta kysynnassa on kuitenkin kaksi erityispiirretta:

1) Yritykset ostavat koulutusta vain, kun ne sita tarvitsevat. Hinnan lasku ei siis rat-
kaise kysynnan maaraa enda sen jalkeen, kun kysynté on tyydytetty. Kysynnén

kasvu rajoittuu siis talle tasolle.

2) Koulutuksen hinta on vain osa rajahaitoista. Vaikka koulutus olisi ilmainen se
maksaa yritykselle menetettyna tuotantona, palkkakuluina ja matkakuluina. Hin-

nan laskun vaikutus pysahtyy siis nédiden kustannusten tasolle.

Koulutuksen hinnan pienetessa sen osuus kustannuksista védhenee nopeasti ja hinnan
vaikutus kysyntaan muuttuu nopeasti joustamattomaksi. Tata vaikutusta tehostaa myods
koulutuksen rajallinen tarve. Hinnan alentaminen ei tietyn tason jalkeen vaikuta kysyn-

taan enaa lainkaan ja koulutus ei kdy kaupaksi “edes ilmaiseksi”.

Toisaalta hinnan noustessa hinnan osuus kustannuksista kasvaa ja se alkaa vaikuttaa
kysyntdan. Rajahyoty on kuitenkin vaikeasti laskettavissa. Siksi on hyvinkin paljon mie-

likuvista kiinni, kuinka paljon yritykset ovat valmiita maksamaan koulutuksesta.

"Kovan rahan” koulutusala on kuitenkin kilpailtua ja yritykset seuraavat myos markkina-
hintoja. Tilanteessa, jossa koulutuksen hyotyja ei osata arvioida eika kouluttajaa tunneta,
hinta ratkaisee valinnan. Toisin on tilanteessa, jossa yritys osaa arvioida koulutuksen

hyotyja. Talloin tarkeimmaksi nousee mielikuva kouluttajasta ja se ratkaisee enemman
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kuin edullinen hinta, koska hinnan vaikutus kokonaiskustannuksiin on suhteellisesti

pieni.

Johtopaatoksena tasta voidaan ajatella, ettd markkinaosuuksia koulutusalalla otetaan
maineella, mielikuvilla ja koulutuksen hyétyjen kuvaamisella ennemmin kuin hinnalla.
Hintakin voi olla korkeampi, jos koulutus on tehokas, saadut hyddyt on kuvattu ja asiakas

uskoo niihin.

3 Koulutuksen tuotekehitys ja tuotteistaminen

Koulutustuotteen tuotekehitys ja tuotteistaminen pitaa sisallaédn samat elementit kuin
muiden tuotteiden ja palveluiden kehittdminen. Ensimmaisena on kuitenkin maaritettava,
missa toimintaymparistéssa halutaan toimia. Tama edellyttaa strategisia valintoja kuten
likeidean maarittely: Kenelle? Mita? Miksi? ja Miten? (Uusi-Rauva ym. 2003: 43-45).
Nama valinnat toimivat pohjana asiakaskohderyhmien valinnalle, tuotteiden kehittami-
selle ja miten tuotteet tehdaan ja toimitetaan. Esimerkiksi voidaan valita, mille toimialalle
koulutusta tehdaan tai rajataan koulutusmenetelmia, esimerkiksi keskittymalla pelkaan

verkkokoulutukseen.

Uuden koulutustuotteen suunnittelussa tulee kysya nuo samat kysymykset: Kenelle kou-
lutus on suunnattu? Mita koulutus pitaa sisdllaan ja mita ei? Miksi asiakas tarvitsee kou-
lutusta? Miten koulutus toteutetaan? Nailla kysymyksilla voidaan kaynnistaa koulutus-
tuotteen tuotekehitys ja niiden vastaukset toimivat runkona sen tuotteistamisessa, mark-
kinoinnissa ja myynnissa. Palvelutuotteen tuotteistamista kuvataan (Parantainen 2011:
134) seuraavasti: "tuotteistaminen tarkoittaa sité ty6té, jonka tuloksena asiantuntemus

tai osaaminen jalostuu myynti-, markkinointi- ja toimituskelpoiseksi palvelutuotteeksi”.

3.1 Tuoteidea asiakastarpeen pohjalta

Asiakastarve eli kysynta maarittaé tuotteen tai palvelun arvon asiakkaalle. Tama ei yksin
maaérita tavoitehintaa vaan on otettava huomioon myos markkinoiden kilpailutilanne eli
tarjonta. Uuden tuotteen osalta voidaan hyvinkin pdastd monopolisoimaan markkinoita

ilman kilpailua. (Pohjola 2007: 35—-38.) Tall6in tavoitehinnan méaarittaa tuotteen arvo asi-
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akkaalle. Tavoitehinta maarittaa ja rajaa tuotteen ominaisuuksia. Naiden pohjalta kehi-
tetédan tuoteidea ja valitaan myos kaytettava teknologia. (Uusi-Rauva ym. 2003: 238—
242.)

Koulutusten osalta tama tarkoittaa esimerkiksi asiakkaan koulutustarvetta uuteen tekno-
logiaan tai uuden toimintatavan kehittamista ja kayttbonottoa. Haasteena on tunnistaa
tarpeet ja ajoittaa tarjonta oikein. Useimmiten uusia teknologioita uutisoidaan vahvasti
alussa ja niista kiinnostuvat ennemminkin media, tuotekehitys ja asiantuntijat. Laajamit-
taisempi uuden teknologian kayttdonotto tuotannossa vie aikaa ja vaatii investointeja
laitteisiin ja vasta sen jalkeen koulutuksiin. Koulutustuote voikin olla ensin suunnattu nai-
hin ensimmaisen aallon kiinnostuneisiin ja vasta vuosia myohemmin toisen aallon varsi-
naisille kayttajille. Ajoitus on kuitenkin haastava. Alkuvaiheessa on mahdollisuus olla en-
simmaisena markkinoilla, mutta markkinat ovat pienet tai olemattomat. Toisessa vai-
heessa laajamittainen koulutustarve kasvaa, mutta silloin markkinoilla on jo muitakin.

Helposti k&y niin, etté ollaan ensin lilan aikaisessa ja sitten liian mydhassa.

Koulutusten tuoteideoita syntyy usein kouluttajien omien mielenkiinnon kohteiden mu-
kaan. Tuoteidea ei menesty, jos se ei vastaa asiakastarvetta. Tosin asiakastarvekaan ei
viela takaa menestystd, koska asiakas ei useinkaan tunnista tarvetta ja sitd kautta kou-
lutuksen hyotya. Asiakas my0s joutuu priorisoimaan, eika esimerkiksi tarkedékaan kou-

lutusta toteuteta, jos henkildstda uhkaa irtisanominen.

Voi my0s olla, ettéd asiakas ei ole valmis maksamaan koulutuksesta kuin tietyn hinnan.
Tama voi johtua esimerkiksi budjetissa maaritetystd rahamaarasta tai pelkdsta hinta-
mielikuvasta. Koulutuksen toteutustapa ja siihen kuluva aika on myés usein ratkaiseva
asiakkaan nédkodkulmasta. Menetetty tuotanto on asiakkaalle kallimpaa kuin hinta. Tasta
syysta tuoteidean ja toteutukseen valitun teknologian pitda olla asiakaslahtéinen. Myyn-

nin kannalta asiakas on aina oikeassa, vaikka olisi vaarassa.

3.2 Koulutuksen tuotteistaminen

Jari Parantainen kuvaa kirjassaan Tuotteistaminen tuotteistuksen tarkeimmiksi paavai-
heiksi: 1. asiakkaalle tehtya asiakaslupaus hyddysta eli ratkaisusta asiakkaan ongel-

maan ja 2. asiakaslupauksen lunastaminen palvelun toteutusvaiheessa. llman hyvaa lu-
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pausta paraskin tuote jaa myymatta ja toisaalta liilkojen lupaaminen johtaa nopeasti mai-
neen menemiseen. Palvelun on taytettava lupaus ja mieluiten ylitettava se. (Parantainen
2011: 134))

Lupausvaiheen tekemiseksi han on maaritellyt 10 vaihetta (Parantainen 2011: 135-189):

1) P&ata kuka on asiakkaasi.

Mita tarkemmin asiakkaat on méaaritetty, sita tarkemmin tuotteen ja sen markkinoin-
nin voi heille kohdistaa. Asiakkaita on myds erilaisissa rooleissa ja heita tulisi puhu-
tella heita kiinnostavalla viestilla. Tallaisia ryhmid ovat esimerkiksi paattajat, asian-
tuntijat, suosittelijat ja kayttajat. Koulutusten osalta puhuteltavia ryhmia on esimer-

kiksi henkildstbosasto, esimies ja koulutukseen osallistuva.

2) Tunnista asiakkaasi ongelma.

Asiakkaalla on aina useita ongelmia, ja asiakas ei usein edes tunnista kaikkia ongel-
miaan. Kaikkien ongelmien tunnistaminen ja ratkaiseminen on mahdotonta. Joten on
syyta keskittya johonkin. Useasta ongelmasta ja ratkaisusta on vaikea viestid, joten
on helpompi lahtea liikkeelle yhdesta yksinkertaisesta ongelmasta. Koulutustenkin
osalta lahdetaan helposti ratkaisemaan liian suuria kokonaisuuksia, ja tarjottava kou-
lutuspalvelu laajenee liian suureksi. Vaikka onnistuisikin perustelemaan laajan kou-
lutuksen, asiakkaan on usein mahdotonta lahted toteuttamaan laajamittaista koulu-

tusta ja toiminnan kehitysta.

3) Selvitd miksei kukaan ole jo ratkaissut ongelmaa.

Vain harvoin voi |0ytaa ratkaisua odottavia ongelmia. Asian tarkistamiseksi on selvi-
tettéava, ovatko todelliset kilpailijat jaaneet l0ytamattd, miten asiakas on nyt kiertanyt
ongelman, onko vaihtoehtoisia ratkaisuja ja tunnistaako ja tunnustaako asiakas ol-

lenkaan ongelmaa.
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4) Kiteyta lupaus.

Kun ratkaistava ongelma on paéatetty, siita pitaa kertoa asiakkaalle selkeasti ja jame-
rasti. Hyva lupaus saa asiakkaan pysahtymaan ja jattaa selittelyt kilpailijoille. Koulu-
tusten osalta kuvaukset l&htevat helposti laajenemaan, ja lupaus muuttuu epéasel-
vaksi. Lupaukset voivat puhutella seka koulutukseen osallistuvaa, etta paatosta te-
kevaa. Lupaukset voivat olla eritelty kohderyhmittainkin, jos se selkeyden vuoksi

osoittautuu tarpeelliseksi.

5) Asemoi palvelutuotteesi niin, ettéd se erottuu kilpailijoista.

Ostajan on vaikea erottaa tarjottuja palveluja toisistaan. Epavarma ostaja pelkaa te-
kevansa virheen ja jattaa ostamatta. Jos muuta eroa on vaikea I6ytaa, hinta jaa ai-
noaksi eroksi. Palvelun olisi siis poikettava selvasti kilpailijoiden tarjoamista palve-

luista.

Koulutusten osalta téllaisia voivat olla koulutuksen kesto, toteutustapa, luennoitsijan
maine ja lisdpalvelut kuten sertifikaatit. Naiden liséksi palvelu voi olla paremmin pa-
ketoitu ja helpompi ostaa. Joskus jopa turhien ominaisuuksien karsimisella voi erot-
tautua. Koulutuspuolella télla on erityista arvoa, koska asiakkaalle aika on arvokasta

ja turhien asioiden oppimisesta saastyva aika voi olla ratkaiseva erottautumistekija.

6) Kuvaa asiakkaan hyddyt.

Todellinen hyoty asiakkaalle voi olla vaikea tunnistaa. Esimerkiksi palvelun laatu ei
ole palvelusta saatava hyo6ty. Usein hyotyja voi keksid paljonkin, mutta niista on 16y-
dettava asiakkaalle tarkeimmat ja tuotava ne selkeésti esille. Koulutusten osalta na-
kee usein kehuttavan kouluttajan ja oppilaitoksen hyvaa mainetta ja erinomaisuutta,
mutta hyddyt asiakkaalle jaavat helposti mainitsematta. Usein myds oletetaan asiak-
kaan lukevan rivien valista, ja "kyllahan asiakas itse ymmartaa hyédyn”. Asiakas voi
kuitenkin paremmin luottaa lupaukseen hyddysta, kun se on sanottu tai Kirjoitettu

selkeasti.
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7) Anna palvelutuotteellesi toimiva nimi.

Nimi herattad mielikuvia ja siksi se on téarke&. Koulutustuotteiden osalta nimessé on
hyva tuoda selkeasti esille mistd on kysymys. Informaatiotulvan keskelta jaa loyta-
matta ne palvelutuotteet, joiden merkitys ei selvia otsikosta. Talla on ymmarrettavyy-
den lisaksi iso merkitys myos hakukoneldydettavyydessa. Esimerkiksi hitsauskurssia
ei kannata nimeta pelkastaan "Salamana saumaa” -kurssiksi, koska hitsauskurssia
haetaan hitsaus-sanalla eika salama-sanalla. Google esimerkiksi arvottaa otsikoissa

olevia sanoja haussa enemman kuin tekstissa olevia.

8) Maarita hinta.

Vain yksi voi olla halvin — hinnalla kilpaileminen edellyttaa siis halvimpana pysymista.
Kun yritys kilpailee muilla ominaisuuksilla, ei hinnan sijoittuminen markkinoilla ole
yhta tarkeaa. Merkittavasti muita kalliimpi palvelu pitaa kylla olla selkeasti erilainen
kilpailijoihin néhden ja téllaisen viestiminen voi olla vaikeaa. Koulutusten osalta erot
voivat olla suuriakin, koska valtion tai kuntien rahoitus voi vaikuttaa kustannuksiin.
Asiakas katsoo usein myos koulutuksen ajallista tehokkuutta ja myyntihintana siksi
hyvaksytaan kalliimpikin vaihtoehto, jos sen katsotaan tuovan aikasaastda tai maine

koulutuksen laadusta on hyva.

9) Listaa toimitussisalto.

Seka palvelun toteuttamiseksi, ettd asiakkaalle ostamisen helpottamiseksi palvelu-
tuotteen toimitussisaltd on syyta kuvata. Asiakkaan on helpompi ostaa palvelu ja riski
vaaran paatoksen tekemisestéa pienenee, kun asiakkaalle on selvaa, mitad hintaan
kuuluu ja mita ei seka miten palvelun toimitus etenee. Koulutustuotteet voivat olla
hyvinkin erilaisia, vaikka nimi olisikin sama. Kokemus on osoittanut, etta palvelun
sisallon tietdmisella on suuri merkitys paatoksen tekemiseen. Tiivis helppolukuinen
kuvaus on tarkein, mutta laajempikin kuvaus voi olla sen lisana. Pitk& kuvaus antaa

tunteen isosta vastineesta rahalle, vaikka sita asiakas ei lapi lukisikaan.
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10) Kasittele vastavditteet.

Asiakas esittaa useita vastavaitteitd ennen paattksentekoa. Tyypillisia vastavaitteita
ovat: "emme tarvitse koulutusta”, "koulutus on liian kallis”, "nyt ei ole aikaa” ja "kou-
lutamme itse”. Usein vastavéitteisiin on omat syynsa, jotka on hyva tunnistaa. Asia
saattaa olla asiakkaan omalla vastuulla ja jadnyt tekeméttd, joten han ei halua nostaa
asiaa esille, ei ymmarra koulutuksen hyétyja, ei ole valtuuksia ostaa tai koulutukseen

ei yksinkertaisesti ole rahaa.

Naiden kymmenen vaiheen kasittelyn yhteydessa syntyy myyntipuhe ja markkinointima-
teriaalin ydinkohdat. Koulutusten tuotteistusprosessin aikana tulisi vastaavat vaiheet ka-

sitella ja muodostaa pohja markkinointimateriaalille.

1) Markkinatarjonnan huomioiminen

Jos tuotteet ovat hyvin samanlaisia, asiakas voi tehda valinnan pelkan hinnan perus-
teella. Tallgin kysynta reagoisi herkasti hinnan muutoksiin eli se olisi hyvin joustavaa.
Tuotetta voi kuitenkin erilaistaa monin keinoin eli luoda tuotedifferaatiota. (Pohjola 2007:
73-74.) Koulutusten osalta tdma voi tarkoittaa vaikkapa koulutusten fyysista sijaintia,

niiden sisaltéa, laatua, toteutustapaa tai kaytettya teknologiaa.

3.3 Myynninedistaminen

Tuotteen erinomaisuudesta muihin n&hden ei kuitenkaan ole apua, elleivat asiakkaat
tunne tuotetta tai sen ominaisuuksia. Talléin puhutaan epadsymmetrisesté informaatiosta,
jossa toinen osapuoli tietda tuotteesta vdhemman kuin toinen. (Pohjola 2014: 121-122.)
Tahan tarvitaan myynninedistamista eli tiedotusta, markkinointia ja myyntia. Tietoa tar-
joava mainonta tarjoaa lisétietoja tuotteesta ja sen ominaisuuksista. Kun asiakas tietaa

mitd on ostamassa ja mitad hyotya han saa, kysynta kasvaa.
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3.4 Koulutustuotteen suunnittelu

Tuotteen suunnittelussa on tarkeaa pitdd mielessa liikeidean kysymykset: Kenelle?
Mitd? Miksi? Ne tuovat myés myohemmin vastaukset markkinoinnin ja myynnin argu-
mentteihin. Tarked& on samalla miettid myds tuotantovaihetta ja kysya: Miten? Kustan-
nukset? Milloin? (Uusi-Rauva ym. 2003: 43.)

Koulutusten sisallon suunnittelussa on pidettdva mielessa koulutuksen arvo sen osta-
jalle. On suuri ero, onko ostaja yrityksen edustaja vai ostaako henkild koulutusta itsel-
leen. Koulutukseen osallistuvien tulee olla oikeaa kohderyhmaa, jotta he saavat siita
hyotya. Markkinoinnin tehtava on myos jakaa tietoa eli kertoa, mita koulutus pitaa sisal-
laan, kenelle koulutus sopii ja mita hyotya koulutuksesta saavutetaan. Nama kysymykset
on pidettava mielessa koko ajan, jotta niita ei tarvitsisi ryhtya miettimaan ja keksimaan

vasta valmiin tuotteen osalta.

Ratkaisevaa on myds, miten ja milloin koulutus toteutetaan. Esimerkiksi verkkokoulutus
ei ole itsessaan minkdan arvoinen, jos se toimintatapana ei tuo hyoétyja asiakkaalle. Tuo-
tetta kehitettdessé on otettava huomioon toteutustavan erityispiirteet ja hyddyt seka hai-
tat. Oikea ajankohta voi olla riippuvainen yritysten investoinnista uuteen teknologiaan tai
vuodenajat, kuukauden vaihe tai viikonpaivéat voivat rajoittaa osallistumista koulutuk-

seen.

3.5 Koulutuksen toteutuksen suunnittelu

Yksi osa toteutusta on markkinoinnin sisalléon suunnittelu ja rakentaminen. Argumentointi
ja kohderyhman tavoittaminen ovat helpompaa, jos tuote on rakennettu asiakastarpee-
seen ja hyotyjen nakokulmasta. Markkinointi pystyy talléin helpommin kuvaamaan tuot-

teen tai palvelun asiakkaalle.

Tuotanto onnistuu tehokkaasti, kun toteutustapa on mietitty jo tuotetta suunnitellessa.
My@s tarvittavat resurssit on helpompi suunnitella, kun resurssitarpeet ovat tiedossa

seka haluttu aikataulu mietitty.
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Koulutusten kustannustehokas toteutus edellyttaa kouluttaja-, tila- ja laiteresurssien te-
hokasta hyddyntamista. Tarkka koulutussuunnitelma, jossa on tilojen ja laitteiden kayt-
tétarve mietitty tarkasti, helpottaa suunnittelua ja tiloja ei varata vain varmuuden vuoksi.
Tama on helpompaa, jos koulutusten sisaltd on jaettu yhteen liitettéaviin osakokonaisuuk-
siin eli moduuleihin. Esimerkiksi kahden péivan kurssi jaetaan harjoitustilassa tapahtu-
vaan kaytannonharjoitukseen, luokassa tapahtuvaan luentoon ja atk-luokassa tapahtu-
vaan loppukokeeseen. Tilaresurssit voidaan moduulikohtaisesti ja vapauttaa tilat muiden

kayttéon, kun niita ei tarvita.

Koulutusten sisaltojenkin osalta jakaminen moduuleihin lisda tehokkuutta. Uusia koulu-
tuksia kehitettdessa havaitaan usein osan koulutuksesta olevan jo aikaisemmissa kou-
lutuksissa toteutettua. Tallaista voi olla esimerkiksi "s&hkotekniikan perusteet” -koulutus.
Uuteen tuotteeseen voidaan tallGin ottaa mukaan valmis osakokonaisuus ja valtetaan
tekemasta tyota uudestaan. Kouluttajienkin osalta paallekkaisiad resursointeja voidaan
valttda ja suunnitella ajankayttdva tehokkaammin.

4 Palvelutuotteen kannattavuuden laskeminen

4.1 Tulot, kustannukset ja voitto

Yksinkertaisimmillaan Yrityksen voitto = myyntitulot - kustannukset

Kannattavuuden tavoittelu edellyttaa siis, etta yritys tekee valintoja, jotka kasvattavat
myyntituloja enemman kuin lisdavat kustannuksia. Molemmat osatekijat on siis huomioi-
tava. Myyntituloihin vaikuttavat markkinaolosuhteet ja kustannuksiin panosmarkkinoiden
olosuhteet ja valittu tuotantoteknologia. Yritys voi kuitenkin vaikuttaa naihin valinnoillaan.
(Hyytinen & Maliranta 2016: 13-14.)

Panosmarkkinoiden olosuhteita ovat esimerkiksi kouluttajien palkka- tai palkkiotaso,
verkko-oppimisympariston siséllon rakentamisen kustannustaso tai tila- ja laitekustan-
nukset. Panosmarkkinoista kaytetddn myds termié tuotannontekijdiden markkinat. Tuo-
tekehityksessa tehdaan jo valinnat, mihin markkinoihin tuote kohdistuu, milla teknologi-
alla se toteutetaan ja milla panosmarkkinoilla. Siksi on tarkedd ymmartaa ja ottaa huo-

mioon nama tekijat jo tuotteen kehitysvaiheessa.
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4.2 Muuttuvat ja kiinteat kustannukset

Kustannukset voivat olla tuotannon méarasta riippuvia eli muuttuvia tai tuotannon maéa-
rasté rippumattomia eli kiinteitd. Muuttuvat kustannukset elavéat lyhyella aikavalilla tuo-
tantomaaran mukana. Ne ovat esimerkiksi valituotteiden hankintamenoja. Valituotteiden
maara ja sita kautta myos kustannukset kasvavat suoraan suhteessa tuotantomaaraan.
(M&enpaa 2015: 68-71).

Koulutusalalla taméa voisi olla esimerkiksi kurssin koulutusmateriaalikustannus tai lou-

nastarjoilun kustannus, jotka ovat suoraan suhteessa opiskelijamaaraan.

Kiinteat kustannukset, kuten esimerkiksi tilakustannukset, eivat suoraa muutu tuotanto-
maaran mukaan vaan muuttuvat pitkalla aikavalilla. Tietyn tuotantomaaran jalkeen tarvi-
taan toki isommat tilat, mutta niiden lisddminen tai vdhentaminen ei onnistu suoraan tuo-
tannon vaihteluiden mukaan. Joissain erikoistapauksissa koulutusten tilakustannus voi-
daan lukea muuttuviin kustannuksiin, jos kaytetaan esimerkiksi hotellin kongressikes-
kusta koulutustilana ja hotelli veloittaa tilasta ja tarjoilusta osallistujien lukumaaran mu-
kaisesti.

Palkkakustannukset voidaan lukea muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Tuotannon pal-
kat voivat olla muuttuvia, jos maksuperuste on tunti. Talléin maksetaan vain tehdyista
tyotunneista ja tydon maaraa lisatdan tai vahennetddn tarpeen mukaan eli se muuttuu
tuotantomaaran mukaan. Kuukausipalkkaiset tyontekijat taas saavat saman palkan,
vaikka tuotantomaarat vaihtelisivat, eli heidan palkkansa on kiintea kustannus. Koulutus-

alalla palkkaa voidaan maksaa tuntien perusteella tai kuukausipalkkana.

Yritys tai oppilaitos voi kuitenkin itse paattda sisdisen laskennan ja raportoinnin osalta
omaan toimintaansa parhaiten sopivasta jaosta kiinteisiin ja muuttuviin kustannuksiin si-
ten, etta se parhaiten kuvaa omaa toimintaa. Esimerkiksi, jos tuotantomaaran mittana
pidetddn opiskelijamaarad, niin opetusmaara ei kuitenkaan muutu suoraan opiskelija-
maéaran mukaan. Sama maara opetusta annetaan, vaikka ryhman koko muuttuisikin.
Opiskelijakohtaisesti tarkasteltuna palkkaa ja palkkiota voidaan siis koulutusalalla pitaa
kiinte&dna kustannuksena. Talldin myytava tuote on yksittédinen osallistumismaksu kurs-
sille. Vastaavasti jos tuotantomaaran mittarina on kurssien maard, palkkaa ja palkkiota
voidaan pitda muuttuvana kustannuksena. Talléin myytava tuote on kurssi, kuten esi-

merkiksi yrityskohtainen kurssi.
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Koulutustuotekohtaisessa raportoinnissa kulujen seuranta ja kohdistaminen on tyolasta
ja vaatii tietojarjestelmien tukea. Sisdisessa raportoinnissa tehdaan myds yksinkertais-
tuksia kayttamalla sovittuja jakoperusteita niille kuluille, joita ei voida kohdistaa tiettyyn
koulutukseen. Suorat kulut, kuten ulkopuoliselle kouluttajalle maksettava palkkio, lehti-
ilmoitukset tai kurssia varten hankitut materiaalit, voidaan kohdistaa tiettyyn koulutuk-
seen, jos vain talouden seurantajarjestelma tukee tata tarkkuustasoa. Vaikeammin koh-
distettavia kuluja ovat palkkakulut ja jaettavat yleiskulut kuten poistot, rahoituskustan-
nukset ja verot. Tallaisia ovat valmisteluun ja tukitoimintoihin kuluvat tyétunnit seka tilo-
jen ja laitteiden kulut. Koulutustapahtumakohtainen ja jopa opiskelijakohtainen kustan-
nusseuranta vaativat kustannusten jakamista naille tarkasti sovitun laskentatavan mu-
kaan.

4.3 Yksikkokustannukset

4.3.1 Yksikkdkustannuksen rajakustannus

Yksikkokustannukset saadaan, kun kokonaiskustannukset jaetaan tuotantomaaralla.
Koska kiinteat kustannukset eivat tassa ajatuksessa muutu, yksikkdkustannukset laske-
vat tuotantomaaran kasvaessa. Tiettyyn pisteeseen saakka tama pitaakin paikkaansa,
mutta jonkin maaran jalkeen tuotannon kasvattaminen hankaloituu ja kustannukset lah-
tevat nousuun. Tata kuvataan rajakustannuksella eli silla, kuinka paljon kustannukset
nousevat, kun hyodyketta tuotetaan yksi kappale lisda. Yksikkokustannus ja rajakustan-
nus ovat usein aluksi pienilla tuotantomaarilla laskevia, mutta molemmat kaantyvat nou-
suun tuotantomaarien kasvaessa (kuva 7). Yksikkokustannus on pienimmillaan, kun se
leikkaa rajakustannuskayran. (Hyytinen & Maliranta 2016: 16-17.)
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Kuva 7. Raja- ja yksikkokayra (Hyytinen & Maliranta 2016: 17).

Koulutusten osalta yksikkdkustannuksia voi nostaa esimerkiksi resurssien loppuminen
eli koulutusty6 tehdaén ylitdina, palkataan lisdd kouluttajia tai joudutaan vuokraamaan

lisatilaa.

4.3.2 Ryhmakoon vaikutus yksikkdkustannuksiin

Kun tarkastellaan kurssia, josta peritdan osallistujakohtainen maksu, yhden koulutuksen
osalta tuotantoméaara tarkoittaa osallistujamaaraa eli ryhmékokoa. Koulutus valmistel-
laan, siihen varataan tila ja opettaja. Kustannus on kiinteiden kustannusten osalta sama,

oli tilassa yksi tai maksimimaéara osallistujia.

Muuttuvina kustannuksina ovat vain koulutusmateriaali seka lounas ja kahvikustannuk-
set. Tyypillinen koulutusmateriaali on kierrevihko tai kansio, jonka kustannus on 6—30
euroa kappaleelta sivumaarasta riippuen. Ateriapaketin hinta on noin 21-25 euroa pai-
vassa yhdelta henkilolta.

Osallistujien maaraa voisi siis lisatd maksimimaaraan saakka ja kustannuksia lisdisivat
vain koulutusmateriaalien ja ateriapakettien kulut. Ryhméakoon kasvattaminen laskisi yk-
sikkdkustannuksia maksimimaarédén saakka. Maksimimaarén jalkeen tarvitaan suurempi
tila, erilainen tapa kouluttaa tai enemman kouluttajia. Kustannukset kasvavat timéan seu-

rauksena uudelle tasolle.
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4.3.3 Yksikkdkustannus pienenee koulutuksia toistettaessa

Koulutuksen suunnittelu, tuotteistaminen ja koulutusmateriaalin kirjoittaminen tehdaan
vain kerran ja etukateen. Siksi niiden kustannus ei kasva, vaikka koulutusta toistettaisiin
useita kertoja. Yksittaisté koulutusta kannattaisi siis toistaa useita kertoja. Toistoa voi-
daankin tehda monta kertaa ja usein, ennen kuin térmataén resurssipulasta johtuvaan
rajakustannuksen nousuun. Samoilla tuotekehityskustannuksilla voitaisiin toteuttaa tois-
tamalla koulutusta yhta halvemmalla. Vaikka toisto alentaisi kustannuksia, rajoittavaksi
tekijaksi tulee kysynta. Koulutusten maaran yksioikoinen lisddminen saattaisi lisata pe-

ruutusten maaraa ja kustannuksia.

5 Tuotteistamisen toimintamallin rakentaminen

Kohdassa 3.2 on kuvattu tuotteistaminen koulutustuotteen nakokulmasta. Se ei riita
muuttamaan toimintaa, vaan organisaation liiketoimintaan sopiva toimintamalli on mietit-
tava, kuvattava ja ohjeistettava. Koulutuksen tuotteistamiseen ei ollut aiemmin mitdan
ohjetta eik& toimintamallia. Tuotteistuksen vaiheiksi nimettiin aiemmin vain esitteen te-
keminen ja koulutuksen hinnan maarittely. Esite tehtiin yhdessa markkinoinnin kanssa
vasta, kun tuotteen markkinointi haluttiin aloittaa. Myds hinnoittelun toimintatavat olivat
aiemmin riippuvaisia kouluttajasta. Kouluttaja teki usein tuotteistuksen vaiheet tunnista-
matta tietoisesti vaiheita. Toimintatapa my6s vaihteli kouluttajittain, mutta myds koulu-
tusaloittain ja osastoittain. Esimerkiksi seminaarien osalta kayttssa oli maardmuotoinen
toimintamalli tuotteen kehittdmiseen ja siind kaytettiin ulkopuolisia asiantuntijaryhmia ai-
heiden valitsemiseksi. Seminaarit ovat tyypillisesti sisdlldltdén kertaluontoisia teoriakou-
lutuksia, niissa on useita puhuijia ja niihin tavoitellaan useiden kymmenien henkiléiden
osallistujamaaria. Seminaareihin myydaan maksullisia osallistujapaikkoja. Seminaarin
tuottojen ja kustannusten laskentaakin tehtiin, joskin siina oli hieman vaihtelua koulutuk-

sen suunnittelijan mukaan.

Kursseihin myydaéan myos maksullisia osallistumispaikkoja. Niissa on yleensa vain yksi
kouluttaja. Ne sisaltavéat usein myds kaytannon harjoittelua ja siksi ryhmékoko on pie-
nempi. Erityisesti kursseissa havaittiin haasteita jokaisessa vaiheessa. Kurssin I&htokoh-
tana saattoi olla kouluttajan oma mielenkiinnon kohde eika varsinainen asiakastarve.

Toki mielenkiinnot saattoivat usein osua samaan asiakastarpeen kanssa. Mygs kustan-
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nusten ja tuottojen arviointi oli vahaista. Kurssien markkinoitavuudessakin oli tsté joh-
tuen haasteita. Vasta markkinointiosaston kysyessda, saatettiin havahtua miettimaan,

ketka ovat koulutuksen kohderyhmaa ja mita hyotya koulutuksesta heille olisi.

Koulutustuotteen tuotteistamisen yhdenmukaistaminen kaynnistettiin 2017. Ratkaisua
lahdettiin hakemaan yhteisen toimintamallin ja paatoksenteon rakentamisesta, joka poh-

jautuisi tuotteistuksen periaatteisiin ja markkinoinnin tietotarpeisiin.

5.1 Tuotteistuksen kasikirja

Tuotteistuksesta laadittiin alkuvaiheessa lyhyet ohjeet. Oppilaitosten yhdistymisessa yh-
tenaistettiin toimintamallit, jarjestelmat ja poimittin parhaita kaytanteitd molempien

osalta.

5.2 Tuotteistuspaatos

Uutta toiminnanohjausjarjestelmaa kayttoonotettaessa havaittiin, etté pelkastaén ohjeita
kirjoittamalla oli henkilostta vaikea saada toimimaan sovitulla tavalla, erityisesti kun ky-
seessa on vaikeasti ohjeistettava laadullinen toimintamalli, jossa pitéisi huomioida useita
erilaisia laadullisia tekijoita ja tuotot seka kustannukset voidaan laskea monella eri ta-

valla.

Ratkaisumalli haettiin tuotekehitysmallista, jossa kaytetaan paattsporttia. Robert G.
Cooper on esitellyt Stage-Gate Approach -menetelman, jota Suomessa on kutsuttu
vaihe—portti -menetelméksi. Prosessi ositetaan useaksi vaiheeksi ja jotta prosessi edis-
tyisi seuraavaan vaiheeseen, sen on lapaistava tarkistuspiste eli portti. Tarkistuspiste
siséltaa joukon ennalta laadittuja kysymyksia, joihin on saatava myonteinen vastaus.
Ellei nain ole, palautetaan prosessi edelliseen vaiheeseen tai keskeytetaan. (Uusi-Rauva
ym. 2003: 231.)

Yksinkertaisuuden vuoksi paatettiin ottaa ensin kayttoon vain yksi tarkastuspiste, portti,
jossa hyvaksytaan uusi koulutustuote ja sen jalkeen markkinointi ja toteutus voidaan
aloittaa. Tata vaihetta kutsutaan Taitotalon prosessissa tuotteistuspaatokseksi. Tuot-

teesta vastaava kouluttaja tai koulutussuunnittelija keraa tata paatosta varten tarvittavan
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tiedon ja esittelee sen koulutuspaallikélle, joka tekee paatdksen. Vasta tuotteistuspaa-
toksen jalkeen tuote perustettaisiin tietojarjestelmaén, sen markkinointi voitaisiin aloittaa

ja siihen varattaisiin kouluttaja seka tilaresursseja.

Paatoksenteon pohjaksi tehtiin Excel-lomake, johon keréattiin koulutuspaallikdiden ja
markkinointiosaston henkildiden kanssa sellaisia kysymyksia ja tietoja, joita tarvittiin paa-
tokseen uuden tuotteen hyvaksyntdén ja markkinointiin. Lomake koottiin Excel-lomak-
keeseen taytettavista tekstikentista, rastitettavista vaihtoehdoista ja vaatimuksista seka

tuottolaskelmasta lahtotietoineen.

Tietojen perusteella lomake laski myds markkinoitavuudesta annetut pisteet. Mita enem-
man koulutustuotteessa on markkinointia ja myyntié helpottavia tietoja ja ominaisuuksia,

sitd enemman se saa pisteita.

Pisteiden perusteella tuotteelle annetaan lomakkeessa kilpailukykykerroin ja markkinoin-
tiluokka. Kilpailukykykertoimella kerrotaan markkinointiin kaytettavissa oleva rahamaara
eli alhainen pistemdaara antaa alhaisen kertoimen ja alentaa markkinointiin kaytettavissa

olevaa rahamaaraa.

Markkinointiluokka vuorostaan viittaa markkinointiosaston kayttamaan markkinointitoi-
menpiteiden luokituksiin niiden kustannusten mukaisesti. Mitd paremmat pisteet koulu-
tustuote on saanut, sitd korkeampaan markkinointiluokkaan se sijoittuu eli sen markki-
nointiin panostetaan enemman. Luokituksen avulla on helpompi arvioida, millaiseen

markkinointiin on varaa, esimerkiksi lehtimainokseen vai vain sdhképostikampanjaan.

5.3 Tuotteistuspdatos -lomake

Lomakkeen tayttad tuotevastuussa oleva henkild. Tuotevastuu on koulutussuunnitteli-
jalla tai kouluttajalla. Mikali koulutuksessa kaytetd&dn ulkopuolista asiatuntijaa koulutta-
jana, vastuu on koulutussuunnittelijalla. Koulutusp&allikké on kouluttajan ja koulutus-
suunnittelijan esimies. Tuotevastuussa oleva henkild esittelee lomakkeen avulla uuden
tuotteen esimiehelleen koulutuspéallikdlle tuotteistuspaattsta varten. Lomake on jaettu
arviointikohteisiin tuotteistusnakokulmien ja niihin liittyvien kysymysten ja laskelmien mu-

kaan seuraavasti:
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Kilpailukyky

Miksi asiakkaat osallistuvat koulutukseen? Tama kuvaa asiakkaan tarvetta ja
tuotteen onnistumista ulkoisista tekijoista riippuen. Monivalinta, jossa useampi

syy osallistua antaa enemman pisteita.

Ketka osallistuisivat koulutukseen ja kuinka paljon heita olisi? Talla varmistetaan,
ettd kohderyhma on tarkasti méaaritelty toimialan, tehtavakuvan, maantieteellisen
sijainnin ja koon suhteen. Tiedot ovat pakolliset ja pisteet saa vain maaritysten

jalkeen.

Kilpailevan tarjonnan maara? Tama muuttuja ottaa kantaa siihen, kuinka paljon
vastaavaa tarjontaa on olemassa tai kuinka helposti muut voivat sita jarjestaa.

Pisteitd saa sitd enemmaén, mitd vihemman kilpailevaa tarjontaa.

Tuotteen uutuusarvo? Tama muuttuja kuvaa tuotteen ajanmukaisuutta ja uudis-
tumiskykya. Pisteitd saa sitd enemman, mit& suurempi on tuotteen uudistumis-

aste.

Pisteet lasketaan lomakkeen lopussa yhteen ja niiden pohjalta maaritetaan kil-

pailukykykerroin ja markkinointiluokka.

Talous

Uuden tuotteen, tulot, kulut ja tuotto-odotus. Laskentataulukko laskee annettujen
tietojen mukaan tuotteen taloudelliset perustiedot yhden kurssin sekd vuoden
ajalle. Perustiedot lasketaan kolmen ryhmékoon mukaisesti: minimi-, maksimi- ja

laskennallinen tavoitemaara.

Laskennallinen tavoitemaara on todennakéinen ryhmakoko ja sen tuotto-odotus
siirtyvat seuraavaan kohtaan, jossa markkinoitavuutta ja markkinointiin kaytetta-

vaa rahaméaaraa arvioidaan.
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Paatos tuotteistuksesta

Tuotevastuussa olevan henkilon esimies eli koulutuspaallikko tekee perustellun
paatoksen tuotteistuksesta edelld mainittujen tietojen ja mahdollisen keskustelun
perusteella.

Perustiedot markkinointia varten

Taméan osuuden tuotteesta vastaava kay lapi yhdessé markkinoinnin edustajan
kanssa.

Tuotteen sisaltd ja hyddyt on kuvattu selkeasti. Tuotteen oikea nimeaminen, ha-
kukoneldydettavyys, ohjelman laatu seka asiakkaan saama hyoty kurssista niin

henkilo- kuin yritystasollakin. Kohdat ovat pakolliset ja pisteita saa vain ehtojen

taytyttya.

Pisteet yhteensa, kilpailukykykerroin ja markkinointiluokka. Kilpailukyvyn arvioin-
nin perusteella markkinointiin kaytettdvaa rahamaara lisataan tai véhennetaén
kertoimella. Laskentataulukko ehdottaa pisteiden perusteella jotain kolmesta

markkinointiluokasta.

Markkinointiin kaytettavissa oleva rahamaara. Voitosta markkinointiin on kaytet-

tavissa tietty prosentti, ja se kerrotaan kilpailukykykertoimella.

Tuotteistuspadatds oli ensimmaisessa lomakeversiossa sijoitettu ennen kohtaa Pe-

rustietoja markkinointia varten. Ensimmaisen vuoden kokemusten perusteella paa-

tosvaihe siirrettiin lomakkeen viimeiseksi kohdaksi, jotta myds perustiedot markki-

nointia varten olisi tAytetty ennakkoon ja vasta kokonaan taytetyn lomakkeen kanssa

otettaisiin yhteytta markkinointiin. Myos tuotteen julkaiseminen nettisivuilla rajattiin

markkinoinnin oikeudeksi, ettei tuotetta paasisi julkaisemaan vaillinaisilla tiedoilla.

5)

Ymparistovaikutukset

ISO 9001 -laatuauditoinnissa 2019 nousi esille my6s tuotteen ympadristbvaikutusten

arviointi. Niiden arviointi paatettiin lisata lomakkeelle 2020 kevaalla uudistuksen yh-

teydessa.
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- Uuden tuotteen hiilijalanjalki laskennallisella opiskelijamaaralla. Arvioitavia koh-
teita ovat kouluttajan ja opiskelijoiden matkustaminen, kurssimateriaalit, tarjoilut
ja yopymiset. Lukemaa verrataan tyypilliseen keskiarvoon, mutta se ei viela vai-
kuta pisteytykseen. Arvolla lisatdan ymparistotietoisuutta ja ohjataan valitsemaan

ymparist6d vahemman kuormittavia toteutustapoja.

5.4 Koulutuksen tuotteistuksen prosessi

Tuotteistuspaatos ja sen kriteerit toimivat runkona koulutuksen tuotekehitys-, tuotteistus-
ja markkinointiprosessille (kuva 8).
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lehdella.

Kuva 8.
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Varsinainen tarkka prosessin kuvaus tehtiin IMS-laadunhallintachjelmassa, jossa pro-
sessi liitettiin muihin liiketoiminnan paéprosesseihin (kuva 9). Asiakkaan palvelupolku on
kuvattu ylimmaiseksi, jotta jokaisessa prosessin vaiheessa tarkasteltaisiin, milta palvelu
nayttad asiakkaan silmin.

Asiakkaan palvelupolku

Tukiprosessit

Johtamisen prosessit

Kuva 9. Liiketoiminnan p&aprosessit IMS-laadunhallintajarjestelmasta.

IMS-jarjestelméssa on prosessikartta, josta voidaan porautua linkkien kautta liittyviin pro-
sesseihin ja tarkempiin ohjeisiin (kuva 10). Tuotteistuspaatos-lomake ja Tuotteistuksen
kasikirja l16ytyvat myds suoraan prosessikuvauksen linkeista.
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Kuva 10. Tuotteistuspaatoksen prosessikaavio IMS-laadunhallintajarjestelmasta.
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6 Koulutustuotteen mittarit

6.1 Talouden seuranta

Yrityksen tai oppilaitoksen talouden tilaa seurataan seka ulkoisella etta sisaisella lasken-
nalla. Ulkoinen laskenta palvelee ulkoisia sidosryhmia ja pitaa sisallaan mm. tilinpaatok-
sen. Sisainen laskenta vuorostaan palvelee omaa tarvetta ja antaa tietoa lilketoiminnan
ohjaamiseksi ja kehittdmiseksi. Sisdista tietoa tarvitsevat erityisesti johtoryhma, mutta
my0s tuottavaa tyota tekevat tydntekijat voivat ohjata omaa ty6taan sen mukaisesti. Si-
sdinen laskenta on yleensa yksildidympaa ja sitd seurataan ajantasaisemmin kuin ul-
koista laskentaa. Sisdinen laskenta my6s kuvaa toimintaa kaytannonlaheisemmin. (Ma-
enpaa 2015: 5-17.)

6.1.1 Tuloslaskelma sisaisessa raportoinnissa

Tuloslaskelmaa kaytetaan sisaisessa ja ulkoisessa raportoinnissa. Sisadisessa raportoin-
nissa se voidaan pilkkoa osiin ja tarkastella tiettya tulosyksikkda. Usein tuloslaskelma
ulotetaan samalle tasolle kuin budjetointikin. Alin taso on yleensa liikketoimintayksikko tai
osasto. Laskennan logiikka noudattaa yleensa kaavaa, jossa tuotoista eli liikevaihdosta
vahennetaan kuluja aloittaen muuttuvista kuluista, sitten kiinteat kulut, poistot ja lopuksi

rahoitustuotot ja -kulut seka verot. (Maenpéé 2015: 19.)

Koulutustuotteen kannattavuuden arviointi lahtee samoista perusteista, jossa liikevaih-
toa edustaa myyntituotto ja kuluja kurssiin suoraan tai epasuorasti kohdistuvat kulut. Si-
saiseen tuotekohtaiseen raportointiin maariteltiin suoriksi kuluiksi ne kulut, jotka voidaan
tunnistaa kyseisen koulutuksen kuluiksi ja kohdistaa talousjarjestelmassa siihen. Tallai-
sia kuluja ovat sisaiseen tuntihintaan perustuvat kulut, kuten suunnitteluty®, markkinoin-
nin tyokustannukset, oman kouluttajan tyd seké koulutustilan kulut. Liséksi koulutukseen
kohdistetaan ulkoiset markkinointikampanjakulut, ulkopuolisen kouluttajan kulut, tarvik-
keet ja koulutusmateriaalit. Ep&suoria kuluja ei tuotekohtaisessa raportoinnissa huomi-
oida. Virallisessa tuloslaskelmassa epasuorat kulut ovat mukana, mutta se ulottuu vain
budjetoitujen kustannuspaikkojen tasolle. Tassa tapauksessa kustannuspaikat vastaa-
vat osastoja. Epasuorat kulut ovat muuta kohdistamatonta ty6ta seka hallinnon, kiinteis-

ton, tietojarjestelmien ja markkinoinnin yleisid kuluja seka poistot, jotka jaetaan sovituilla
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jakoperusteilla virallisessa tuloslaskelmassa. Verot huomioidaan vasta koko yrityksen

tasoisessa tuloslaskelmassa.

6.2 Koulutustuotteiden mittarit

Yksittaisten koulutustuotteiden menestyksen mittaamiseen tarvitaan taloudellisten mitta-
reiden lisdksi laadullisia mittareita. Koulutustuotteiden mittareiden valinta tehtiin johdon,
talousosaston kontrollerin seka koulutuspaallikdiden yhteistyona. Mittareita valittaessa
nousi esille todella paljon erilaisia asioita ja yksityiskohtia, joita olisi haluttu mitata. Kui-
tenkin mittareiden seurannan kannalta niita tulisi olla mahdollisimman vahan. Toisaalta
ongelmana on myos luotettavan tiedon I6ytaminen. Koska raportointi haluttiin heti k&yt-
t6on, mitattaviksi asioiksi rajoittuivat ne, joista oli jo kerétty luotettavaa tietoa toiminnan-

ohjausjarjestelméaan.

Naiden pohjalta tuoteraporttiin valittiin seuraavat mittarit: myyntituotto, bruttokate, brut-
tokateprosentti, osallistujamaara, toteutusten maara, peruutettujen toteutusten maara,

opiskelijapalaute.

6.2.1 Koulutuksen myyntituotto "tuotto”

Tuotteen tuotto riippuu yksinkertaisimmillaan myyntimaarasta ja myyntihinnasta. Taito-
talon kovanrahan koulutukset myydaan joko kaikille avoimina tai yrityskohtaisina toteu-
tuksina. Avoimiin osallistuminen myydaan osallistujakohtaisina maksuina. Yrityskohtai-
set myydaan useimmiten koulutus- tai paivakohtaisella veloituksella. Nykyinen tuotera-
kenne mahdollistaa myyntitulojen kohdistamisen jokaiseen koulutustoteutukseen, eli
koulutustuotteen jokaisen toteutuskerran myyntituotot voidaan mitata ja naista muodos-
tetaan tuotteen myyntituotto. Myyntituotto on yksi parhaimmista mittareista, koska sen
tulkinta on selkeda: mitd enemman myyntid, sitd enemman euroja tulee yritykseen. Se
kuitenkaan vield kerro, paljonko myyntié vastaavasti lahtee ulos kuluina. Tuoteraportissa

myyntituotosta kaytetddn yksinkertaistetusti nimea "tuotto”.
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6.2.2 Koulutuksen bruttokate "kate” ja bruttokateprosentti "kateprosentti”

Kun myyntihinnasta vahennetaan myytavaan tuotteeseen suoraan kohdistettavat kus-
tannukset, jaa jaljelle bruttokate. Suoriin kustannuksiin lasketaan yleensa tuotannon
kayttamat aineet ja tarvikkeet seka tuotteen tekemiseen ja kasittelyyn kohdistuneet ty6-
kustannukset. Oppilaitoksen jarjestelmaan kirjautuu vastaavasti koulutustapahtumalle
kustannuksia. Tallaisia ovat mm. kyseisen koulutuksen markkinointikustannukset, jaettu
koulutusmateriaali ja tarvikkeet, ulkopuolisen kouluttajan palkkio seka kahvi- ja lounas-
tarjoilut. Naiden kustannusten muodostuminen on suoraan riippuvaista tehdyista koulu-
tuksista eli ne kohdistuvat koulutustuotteelle. Koulutuksen bruttokate saadaan vahenta-
malla nama kohdistetut kustannukset myyntituotosta. Epasuorat kustannukset, kuten
esimerkiksi yleinen brandimarkkinointi ja hallinnointikulut, eivat ole mukana bruttokate-

tasolla.

Koulutusten bruttokatteen méaré euroina vaihtelee myyntihinnan ja -volyymin mukaan.
Vertailun helpottamiseksi kaytetdadn mittarina myos bruttokatteenkatteen osuutta myyn-
tituotosta prosentteina eli bruttokateprosenttia. Talla on periaatteessa helppo verrata
tuotteita toisiinsa ja sille on my6s helppo asettaa raja-arvoja, jotka pitdd vahintdén saa-
vuttaa. Bruttokateprosentille on méaaritetty keskiméardinen tavoitearvo, joka kattaa kiin-
teiden kustannusten ja poistojen osuuden liikevaihdosta. Tuolla arvolla liikevoitto on

nolla, ja sité voidaan pitda minimimaarana bruttokateprosentille.

Bruttokate ja bruttokateprosentti ovat yksinkertaisia mittareita vain periaatteessa. Yksit-
taisten koulutusten osalta niihin sitoutuvat kiinteat kustannukset vaihtelevat. Esimerkiksi
valmistelujen maara voi vaihdella suuresti ja jokin koulutus voi edellyttaa luvanvaraisia
patevyyksid. Myos tilojen vaatimukset koolta ja varustelulta voivat vaihdella suuresti.
Naiden kiinteiden kustannusten kohdistaminen edellyttaa tarkkaa kustannusten sisaista
jakoa. Tilakustannuksia ja tydaikaa aloitettiin kohdistamaan 2017 aikana koulutusten to-
teutuksen ajalta ja 2019 alusta aloitettiin kirjaamaan myds suunnittelun ja valmistelun
tyotunnit Outlookin kalenteriin. Outlookin kalenterista tieto vélitetaan integraatio-ohjel-

man avulla muihin jarjestelmiin kuten talousjarjestelmiin.

Kalenteritapahtumaan rakennettiin ty6aikakirjausmahdollisuus, jossa voitiin kirjata mm.
koulutustapahtuma, koulutustuote, ty6n laji ja kustannuspaikka. Raportin tulkinnassa on
otettava tamé& muutos huomioon katteen osalta. Aiemmin oman kouluttajan toteuttaman

koulutuksen kustannuksista oli jaanyt suurin osa kohdistamatta ja bruttokate saattoi olla
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jopa 80— 90 %. Vertailu ulkopuolisen kouluttajan vetamaan koulutukseen ei talldin on-
nistunut bruttokatteen osalta. Vaikka koulutukset alkoivat olla vertailtavissa 2019 aikana,
oppilaitosten yhdistymisen vuoksi tydajan kirfjaaminen oli hetken pois kaytdsta ja sen

kayttéa opetellaan taas uudestaan.

Tuoteraportin bruttokatetta laskettaessa otetaan mukaan myos tuotteelle kohdistettavia
kiinteita kustannuksia kuten kuukausipalkkaista tyota seka tilakustannuksia. Se kuvaakin
jo lahes kayttokatetta, mutta kulut on kohdistettu tiettyyn koulutukseen ja siksi voidaan
edelleen puhua bruttokatteesta. Tuoteraportissa bruttokatteesta kaytetdan yksinkertais-

tetusti nimea “kate”.

6.3 Koulutuksen osallistujamaara

Osalllistujien maara on tallennettu jarjestelmiin jo pitkaan, ja se on selkea mittari. Useim-
mat Taitotalon myytavista kursseista perustuvat opiskelijakohtaiseen veloitukseen. Tal-

I6in myytava tuote on itse asiassa henkilon osallistuminen koulutukseen.

Osa kursseista on yrityskohtaisia koulutuksia, ja téllin hinnoittelu on useimmiten koulu-
tuskohtainen hinta tai paivahinta. Nama yrityskohtaiset kurssit on eritelty omaksi ryhmak-

seen raportissa, eika ei niitd arvioida tdssa opinnaytetydssa.

Jos tarkastellaan koulutuksia, joissa laskutetaan yksittaisia opiskelijoita, niin tulot ovat
suoraan riippuvaisia opiskelijamaarasta. Opiskelijamaara on siis suoraan verrannollinen
myyntituloihin. Jokainen opiskelija aiheuttaa my6s muuttuvia kustannuksia kuten koulu-
tusmateriaali, kahvi- ja lounaskustannuksia, mutta naiden osuus kokonaiskustannuksista
on melko vahainen. Osallistujamaaran vaikutus kustannuksiin, kuten valmistelu-, koulut-
taja-, tila- ja kiinteisiin kustannuksiin on melko vahéainen, jos maksimiosallistujamaaraa
ei yliteta. Maksimiosallistujamaara on se maara opiskelijoita, jotka voivat olla mukana
ilman, ettd tehddan muutoksia kouluttaja-, tila- ja laiteresursseihin tai koulutuksen laatu

ei karsi.

Tietty osallistujamaara kattaa siis koulutuksen kustannukset. Taman maaréan ylittavista
osallistujamaksuista jaa lahes koko summa liikevoitoksi. Vain materiaali ja lounaskus-

tannukset hieman syévat sen voittoa.
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Taman merkityksen ymmartaa, kun muuttaa nama esimerkissa todellisiksi luvuiksi. Jos
osallistujamaksu paivan koulutuksesta olisi 440 euroa henkildlta, opetusmateriaali jaet-
taisiin sahkdisesti ja lounas maksaisi 22 euroa henkildlta, niin muuttuvan lounaskustan-
nuksen osuus olisi tuloista 5 %. Tilanteessa, jossa kymmenella osallistujalla kulut ja me-
not olisivat yhta suuret, yksi osallistuja lisda muuttaisi nopeasti tilanteen. Kymmenella
osallistujalla liikevoitto olisi 0 %, mutta jo seuraavasta osallistujasta jaisi (440 — 22) / 440
* 100 = 95 % voitoksi, koska muut kulut olisi jo katettu. Koulutuksen liikevoitto nousisi
440*0,95/11*440*100=1/11*0,95* 100 = 8,6 %:iin, kahdestoista nostaisi voiton
2/12*0,95* 100 = 15,8 %:iin, kolmastoista 21,9 %:iin ja niin edelleen maksimimaaraan

asti.

Koska kurssien osalta myydaan osallistumista koulutukseen, on osallistujamaara kay-
tannodnlaheisempi mittari kuin myynnisté tulevat eurot. Euroihin ei voi kohdistaa kaytan-
non toimenpiteitd, mutta osallistujien lisaéamiseen voi. Maarittamalla koulutukselle mi-

nimi- ja maksimiosallistujam&aran on helppoa tehda osallistujamaarasta selkea mittari.

6.4 Koulutusten toteutusten ja peruutusten maara

Koulutuksista syntyvét kustannukset jakautuvat koulutusten toteutuksia edeltaviin kus-
tannuksiin ja toteutuksen aikana syntyviin kustannuksiin. Koulutuksen varsinaista toteu-
tusta edeltda tuotekehitys, koulutusmateriaalin suunnittelu, tuotteistus ja resurssisuun-
nittelu. Naiden tydvaiheiden kustannukset eivat juuri riipu koulutusten toteutusten maa-
rasta. Tama tarkoittaa, ettd samaa koulutusta toistettaessa niista syntyvat kustannukset
jakautuvat kaikille koulutuksen toteutuksille. Mitd useampi koulutus voidaan toteuttaa
tehdyilla tuotekehitys- ja tuotteistuskustannuksilla, sitéd edullisimmiksi muodostuvat to-
teutusten kiinteat kustannukset. Koulutusta toistettaessa tehostuvat myds jokaista kou-
lutusta edeltavat valmistelut. Toteutusten maardd mitataan kalenterivuosittain, koska

usein niiden ajoitus on riippuvainen asiakkaiden vuosittaisista kalentereista.

Toteutusten peruutus tarkoittaa kalenteriin jo resursoidun koulutuksen peruuttamista tai
siirtAmista. Peruutuksia tapahtuu useista eri syistd, mutta yleisimmaét syyt ovat alhainen
osallistujamaara ja ajankohdan siirtaminen. Asiakaskohtaisissa koulutuksissa yleisin syy
on asiakkaan pyynndstéa tehty peruutus tai siirto. Kaikille avoimissa kursseissa arvioi-

daan ilmoittautuneiden osallistujien mé&ara kahta viikkoa ennen koulutusta ja alhaisen
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osallistujamaaran perusteella koulutus voidaan peruuttaa. Hankalimpana ja yllattavim-
pana on kouluttajan sairastumisesta johtuva peruutus, mutta se on osoittautunut erittain

harvinaiseksi.

Peruutukset kertovat siis lahes aina epaonnistuneesta tuotekehityksesta, tuotteistuk-
sesta, markkinoinnista, ajoituksesta tai asiakasyhteistydsta. Peruutus aiheuttaa myynti-
tuottojen menetyksen, mutta kustannukset jaavat hukkaan menneiden tydtuntien ja tila-
resurssien tai lisatydn muodossa. Joskus harvoin ne aiheuttavat myds korvauksia asiak-
kaille. Peruutukset aiheuttavat myos asiakkaiden tyytymattomyytta ja mahdollisen mai-
neen menetyksen. Tasté johtuen peruutukset ovat tarkea tehokkuuden ja asiakastyyty-
vaisyyden mittari.

6.5 Osallistujapalaute asiakaspalautteena

Asiakaspalaute on onnistuneen tuotekehityksen ja tuotteistuksen ehkapa tarkein mittari.
Se kuvaa asiakkaan kokemusta ja mielikuvaa koulutustuotteen laadusta. Erityisesti op-
pilaitoksen ja koulutuksen maineen kannalta sen merkitys on suuri. Se antaa my6s suo-
raa palautetta tuotteistuksen onnistumisesta. Kovinkaan moneen kysymykseen eivat asi-
akkaat ole valmiita vastaamaan, mutta jo muutamilla kysymyksilla saadaan arvokasta

tietoa.

Asiakaspalaute on Taitotalossa jaettu koulutuksen osallistujilta ja asiakasyrityksen edus-
tajalta kysyttavaan palautteeseen. Tuoteraportissa kasitella&n vain osallistujilta keratta-
vaa palautetta, joka pyydetaan, tietokoneella tai alypuhelimella taytettavalla sdhkoisella

lomakkeella, koulutuksen lopussa tai heti sen jalkeen.

Osalllistujapalaute koostuu vaittamista ja avoimesta palautteesta.

a) "Koulutus vastasi ennakkotietoja” -vaittama kertoo, miten markkinointiteksti on
onnistunut kuvaamaan koulutusta. Se kertoo my6s, olivatko osallistujat oikeaa
kohderyhmaa, joille koulutuksen sisaltod oli suunniteltu. Hyvakin koulutus menee
hukkaan tai tuntuu huonolta, jos se ei vastaa osallistujan tarpeita tai odotuksia.
Myds sopiva lahtdtaso on térked, silla hiukankin liian helppo tai vaikea koulutuk-

sen sisalto laskee asiakkaan tyytyvaisyytta koulutukseen.
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b) ”"Sain oivalluksia” -vaittama, kertoo asiakaskokemuksesta ja koulutuksen hyodyl-
lisyydesta. Innostava ja mielenkiintoinen koulutus saa osallistujan ajatukset liik-
keelle ja yhdistamaan uutta tietoa omaan kokemusperaiseen osaamiseen. Vasta

omaan tarpeeseen ratkaisuja tuova koulutus on hyddyllinen ja lisdarvoa tuottava.

c) “Vastasi oppimistavoitteitani” -vaittdma, kertoo osittain samoja asioita kuin en-
nakkotiedot ja oivallukset, mutta se kohdistaa tarkemmin tuloksiin ja omiin tavoit-
teisiin. Kysymys auttaa myds reflektoimaan opittuja asioita suhteessa omiin op-

pimistavoitteisiin.

d) “Tilat ja laitteet tukivat hyvin koulutusta” -vaittamalla saamme tietoa myds koulu-
tuksessa kaytettyjen tilojen ja laitteiden soveltuvuudesta koulutukseen ja osallis-
tujalle. Tilojen ja laitteiden on todettu olevan tarkeita asiakastyytyvaisyyden ele-
mentteja teknisissa koulutuksissa.

Osalllistujapalautteessa aloitettiin kysymaan myds suositteluastetta 2019 syksylla, mutta
sitd ei viela talla hetkella ole otettu mukaan tuoteraporttiin. Myds avoimet palautteet on
jatetty pois Tuoteraportista, mutta ne 18ytyvat osallistujapalautteen omasta erillisesta ra-
portista. Suositteluaste on tarkoitus ottaa mukaan tulevaisuudessa, koska sen on todettu

olevan tarkea mittari asiakaskokemuksen ja oppilaitoksen maineen kannalta.

7 Tuotteiden seurantaa ja tuotteiden kehittamista tukeva raportointi

Oppilaitoksessa on ajan kuluessa tehty satoja erilaisia raportteja ja toimintaa kuvaavia
mittareita. Niista saatava hyoty on kuitenkin usein rajoittunut hetkelliseen tarpeeseen.
Raportti on usein rakennettu hetkellistd ongelmaa tai tarvetta varten ja niiden seuranta
on sen jalkeen jaanyt vahaiseksi. Hyvakin raportti on hyddyton, jos sen pohjalta ei tehda

paatelmia ja toimenpiteita.

Paatelmén tekeminen jonkin raportissa esiintyvan luvun perusteella edellyttaa arvon ym-
martamista kaytannonlaheisesti. Pitdd ymmartda mista toiminnasta saatu arvo on seu-
rausta. Jos tata tietoa ei ole, niin toiminnan kehittAminen mittarin perusteella on sattu-
manvaraista ja tehotonta. Tasta syysta valittiin seuraavassa lapi kaytavat tavat seurata

tuotteen mittareita.
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7.1 Kehityssuunnan seuraaminen pylvasdiagrammilla

Toiminnan ja mittarin valisen yhteyden liséksi pitd& arvolla olla jokin lahtkohta, johon
sitd voidaan verrata. Joissain tapauksissa mittari on itsessaan selked ja tavoite voidaan
asettaa. Tallainen voi olla esimerkiksi tarvittava minimikate. Useimmiten tarvitaan kui-
tenkin historiatietoa, johon verrata. Talldin on tarkedmpéaé seurata, mihin suuntaan kehi-
tys tapahtuu kuin mill& tasolla ollaan. Tallainen tieto on esimerkiksi asiakaspalaute. Toi-
minnan kehittdmisen kannalta kehityssuunta, trendi, on tarke& havaita mahdollisimman
helposti kaikista seurattavista mittareista. Mittareiksi valituista kohteista tehdaan pylvas-
diagrammit, jotta voidaan seurata tuotteiden kehittymista useiden vuosien aikana.

7.2 Suuren tuotemaaran analysointi nelikentassa

Usein tuotteita voi olla seurattavana kymmeni&, satoja tai jopa kymmenia tuhansia. Suu-
ren maaran arviointi on tyolasta, ellei voi rajata seurattavia kohteita jotenkin. Taitotaloon
yhdistyneessa AEL oppilaitoksessa on tuotteita vuosina 2015-2019 ollut 1486 kpl. Niista
1257 tuotteella on ollut toteutuksia talla aikavalilla. Vuoden 2019 aikana on ollut 468
tuotteella toteutuksia. Suuren maaran seuraaminen tuotekohtaisesti on vaikeaa. Tata
varten raporttiin on tehty kaksiakselinen, kate-tuottopistepilvi (kuva 11), jossa "tuotto”
tarkoittaa myyntituottoa ja "kate” bruttokatetta. Naista kaytetdan tdssa opinnaytetydssa
Tuoteraportin mukaisesti nimityksia kate ja tuotto. Oheisesta kuvasta on jatetty tietosuo-
jasyista tuotekoodit pois ja tuotteet nakyvat vain pisteina.

Kuvassa ovat mukana osallistujakohtaisesti myytavat kurssit (K-alkuiset tuotteet), semi-
naarit (S-alkuiset tuotteet) ja yrityskohtaiset koulutukset (Y-alkuiset tuotteet). Naita voi-
daan tulkita helpommin visuaalisesta raportista ja I6ydetddn ne tuotteet, joihin Kiinnittaa
erityistd huomiota. Voidaan l6ytaa ongelmalliset tuotteet, mutta myds erityisen hyvin me-
nestyneet tuotteet yhdella silmayksella. Analysoinnissa keskitytaan myéhemmin kurssei-
hin.
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Tuotteiden kate ja tuotto
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Kuva 11. Tuotteiden kate-tuotto -pistepilvi Tuoteraportista.

Pistepilvi lahtee vasemman alanurkan nollapisteesta kohti oikeaa ylanurkkaa. Lahella
nollapistettd eli vasenta alakulmaa olevien tuotteiden myyntituotto ja bruttokate ovat al-
haisia. Vastaavasti oikeassa ylakulmassa olevien tuotteiden tuotto ja kate ovat korkeat.

Tuotto euroina on vaaka-akselilla ja kate euroina on pystyakselilla

Mikali kateprosentti on lahes sama, sdilyy ndiden suhde lahes vakiona ja pisteet muo-
dostavat yhdensuuntaisen pistepilven. Kaavioon (kuva 11) lisatty lineaarinen trendiviiva
B, seka vertailun vuoksi, jarjestyksen viisi, polynominen trendiviiva A, joka antaa enim-
millaén neljd huippua tai pohjaa. Excelin antama polynominen trendiviiva seuraa piste-
pilven trendin vaihtelua, kun lineaarinen trendiviiva taas kuvaa keskimaaraista trendia.
Molemmat viivat ovat kuvassa hyvin lahelld toisiaan. Tasta voidaan paatella tietojoukon
olevan hyvin lahella lineaarista. (Parhaan trendiviivan tietojen valitseminen: verkkoai-
neisto.) Tuotteissa, joissa bruttokate jaa suhteessa muita alhaisemmaksi, pisteet jaavat
trendiviivan alapuolelle. Vastaavasti suhteellisesti suurempi bruttokate nostaa pisteet

trendiviivan ylapuolelle.
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Tyodkustannusten kirjaus aloitettiin vasta 2019 aikana, ja niiden vaikutus on myo6s helposti
nahtavissa, kun rajataan pistepilvi vain niihin koulutuksiin, joiden toteutus on ollut 2019
(kuva 12). Omien tytkustannusten kirjaaminen myyntituottojen ja bruttokatteen suhteen

on tullut yhtendisemmaksi vuoden 2019 loppua kohden.

Tuotteiden, joilla toteutuksia vain 2019, kate ja tuotto
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Kuva 12. Tuotteiden, joilla toteutuksia vain 2019, tuotto-katepistepilvi Tuoteraportista.

Tuoteraportissa on pistepilvid myds kapeammilla tuottovéleilla esimerkiksi 0—2 500 €,
koska talldin on helpompi tunnistaa yksittaiset tuotteet.

Kuvassa 13 on otettu tarkasteltavaksi vain K-alkuiset kurssituotteet, joilla on ollut toteu-
tus vuonna 2019. Tarkasteluvaliksi on asetettu tuotteet, joiden tuotto on valilla 5 000—
20 000 €. Raportti on vuosilta 2015-2019.
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Kuva 13. Tuotteiden, joilla oli toteutuksia 2019 ja tuotto 5000-6000 €, kate-tuotto -pistepilvi Tuo-
teraportista.

7.3 Yksittaisten tuotteiden tarkastelu kaavioilla

Kun pistepilvesta poimitaan kolme esimerkkituotetta A, B ja C. Naista A poikkeaa alhai-
sella katteella, B selkeasti korkealla katteella ja C on katteeltaan keskiarvoinen. Otta-
malla nama tarkempaan tarkasteluun voidaan tehda paatelmia mahdollisista syistd me-
nestykseen tai menestymattomyyteen. Seuraavassa on tehty tarkasteluja esimerkeiksi

valituista kursseista.
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7.3.1 Kurssi A, poikkeavan alhainen kate

Tuotto ja kate kaaviosta (kuva 14) ndhdaan, miten ne ovat kehittyneet. Tappio on pie-
nentynyt, mutta tuotot eivat ole lahteneet kasvuun.
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Kuva 14. Tuote A toteutuksien tuotto ja kate 2017-2019 Tuoteraportista.

Tuotteen suunnittelussa ja tuotteistuksessa seka tydkalujen hankinnassa syntyneet kus-
tannukset rasittavat koulutuksen alkuvaihetta. Koulutuksen kohderyhma on pieni, ja se
siséltaa paljon kaytannon harjoittelua oppilaitoksen harjoitustilassa. Kouluttajana on ul-

kopuolinen asiantuntija.

Toteutusten ja peruutusten maaran kehitys nahdaan myds kaaviosta (kuva 15). Toteu-
tusten maara on ollut kaksi vuosittain, mutta kaaviosta ndhdaan 2019, etta lisatty kolmas
aloitus vuodessa on jouduttu peruuttamaan. Negatiivinen kate eli tappio on ensin pie-
nentynyt, mutta 2019 kehitys on pysahtynyt, kenties koska perutusta kurssista on aiheu-

tunut ylimaaraisia kustannuksia.
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Kuva 15. Kurssi A, toteutusten ja peruutusten maara Tuoteraportista.

Osallistujien méaara on ollut suurimmillaan koulutuksen alkamisvuonna 2017, laskenut
2018 ja noussut uudestaan 2019 (kuva 16). Osallistujia ei ole ollut muista koulutuksista,
vaan kaikki ovat olleet perusryhman osallistujia. Kurssin markkinointiin panostettiin eri-
tyisesti ensimmaisena vuotena 2017 ja uudestaan 2019. Osallistujamaara saatiin uudel-

leen nousuun, mutta ei riittdnyt kolmeen ryhmaan.
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Kuva 16. Kurssi A, osallistujien maéaran kehitys Tuoteraportista.
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Osalllistujapalaute on ollut keskimaarin hyva (kuva 17), mutta tilat ja laitteet ovat saaneet
alemman arvion kuin muut osa-alueet. Kurssin asiakastyytyvaisyyden parantamiseksi

tulisi selvittaa, miten tiloja ja laitteita voisi kehittaa tuleviin kursseihin.

q
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Kuva 17. Kurssi A, osallistujapalaute Tuoteraportista.

Tarkempi selvitys osoitti, etta koulutusta ja sen toteutuspaikkaa oli muutettu koulutuksen
aikana. Tilojen keskeneraisyys ja osin myds laitepuutteet hairitsivat pitkakestoisen kou-
lutuksen toteutusta. Koulutus oli my6s kokonaan uudelle asiakasryhmalle ja todellista

kysyntéda ja samalla tarvittavaa koulutusten toteutuskertoja oli vaikea arvioida.

7.3.2 Kurssi B, korkea kate

Kurssin B tuotot sijoittuvat paaosin vuodelle 2019 (kuva 18) kuten toteutuksetkin (kuva
19). Toteutuksia on vasta kaksi ja pidempaa trendia ei viela ole nahtavissa, mutta kate

on ollut hyva (kuva 18).
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Kuva 18. Kurssi B tuotto ja kate 2019 Tuoteraportista.

Kurssilla B ei ole toteutuksia aiemmilta vuosilta, vaan se on uusi ja sitd on toteutettu
vasta kaksi kertaa ja silla ei ole ollut yhtaan peruutettuja toteutuksia (kuva 19).
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Kuva 19. Toteutusten ja peruutusten maara Tuoteraportista.



53

Kurssilla B on ollut osallistujia mygs toisista koulutuksista (kuva 20), joten se on isolta
osalta tukenut kurssin kannattavuutta. Tama tarkoittaa, ettd kurssi on ollut osana myos

toista koulutuskokonaisuutta, josta on tullut kuusi osallistujaa lisda kurssille.
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Kuva 20. Osallistujamaarat Tuoteraportista.

Kurssin B asiakaspalaute on ollut erinomainen kaikilla osa-alueilla (kuva 21).
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Kuva 21. Kurssi A, osallistujapalaute Tuoteraportista.
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Paatelméana mittareista voidaan todeta uuden kurssin olevan poikkeuksellisen kannat-
tava, mutta myds asiakkaiden mielesta erinomainen. Myds kahden eri koulutuksen osal-
listujien yhdistdminen samaan koulutustapahtumaan on onnistunut erittéain hyvin, koska

palaute osallistujilta oli téasta huolimatta erinomainen.

7.3.3 Kurssi C, keskimaarainen kate

Kurssi edustaa katteeltaan keskimaaraista tuotetta, joka on jo useita vuosia tarjonnassa.
Tuoton ja katteen kehitysta tarkastellessa nahdaan kuitenkin sen laskeva trendi (kuva

22). Tuotot ja katteet ovat olleet hyvat, mutta laskeneet vuosien kuluessa.
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Kuva 22. Kurssi C tuotto ja kate 2015-2019 Tuoteraportista.

Jos katsotaan kurssin toteutusten ja peruutusten maarid, huomio kiinnittyy peruutusten
maaraan (kuva 23). Lahes joka toinen kurssi on siirretty tai peruttu. Syy voi olla kurssien
huonossa suunnittelussa, markkinoinnissa tai kohderyhmén vahaisyydessa.
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Kuva 23. Toteutusten ja peruutusten maara Tuoteraportista.

Osallistujien méaré on ollut alun perinkin pieni, mutta on romahtanut alas (kuva 24).

Tama viittaa pieneen kohderyhmaan, jonka koulutustarve on jo taytetty.
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Kuva 24. Kurssin C osallistujamaarat 2015-2019 Tuoteraportista.

Osallistujat ovat arvioineet kurssin naisté kolmesta parhaaksi (kuva 25), mutta silti sen
osallistujamaarat laskevat. Normaalissa tapauksessa hyvan palautteen saanut koulutus

nostaa suosiotaan ajan kuluessa, mutta tassa osallistujamaarat ovat laskeneet.
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Kuva 25. Kurssi C, osallistujapalaute Tuoteraportista.

Tarkempi selvitys osoitti, ettéa koulutus on patevyyskoulutus pienelle kohderyhmaélle. Voi-
daan siis olettaa, ettd kohderyhmalla on tieto koulutuksesta, oli markkinointi onnistunutta
tai ei. Erinomaisesta palautteesta huolimatta osallistujamaarét ovat laskeneet voimak-
kaasti. Tulisikin tarkastella, onko kurssilla enda kohderyhmassa kysyntaa ja pitaisikod

kurssi lopettaa tai toteuttaa harvemmin.

8 Toteutuneiden tuotteistusten vaikutus koulutuksien laatuun ja kannat-
tavuuteen

8.1 Toteutuneet tuotteistuspaatokset

Tuotteistuspaatosten tekemisesté tehtiin paatés 2017 lopulla, ja niiden kayttédnotto alkoi
2018 vuoden alusta. Tuotteistuspaatos-lomakkeen tayttamisesta tehtiin ohje ja sen tar-
koitusta sekad tayttdmista opastettiin henkilostélle toimialakohtaisissa osastopalave-

reissa.

Ensireaktio ndissé osastopalavereissa vaihteli henkilgittdin. Osa néki sen tuovan lisaa

tietoa ja ymmarrysta tuotteen suunnitteluun ja markkinointiin, mutta osa néki sen vain



57

lisatytna ja byrokratiana. Osa kertoi my6s tekevansa jo kyseiset arviot, mutta useimmi-
ten ne oli tehty ajatuksissa tai arvioita ei ollut tallennettu jarjestelmallisesti. Tuotteistus-
paatdsta perehdytettdaessa nousi kuitenkin esille, ettd ajatuksissakin tehdyt arviot vaih-
telivat suuresti toisistaan. Osa perustui ennemminkin omaan tuntumaan ilman mitaan
laskelmia tai jarjestelmallistd pohdintaa. Osa oli tehnyt tarkkojakin laskelmia, mutta mu-
kaan laskelmiin mukaan otetut elementit vaihtelivat keskendan eivatka olleet vertailta-

vissa.

Yksi tarkeimmisté lahtokohdista oli kehittaa tuotteiden markkinoitavuutta ja tukea mark-
kinointia paremmilla laht6tiedoilla. Kurssituotteita suunniteltaessa vain harva oli kiinnit-
tanyt huomiota markkinoitavuuteen eli kenelle tulisi markkinoida ja mit& hyotya osallistuja
saa koulutuksesta. Markkinointiresurssit ovat myos rajalliset, ja siksi tarkedna pidettiin
mya0s resurssien oikeaa kohdentamista, toisin sanoen sen arvioimista, mihin koulutuksiin

kannattaa laittaa eniten markkinointipanoksia.

Tuotteistuspaatoksen tyhjat Excel-lomakkeet ja taytetyt eli tehdyt paatdkset tallennettiin
palvelimelle yhteisessa kaytdssa olevaan kansioon. Analysoitavaksi valittiin 1.1.2018—
10.9.2019 tehdyt tuotteistuspaatokset. Tavoite oli vertailla ensimmaisia toteutuneita tuot-

teistettuja koulutuksia. Valitulla aikavalilla oli tehty 40 tuotteistuspaatdsta.

8.2 Tuotteistuspaatdsten vertailu toteutuneisiin koulutuksiin

Yksittaisista tuotteistuspaéattksen Excel-tiedostoista (40 kpl) kerattiin lomakkeet yhden
Excel-tiedoston vélilehdille ja yksittaisten lomakkeiden tietoa siséltavat solut linkitettiin
yhteenvetotaulukkoon. T&lla tavoin saatiin kaikki analysoitavat tiedot taulukkoon ja tietoa

voitiin vertailla.

Sen jalkeen haettiin myds Tuoteraportti kaikista toteutuneista koulutuksista ja etsittiin
Tuotepaatoksen nimen perusteella sitd vastaavan koulutuksen tuotekoodi ja tuotenimi.
Yhdistdmalla nama tiedot saatiin Tuoteraportin tiedoista tuotua myds toteutuneiden kou-
lutusten tiedot samaan yhteenvetotaulukkoon. Né&in oli saatavilla tarkasteltavista koulu-

tuksista suunnittelutiedot ja toteutuneiden koulutusten tiedot.
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Yhteenvetotaulukon mukaan tuotteistuspaatoksia oli syyskuun alkuun 2019 mennessé

tehty 40 kpl, ja ndma jakaantuivat seuraavasti:

tutkintoja 2 kpl

seminaareja 8 kpl

yrityskohtaisia koulutuksia 1 kpl

kursseja 29 kpl.

Tuotteistuspdatokset suunnattiin alun perin erityisesti kurssien ja seminaarien kehittami-

seen. Vertailuun on valittu naista kahdesta isompi ryhma eli kurssit:

e 2018-2019 toteutetuista kurssituotteista oli tuotteistettuja 9 kpl, joista 1 kpl 2018
ja 8 kpl 2019

o Pelkastaan peruutettuja tuotteistettuja kurssituotteita oli 8 kpl 2018 ja 12 kpl
20109.

8.3 Tuotteistuspaatosten kayttdaste 2019

Tuotteistuspaatoksen nakokulmasta uusia kurssituotteita ovat ne, joita ei ole tehty aikai-
semmin tai aikaa edellisesta toteutuksesta olisi kulunut yli nelja vuotta. Vaikka tuotetta
olisi toteutettu ennen vuotta 2015, aikaa olisi jo kulunut niin paljon, etta tuote olisi pitanyt

uudistaa ja siita olisi ohjeiden mukaan pitanyt tehda tuotteistuspaatos.

Tuotteistuspaatosten kayttdasteen selvittamiseksi suodatettiin Tuoteraportista ne kurs-
situotteet joilla ei ollut toteutuksia 2015-2018, mutta oli toteutettu 2019. Suodatetuille

kursseille olisi pitanyt tehda tuotteistuspaatos.

o 2019 toteutettuja kurssituotteita oli 260 kpl. Lisdksi 2019 perutuista kursseista
48:lla ei ollut ollenkaan toteutusta 2019. Toteutettuja ja peruttuja kurssituotteita
oli 2019 yhteensa 260 + 48 = 308 kpl.
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e 2019 toteutetuista kurssituotteista 41:11a ei ollut toteutuksia 2015-2018, ja ndméa
olisivat tarvinneet tuoteistuspaatoksen. 2019 perutuista kurssituotteista 40:lla ei
ollut toteutusta ollenkaan 2015-2019 ja my6s nama olisivat tarvinneet tuotteis-
tuspaatoksen. Kaikkiaan siis 41 + 40 = 81 kalenteroitua kurssituotetta olisi tarvin-

nut tuotteistuspaatoksen.

e 2019 toteutuneille kurssituotteille oli tehty 8 tuotteistuspaatdsta. Peruuntuneista
ja kokonaan toteutumattomista kurssituotteista oli 12 tuotteistuspaatosta. Kaikki-
aan kalenteroiduille kurssituotteille oli tehty 20 tuotteistuspaatosta.

o Tuotteistuspaatdksen kayttdaste 2019 oli siis 20 / 81 * 100 = 24,7 %.

Tutkittiin vield niita tuotteita, joilta paatds puuttui. Havaittiin, ettd osa naista tuotteista
perustui toiseen koulutukseen. Nama tuotteet nékyvat Tuoteraportissa siten, etta niissa
osallistujia on myds kohdassa "Muut osallistujat”. Naissa tarjottiin mahdollisuutta osallis-
tua vain tiettyyn aihealueeseen laajemmasta koulutuksesta. Kaikkiaan Tuotteistamatto-
mista tuotteista 23 kpl oli téllaisia tuotteita. Perusteluksi koulutussuunnittelijat ja -paalli-
kot esittivat, ettd kun laajempi koulutus toteutetaan, ei osakokonaisuutta tarvitse heidan
nahdakseen arvioida erikseen. Vaikka kannattavuuden nadkotkulmasta arviota ei olisi tar-
vinnut naissé tapauksissa tehd, tuotteistuspéétos olisi tukenut markkinointia. Tuotteis-
tuspaatos olisi siis pitanyt tehda.

8.4 Kurssien uusiutumisaste

Tuotteiden uusiutuminen on tarkeaa, koska vain siten ne pysyvat ajan tasalla niin sisal-
[6llisesti kuin toteutustavaltaan. Vaikka koulutettava aihe itsessaan ei muuttuisi, esimer-
kiksi sahkotekniikan perusteet, materiaalissa olevat kuvat ja esimerkit vanhenevat. Esi-
merkiksi vanhat vuosiluvut koulutusmateriaalissa antavat vaikutelman vanhentuneesta
kurssista, vaikka tiedot olisivatkin ajan tasalla. Koulutusmuotokin on voinut vaihtua |&-
hiopetuksesta monimuotoiseen opetukseen, jossa osa opetuksesta on viety verkko-op-

pimisymparistoon.

Edellisessa kohdassa laskettuja uusien kurssien maaraa voidaan verrata kokonaismaa-

raan ja laskea uusiutumisaste.
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¢ Jos lasketaan mukaan myds toisen koulutuksen osakokonaisuudet, oli kurssitar-
jonnasta uusia koulutuksia 81 / 308 * 100 = 26,3 %.

o Periaatteessa tuotteiden pitéisi siis vaihtua kokonaan uusiin 100 % /26,3 % = 3,8
vuodessa. Kaytannossa nain ei varmaan ole, vaan joitain tuotteita jaa uudistu-

matta, ellei niita erikseen vaadita uusittavaksi.

e Toteutuneista kurssituotteista tuotteistuspaatoksen saaneiden osuus 2019 oli
vain 8 / 260 * 100 = 3,1 %, koska uusista tuotteistetuista kurssituotteista varsin
moni (12 kpl) peruttiin.

8.5 Tuotteistuspaatdsten ja Tuoteraportin tulokset

Yhteenvetotaulukossa on yhdistetty tuotteiden tuotteistuspaatosten tiedot ja toteutunei-
den kurssien Tuoteraportti. Tuotteistuspaatos sisaltda arvioita tuotteen tuloista ja me-
noista seka osallistujamadarista. Tuoteraportti taas vastaavasti sisaltaa toteutuneet tiedot
niin tuotteistetuista kuin muistakin kursseista. Yhteenvetotaulukosta on suodatettu tietoja
kolmeen ryhmé&an, jossa on ensimmaisena uudet tuotteistetut, toisena kaikki uudet tai

neljdan vuoteen toteutumattomat sek& kolmantena kaikki kurssituotteet.

Vertailussa kaytetdan termeja kurssituote, toteutus ja peruutus. Kurssituote on tuote, jota
voidaan toteuttaa useita kertoja. Naita toteutuskertoja kutsutaan tassa toteutuksiksi. Jos
suunniteltu, resursoitu ja kalenteroitu toteutus on jouduttu siirtimaan tai peruuttamaan,
tata kutsutaan peruutukseksi. Vertailussa on laskettu peruuntuneiksi myods ne kurssit,

joita ei ole virallisesti jarjestelmaan peruutettu, mutta osallistujia ei ole Kirjattu.

8.5.1 Tuotteistetut kurssituotteet 2019

Tarkastelemalla vuonna 2019 tuotteistettuja kurssituotteita havaitaan seuraavia tunnus-

lukuja ja maaria:

e 6 kurssituotteella oli toteutuksia 2019.

e Toteutuksia néilla oli yhteensa 7 kpl.



e 15 kurssituotteella oli peruutuksia yhteensa 19 kpl.
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e Suunniteltuja toteutuksia oli yhteensa 7 + 19 = 26 kpl. Naista toteutui (7 kpl) 27
% ja peruuntui (19 kpl) 73 %.

e Toteutuneilla 6 kurssituotteella oli 2019 yhteensa 7 toteutusta ja yhteensa 38

henkil6a eli keskimaéarin 38 / 7 = 5,4 henkilda. Arvioitu keskimaarainen minimi oli

9,5 ja tavoite 17,2 ja maksimi 32,8 henkilda.

e Arvioitu tuotto keskimaéarin 12 483 €, toteutunut 6 612 €.

e Arvioitu kate keskimaéarin 6 104 €, toteutunut 3 830 €.

¢ Opiskelijapalautteen keskiarvo oli 4,2, ja vain kahdesta oli opiskelijapalaute.

Tuotteistettuja ja toteutettuja kurssituotteita oli vain kuusi kappaletta, joten niitd voidaan

tarkastella tassa yksittain. Yksittain tarkastelemalla huomataan naiden valilla osallistuja-

maarissd, tuotoissa ja katteessa merkittavia eroja (taulukko 1 ja taulukko 2), joita kes-

kiarvoiset luvut eivat kerro. Yksi tuotteista (K01009241) poikkeaa selvasti muista, ja siina

on tavoiteosallistujamaarana yksi osallistuja ja toteutunut mééara on myds yksi. Kyseinen

koulutus on verkkokurssi. Poikkeuksellisesta osallistujamaarasta huolimatta sen talou-

delliset laskelmat nayttavat pitavan melko hyvin paikkansa toteutuneen kanssa.

Taulukko 1.

Tuotteistetut ja toteutetut tuotteet, taulukko A, osallistujat.

Keskiarvo Keskiarvo Keskiarvo / Keskiarvo /[
Summa / [/ Minimi [ Tavoite  Maksimi Osallistujia
Keskiarvo / Toteutuk- osallistuja- osallistuja- osallistuja-  yhteensa

Kurssituote  Pisteet yht. set 2019 maara maara maara 20159
KO01009066 13,0 1 B 10 16 2
K01008523 15,0 2 25 40 100 5
KO1009050 19,0 1 ] 12 20 3
K01005241 15,0 1 1 1 1 1
KO01009503 21,0 1 10 13 30 12
K01008240 24,0 1 10 25 30 14
Kaikki yh-

teenss 20,0 7 8,5 17,2 32,8 6,3
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Taulukko 2.  Tuotteistetut ja toteutetut kurssituotteet, taulukko B, tulot ja kate.

Keskiarvo [ Keskiarvo /[
Keskiarvo /  Tulot (tavoite- yhden toteu- Keskiarvo / Keskiarvo [

Kurssituote Pisteet yht. maara) tuksen voitto  Tuotot 2019 Kate 2019

KO10039066 18,0 4 400 2333 1619 -38
KO1008523 15,0 18 400 3 8le 2760 1154
KO10039050 15,0 9 360 6053 1674 -38
K01009241 15,0 250 77 250 -2
KO010039503 21,0 12 450 4 569 9480 6436
KO1008240 24,0 30 000 223824 15707 12151
Kaikki yhteensa 20,0 12 483 6612 5255 3284

8.5.2 Tuotteistusta tarvitsevat kurssituotteet 2019

Niilla koulutuksilla, jotka olisivat tarvinneet tuotteistuspaatoksen, havaitaan seuraavia

tunnuslukuja:

41 tuotteistamista tarvitsevalla kurssituotteella oli toteutuksia 2019.

e Toteutuksia nailla oli yhteensa 62 kpl.

e 47 kurssituotteella oli peruutuksia yhteensa 83 kpl.

e Suunniteltuja toteutuksia oli yhteensa 62 + 83 = 145 kpl. Naista toteutui (62 kpl)
43 % ja peruuntui (83 kpl) 57 %.

e Toteutuneilla 62 toteutuksella oli yhteensa 579 henkilda eli keskimaérin 579 / 62
= 9,3 henkil6a.

e Tuotot olivat keskimaarin 5 194 €.

e Kate oli keskimaarin 2 070 €.

o Opiskelijapalautteen keskiarvo oli 4,4.
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8.5.3 Kaikki kurssituotteet 2019

Tuotteistamista tarvitsevia kurssituotteita ja tuotteistettuja voidaan verrata kaikkien kurs-
sien keskimaaraisiin lukuihin 2019:

244 kurssituotteella oli toteutuksia.

e Toteutuksia nailla oli yhteensa 571 kpl.

e 126 kurssituotteella oli peruutuksia yhteensa 224 kpl.

e Suunniteltuja toteutuksia oli siis yhteensa 571 + 224 = 795 kpl. Néaista toteutui
(571 kpl) 72 % ja peruuntui (224 kpl) 28 %.

e Toteutuneilla 571 toteutuksella oli osallistujia yhteensa 5120 osallistujaa eli kes-

kimaarin 9,0 henkil6a per toteutus.

e Tuotot olivat keskimé&arin 11 712 €.

e Kate oli keskimaarin 5 879 €.

e Opiskelijapalautteen keskiarvo oli 4,3.

8.5.4 Tuotteistetut ja toteutetut kurssit

Sellaisia toteutettuja kurssituotteita, joista on tehty tuotteistuspaatos ja loytyy kaikki to-
teutustiedot, on kuusi kappaletta, ja se on johtopdatdsten tekemiseen verraten pieni

joukko. Tuloksia voidaan kuitenkin tarkastella tilastollisesti.

Tuotteistuspaatoksessa on laadullisia arviointeja ja vaatimuksia, joista lasketaan pisteet
(taulukko 1 ja 2, taulukot A ja B). Nailla pisteilla kuvataan tuotteen markkinoitavuutta ja
myyntipotentiaalia. TAman lisaksi tuotteistuspaétoksessa on laskentataulukko tuottojen
ja kulujen arvioimiseksi. Tuotteistuksen, markkinoinnin ja myynnin kannalta tarkeinté olisi

pisteytyksen yhteys tuotteen menestykseen.
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Toteutuneiden kurssien tietoja verrattiin tuotteistuksessa saatuun pistemaaraén. Pylvas-

diagrammi havainnollistaa tulokset ja diagrammiin on lisétty lineaarinen trendiviiva.

Lisdksi kustakin vertailutiedosta on laskettu Pearsonin korrelaatiokerroin. Korrelaatio
mittaa kahden valimatka-asteikollisen muuttujan vélista lineaarista yhteyttd, korrelaa-
tiota. Yksinkertaisin korrelaatio olisi kovarianssi eli kahden muuttujan suoraviivainen riip-
puvuus, korrelaatio. Tama on kuitenkin riippuvainen kaytetysta mitta-asteikosta. Esimer-
kiksi kursseihin liittyvissé havaintojoukoissa euroja on paljon enemman kuin opiskelijoita.
Pearsonin korrelaatiokerroin ei rijpu muuttujien mittayksikdista, koska siina lasketaan
mitta-asteikosta riippumaton korrelaatiokerroin jakamalla kovarianssi muuttujien keski-

hajonnan tulolla.

¥ o g

Korrelaatiokerroin saa arvoja -1:n ja 1:n valilta. Jos kaikki arvot ovat samalla nousevalla
suoralla, eli ovat taysin suoraviivaisesti toisistaan riippuvia, korrelaatiokerroin saa ar-
voksi 1. Vastaavasti samalla laskevalla suoralla se saa arvon -1. Arvolla O ei korrelaatiota
ole. Koska otos on pieni, ei pienella korrelaatiokertoimella voida katsoa olevan lineaa-
rista yhteytta. (Mellin 2005: 16-17; 48-52.)

Korrelaatiokertoimien arvioinnissa voidaan kayttad seuraavia viitearvoja:

[rxy] < 0,3 muuttujien valilla ei ole juurikaan lineaarista yhteytta

0,3 <[rxy] < 0,7 muuttujien valilla on jonkin verran lineaarista yhteytta

[rxy] > 0,7 muuttujien vélilla on selva lineaarinen yhteys.

Korrelaatiokertoimeen vaikuttaa merkittavasti myds poikkeukset. Havaintojoukossa on
yksi selkea poikkeus, jossa on kyse muista poiketen verkko-opetuksesta ja sen tulot ja
menot on laskettu yhden opiskelijan mukaan. Se on kuitenkin otettu mukaan aineistoon,

mutta tuloksia tarkastellessa on huomioitava sen mahdollinen vaikutus korrelaatiota pie-

nentavana havaintona.
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Korrelaation testaamiseen voidaan kayttaa p-arvoa, joka kertoo pienimman arvon, jolla

nollahypoteesi voidaan hylatd, toisin sanoen kuinka todennakéistd on saada havaitun

suuruinen korrelaatio ilman, etta todellista korrelaatiota on perusjoukossa.

Mit& pienempi on p-arvo, sitéa pienempi on virheen mahdollisuus eli korrelaatio merkitse-

vampi. Vakiintuneena tapana on pitaé alle 0,05 (5 %) suuruista p-arvoa riittavana nayt-

tona esiintyvasta korrelaatiosta. (Mellin 2005: 104.)

Taman laskemiseksi on kaytetty Excelin tilastotietojen analysointiin tarkoitettua Regres-

sio-makroa ja sen ANOVA-taulukkoa. Se antaa tulokseksi mm. Pearsonin korrelaatio-

kertoimen seka p-arvon, taulukko.

8.5.5 Peruutusten maaran vertailu ja arviointi

Laskemalla yhteen peruutusten maara ja toteutusten saadaan suunniteltujen toteutusten

kokonaismaara (taulukko 3).

Taulukko 3.

Suunnitellut toteutukset ja peruutukset.

Peruutettu-
jen osuus
Toteutuk- | Peruutet- | Suunnitel- | suunnitel-
sia tuja tuja yht. luista
Tuotteistetut kurssituotteet 7 19 26 73 %
Tuotteistettavat kurssituot-
test 62 23 145 57 %
Kaikki Kurssituotteet 571 224 785 28 %

Peruutettujen osuus on erittédin suuri molemmissa, tuotteistetuissa seka tuotteistetta-

vissa kurssituotteissa (kuva 26). Nama ovat joko uusia tuotteita tai niita ei ole toteutettu

neljaan vuoteen. Sindnsad on ymmarrettavaa, ettd uusien tuotteiden peruuntuminen ja
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siirtyminen on todennéakodisempaa kuin vuosittain toistuvissa tuotteissa. Tuotteistetuissa
kurssituotteissa on suurempi (73 %) osuus kuin tuotteistettavissa (57 %), mutta otos-
maara, seitseman toteutusta, on niin pieni, etta johtopaatoksia naiden kahden erosta on

tasta vaikea viela vetada. Ero kaikkiin kurssituotteisiin on kuitenkin selva.

Kaikkien kurssituotteiden osalta peruutettujen osuus on suuri eli ldhes joka kolmas to-
teutus perutaan tai siirretaan. Yleisimmiksi syiksi koulutussuunnittelijat ilmoittivat koulut-
tajien aikataulumuutokset, siirtdminen mythempaan ajankohtaan kiireen takia tai liian

alhaisen osallistujamaaran.

Jos tarkastellaan kurssien peruutuksia yksittéin, niiden tuotteistuspaatdoslomakkeessa
saamien pistemaarien mukaan, huomataan peruutuksia tapahtuvan hieman enemman
vahemman pisteitd saaneissa kurssituotteissa (kuva 26). Kaavioon piirretyn lineaarisen
trendiviivan mukaan peruutusten maara myos laskee, mutta korrelaatioksi saadaan vain
0,0219 ja p-arvoksi 0,4514. Luotettavaa korrelaatiota ei siis ole pistemé&aérien ja peruu-

tusten valilla talla otosmaaralla.
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Kuva 26. Peruutetut toteutukset 2019.
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8.5.6 Osallistujamaarat

Osallistujamaaria pyritaan arvioimaan kolmella eri nak6kulmalla. Minimiosallistujamaara
saadaan laskemalla pienin osallistujamaara, jolla kurssi kannattaa viela toteuttaa eli se
ei tuota tappiota. Tavoiteosallistujamaara-nimitysta kaytetadn jarjestelméassa arvioidulle
todennéakdiselle osallistujamaaralle. Maksimi on suurin osallistujamaara, joka voidaan
toteuttaa suunnitelluissa tiloissa, suunniteluilla kouluttajaresurseilla ja koulutusmenetel-

mill&.

Tuotteistettujen kurssituotteiden keskimaarainen toteutunut osallistujamaéra on jaanyt
alle keskimaaraisen minimiméaaran (kuva 27). Kun osallistujamaara jaa alle minimin, sen
kate ei riitd yleiskustannusten kattamiseen. Tuotteistettujen kurssien osallistujamaarat
ovat alle puolet muiden kurssien maarista, ja ne ovat myos jadneet keskim&arin noin

kolmasosaan tavoitemaarista.

Kuva 27. Toteutuneiden tuotteistettujen toteutusten osallistujamaarat 2019.

Minimi- Tavoite- |Maksimi- [Toteutunut
osallistuja-|osallistuja-|osallistuja- [osallistuja-
maara ka. |maara ka. [maarda ka. |maara ka.
Toteutuneet tuotteistetut
kurssituotteet 9,5 17,2 32,8 6,3
Tavoitemaaran ja toteuman ero
% -63 %
Tuotteistettavat kurssituotteet 9,3
Tuotteistettujen ja
Tuotteistettavien ero % -32%
Kaikki Kurssituotteet 9
Tuotteistettujen ja Kaikkien
kurssien ero % -30%

My@s osallistujamaarien osalta on syyta tarkastella toteutuneita tuotteistettuja tuotteita
tarkemmin. Tarkastelemalla yksittaisia tuotteita suhteessa niiden saamiin pistemaariin

tuotehyvéksyntdlomakkeessa, havaitaan osallistujamaaran kasvavan pisteiden kasva-
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essa. Selkean poikkeuksen tekee kuvassa 31 neljas tuote vasemmalta, joka on verkko-

koulutukseksi suunniteltu koulutus ja siihen oli arvioitu ja toteutunut vain yksi osallistuja
(kuva 28).

Keskiarvo / Osallistujia per toteutus 2019
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Kuva 28. Tuotteistettujen kurssituotteiden pisteet ja osallistujamaarat 2019.

Korrelaatio saatuihin pisteisiin on korkea 0,92 ja p-arvo antaa 99 %:n luottamustason
(taulukko 4), joten voidaan vahvistaa hypoteesi, etta mitd enemman pisteité kurssituote

on saanut markkinoitavuudesta, sitd paremmin se saa osallistujia.
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Taulukko 4.  Osallistujaméaérien korrelaatio pistemaariin.

Keskiarvo [
Oisallistujia per
Kurssituote Pisteet yht. toteutus 2019
KO01009066 13,0 2
KO1008523 15,0 3
KO01009050 15,0 2
K010059241 15,0 1
K01009503 21,0 12
K01008240 24,0 14
Lukujen korrelaatio pisteisiin
otoskoko n 5]
Korrelaatio (Pearson) 0,92
p-arvo{2-suuntainen) 0,0086
Luottamustaso 95% 99 %

Jos verrataan tuotteistuspaatoksessa arvioituja tavoite-osallistujamaaria toteutuneisiin
osallistujamaariin, havaitaan korrelaation jadvan alhaiseksi (0,28) ja my6s luottamustaso
jaa alhaiseksi (40 %) (taulukko 5). Vaikka arvioidut osallistujamaarat kasvoivat pisteytyk-

sen mukana, eivat annetut arviot osuneet kohdalleen.

Taulukko 5.  Osallistujamaarien korrelaatio tavoite osallistujamaariin.

Keskiarvo [
Minimi Tavoite Maksimi Osallistujia
osallistuja- osallistuja-  osallistuja- per toteu-
Kurssituote maard maara maara tus 2019
KO10090686 & 10 16 2
K01008523 25 40 100 3
KO1009050 5 12 20 3
KO1009241 1 1 1 1
K01005503 10 15 30 12
KO1008240 10 25 30 14
Ennusteiden korrelaatio toteutumaan
otoskoko n & 3] 6 3]
Korrelaatio (Pearson) 0,13 0,28 0,02
p-arvo(2-suuntainen) 0,8058 0,5955 0,5634
Luottamustaso 95% 15 % 40 % 4 %
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Kaksi kursseista poikkeaa merkittavasti (kuva 29). K01008523 on arvioitu merkittavasti
suuremmaksi, kuin toteutunut ja K01009241 on arvioitu vain yhdelle. Yksittaisilla poik-
keamilla on suuri merkitys ndin pienessa tarkastelujoukossa. Joten on syyta tarkastella

joukkoa myds ilman naita kahta.

Osallistujama&érien toteutuma
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Kuva 29. Osallistujamaarien suunnitellut ja toteutuneet maarat.

Jos otetaan kaksi suunnitellulta osallistujamaaraltaan poikkeavaa kurssia pois tarkaste-
lusta, tilanne muuttuu oleellisesti (taulukko 6). Muiden kurssien osalta arvioidut maarat
ovat selkeasti korkeammat kuin toteutuneet, mutta korrelaatio on havaittavissa maarien
valisissé suhteissa erityisesti minimi ja maksimimaarien osalta. Minimimaarat ovat jopa

osuneet lahes samalle tasolle.
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Taulukko 6.  Osallistujaméaérien suunnitellut ja toteutuneet maarét, kun poikkeavat kurssit on

poistettu.
Keskiarvo [
Minimi  Tavoite Maksimi Dsallistujia
osallistu- osallistuja- osallistuja- per toteutus
Kurssituote jamaard maard maara 2019
KO1009066 6 10 16 2
KO1009050 ] 12 20 3
KO1009503 10 15 30 12
KO1008240 10 25 30 14
Ennusteiden korrelaatio toteutumaan
otoskoko n 4 4 4 4
Korrelaatio (Pearson) 0,97 0,86 0,98
p-arvo(2-suuntainen) 0,0335 0,1385 0,0222
Luottamustaso 95% 57 % 86 % 98 %

8.5.7 Arvioitu ja toteutunut tuotto

Tuotteistuksessa lasketaan tuotto ja kate tavoite-osallistujamaaralla. Osallistujamaaréat
ovat jddneet merkittdvasti suunnitellusta tavoitemaarasta ja tasta syysta samoin on kay-

nyt myos tuottojen ja katteiden (taulukko 7).

Taulukko 7.  Keskimaaraisten arvioitujen tuoton ja katteen ero toteutuneeseen.

Toteutu-
Arvioitu mut Toteutu- | Toteutu-
tuotto Arvioitu | Arvioitu | tuotto nut kate | nut kate
ka. kate ka. | kate % ka. ka. %
Tuotteistetut kurssituotteet 12 483 6612 53 % 5255 3284 62 %
Arvion ja toteuman ero % -58 % -50 %
Tuotteistettavat kurssituot-
teet 5154 2070 40 %
Tuotteistettujen ja Tuotteis-
tettavien ero % 1% 59 %
Kaikki Kurssituotteet 11712 5879 50 %
Tuotteistettujen ja Kaikkien
kurssien ero % -55 % -4 %
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Pisteytyksessa huomioidaan laadullisia asioita ja se ei ota kantaa tuotto- ja kululaskel-
maan. Siitd huolimatta nayttaa paremmat pisteet nayttavat korreloivan myds suuremman
tuoton kanssa (kuva 30). Tassakin selkednéa poikkeamana nakyy yhdelle hengelle las-

kettu verkkokoulutus neljantena pylvaana vasemmalta.
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Kuva 30. Kurssien toteutuneet tuotot verrattuna pistemaériin.

Tuottojen korrelaatio saatuihin pisteisiin on korkea 0,97 ja p-arvo antaa 100 %:n luotta-
mustason (taulukko 8), joten voidaan vahvistaa hypoteesi, ettd mitd enemman pisteita
kurssituote on saanut markkinoitavuudesta, sitd enemman se saa tuottoja.



Taulukko 8.

Tuottojen korrelaatio pistemaariin.

Keskiarvo /

Kurssituote Pisteet yht. Tuotot 2015
KO1009056 18,0 1619
KO10058523 15,0 2760
KO1009050 15,0 1674
KO1009241 15,0 290
KO1009503 21,0 5 480
KO1005240 24,0 15707

Lukujen korrelaatio pisteisiin

otoskoko n B
Korrelaatio (Pearson) 0,57
p-arvo(2-suuntainen) 0,0015
Luottamustaso 95% 100 %
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Jos verrataan tuotteistuspaattksessa arvioituja tuottoja toteutuneisiin tuottoihin, havai-

taan niiden keskinéisen korrelaation olevan melko korkea (0,83) ja myos luottamustaso

on hyva (96 %) (taulukko 9). Vaikka arvioidut tavoitetuotot ovat selkedsti suuremmat, niin

mitd suuremmat odotukset ovat olleet, sitd suuremmat ovat olleet toteutuneet tulot.

Taulukko 9.

Toteutuneiden tuottojen korrelaatio arvioituihin tuottoihin.

Toteutuksen
tuotot (tavoi-  Keskiarvo [
Kurssituote temaard) Tuotot 2019
KO1009066 4 400 1615
KO1008523 18 400 2760
KO1009050 9 360 1674
K01009241 290 290
KO01009503 12 450 9 480
KO1008240 30 000 15707
Ennusteiden korrelaatio toteutu-
maan
otoskoko n 6
Korrelaatio (Pearson) 0,83
p-arvo(2-suuntainen) 0,0387
Luottamustaso 95% 96 %
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Kaksi samaa kurssia poikkeaa tassakin merkittavasti (kuva 31). K01008523 on arvioitu
merkittavasti suuremmaksi kuin toteutunut ja K01009241 on arvioitu vain yhdelle. Yksit-
taisilla poikkeamilla on suuri merkitys nain pienessa tarkastelujoukossa. Joten on syyta

tarkastella joukkoa my6s ilman naita kahta, kuten osallistujamaarienkin osalta.
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Kuva 31. Arvioitu tuotto ja toteutunut tuotto.

Tassékin tapauksessa tilanne muuttuu, kun ne jatetaan pois. Jéljelle jaavien kurssien
osalta arvioidut maarat ovat selkeasti korkeammat kuin toteutuneet, mutta korrelaatio
0,93 on edelleen havaittavissa tuottojen valisissé suhteissa (taulukko 10). Luottamus-
taso on en&da 93 %, joka on alle 95 %, jota pidetdan rajana hypoteesin varmuudelle. Ei

voida endaa varmuudella sanoa, etta arvioitu tuotto on korrelaatiossa toteutuneeseen.
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Taulukko 10. Toteutuneiden tuottojen korrelaatio arvioituihin tuottoihin, kun poikkeavat tuotteet
on poistettu.

Toteutuksen
tuotot (tavoi-  Keskiarvo [
Kurssituote temaara) Tuotot 2015
KO1009066 4 400 1615
KO010039050 9 360 1674
K01009503 12 450 9 430
KO1008240 30 000 15707
Ennusteiden korrelaatio toteutu-
maan
otoskoko n 4
Korrelaatio (Pearson) 0,93
p-arvo(2-suuntainen) 0,0654
Luottamustaso 95% 93 %

Koska tuotot ovat seurausta osallistujamaksuista, toteutuneet myyntituotot ja -katteet
poikkeavat kuten osallistujamé&aratkin. Tuottojen ja katteiden laskenta tulisikin tarkistaa
jalkilaskelmalla toteutuneilla osallistujamaarilla.

8.5.8 Toteutunut myyntituotto ja bruttokate verrattuna arvioon

Toteutunut bruttokate euroina nayttaa osittain kasvavan arvion kasvaessa, mutta samoin
kuin toteutunut tuotto, arvioitu katetavoite on selvasti suurempi kuin toteutunut (kuva 32).
Korrelaatiota ei katteen osalta ole mielekéasta tarkastella, koska se on tuottojen ja kulujen
erotus. Varmaa korrelaatiota arvioiduilla tuotoilla ei ollut toteutuneisiin, joten ainakin yh-

den osatekijan osalta varmuus jaa saavuttamatta.
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Katteen toteutuma
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Kuva 32. Bruttokate "Kate” verrattuna toteutuneeseen.

8.5.9 Tuotteistuksen tarkistuslaskelma toteutuneella osallistujamaaralla

Toteutuneet osallistujamaarét ovat olleet alhaisemmat kuin arvioidut tavoiteosallistuja-
maéarat. Tuotteistuspaatoksen laskentataulukon myyntituottojen ja -katteen laskennan
vastaavuus toteutuneeseen on tehtavissa tekemalla laskelma uudestaan toteutuneella

osallistujamaaralla.

Kun Tuotteistuspaatds-taulukkoon sijoitetaan toteutunut osallistujamaara, saadaan uu-
det luvut tuloihin ja katteeseen (taulukko 11). Kun tulojen osalta verrataan laskelmaa
toteutuneisiin, havaitaan suurempi ero pienella (1-3 hl6) osallistujamaaralla. Suurem-

malla osallistujamaaralla (12—14 hl6) laskelma on lahempéana toteumaa.

Katteen osalta laskelma antaa kautta linjan alhaisemman luvun. Tama saattaa johtua
siitd, ettd todellisissa luvuissa ei tydaikakirjauksia ole viela tehty suunnittelusta ja valmis-

telutyosta. Laskelma antaa siind mielessa jopa realistisemman kuvan katteesta.
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Taulukko 11. Tavoite verrattuna toteutuneeseen osallistujamaaréan, tulojen ja katteen osalta.

Tavoite

osallistuja-  Keskiarvo / Toteutuksen

maara Osallistujia  Toteutuksen kate Keskiarvo

toteutuneen pertoteutus tulot (tavoitemé&ara / Tuotot Keskiarvo
Kurssituote mukaan 2019 (tavoitemaara) ) 2019 / Kate 2019
K01009066 2 2 880 -875 1619 -38
K01008523 3 3 1380 -6 544 2760 1194
K01009050 3 3 2340 -427 1674 -38
K01009241 1 1 490 -1389 290 -2
K01009503 12 12 9960 2259 9480 6436
K01008240 14 14 16 800 10515 15707 12151

Pylvaskaaviona erot on helppo havaita, mutta tuotteistuspaatdksen laskelma kertoo

suuntaa antavan arvion seka tuloista ja katteesta (kuva 33). Laskelma itsessaan toimii

riittvalla tarkkuudella ja vastaavuus todellisuuteen on riippuvainen niista arvoista, jotka

siihen syétetaan.
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m Toteutuksen tulot (tavoitemadrd)
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Keskiarvo / Tuotot 2019 Keskiarvo [ Kate 2019

Kuva 33. Tavoitemaara ja toteutuneet tulot ja katteet.
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9 Kyselytutkimus tuotteistuspaatdksien kayttékokemuksista

Tuotteistuspaatoksen alkuperéinen tarkoitus on ohjata tayttajaa miettimaan niita asioita,
jotka helpottavat tuotteen markkinointia ja samalla auttavat tuotetta menestymaan pa-
remmin. My06s kustannusten ja tuottojen arvioimisen pitéisi lisatéd osaamista ja tietoa kan-
nattavan koulutustuotteen suunnittelussa. Tadssa mielessé on tarkea kysya myos kaytta-
jien kayttokokemuksia ja mielipiteité tuotteistuspadtoksesta. Ymmarsivatko kayttajat
tuotteistuspaatoksen ja kokivatko siitd olevan hyotyd heidén tyttehtavassaan? Myds
mahdolliset kehitysajatukset olisi syyta kerata jatkokehitysta varten. TAman pohjalta paa-
tettiin toteuttaa kysely henkilékunnan jasenille, jotka olivat kasitelleet tuotteituspaatoksia.

9.1 Kyselymenetelmé

Kerattavaan tietoon ei saisi vaikuttaa organisaatiosuhde tiedon keragjaan, pelko mielipi-
teen ilmaisemisesta tai tiedon ker&djan oma mielipide. Tiedon keraamisen menetelmaksi
valittiin séhkoisesti taytettava lomake. Linkki lomakkeeseen voitaisiin lahettdd sahkdpos-
tilla valitulle ryhmaélle ja vastaukset voisi antaa nimettomasti. Aidot mielipiteet tulisivat
esille, kun vastaamiseen ei vaikuttaisi haastattelija eika pelko mielipiteen ilmaisemisesta.
Kysymysten selittamista haastattelijan avulla ei mydskaan tarvita, koska aihe on tuttu

niille, jotka ovat Tuotteistuspaétds -lomaketta kayttaneet.

Kysymysten tekemisessa tulee olla huolellinen, koska vastaaja ei ajattele samalla tavalla
kuin kysymyksen laatija. My6ds sanamuodoissa tulee olla tarkka, jotta kysymykset olisivat
yksiselitteisia eivat ne olisi johdattelevia. Epamaaraiset kysymykset johtavat epamaarai-

seen aineistoon, josta ei voida tehda paatelmia. (Hakala 2018.)

Kyselylomakkeen kysymykset voidaan jakaa taustakysymyksiin ja varsinaisiin tutkimus-
kysymyksiin. Taustakysymykset kertovat henkilon taustatietoja kuten tyotehtéavan. Myos
kysymysten jarjestyksella voidaan helpottaa vastausten antamista. Vastaajan motivaatio
saattaa vaihdella, jos kysely on pitkd. Alkuun voidaan sijoittaa helppoja lammittelykysy-
myksia, vaikeimmat keskelle ja loppuun helpompia jadhdyttelykysymyksia. Taustakysy-
mykset sijoitetaan usein alkuun, mutta helppoina kysymyksina ne voidaan sijoittaa myos
loppuun. (Valli 2018.)
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9.2 Kyselyn kohdejoukko

Kaikki Tuotteistuspdatos-lomaketta kayttdneet ovat perusjoukko, jonka mielipidetta ha-
lutaan tutkia. Kaikkia ei saada vastaamaan kyselyyn, mutta kyselysta saatuja vastauksia
eli otantaa pyritdan yleistamaan tdhan perusjoukkoon. Tuotteistuspaatts-lomakkeista
keréttiin lista henkiloista, jotka olivat tayttaneet lomakkeen. Listaan lisattiin myos esimie-
het ja markkinoinnin henkil6t, jotka ovat olleet mukana tuotteistuspaatbksen prosessissa.
Yhteensa lomaketta kasitelleitéa henkildité oli siis vain 30 henkil6a, joten tutkimuksen koh-
dejoukoksi valittiin koko ryhma.

9.3 Mielipiteen mittaaminen

Asenteiden ja mielipiteiden mittaamisessa, yksi useimmiten kaytetyista vaihtoehdoista
on Likertin asteikko. Asteikko on usein viisiportainen, jossa aaripéaét ovat 1 = taysin eri-
mielta ja 5 = tdysin samaa mieltd. Portaita on yleensa pariton maara portaita, jotta vas-
taaja voi vastata myds neutraalisti keskelle. (Valli 2018.)

Kyselylomakkeeseen paatettiin toteuttaa vaittamat Likertin asteikolla mielipiteiden ker&a-
miseksi, koska mielipiteet olisi talléin helppo keréaté ja analysoida.

9.4 Avoimet kysymykset

Kyselylomakkeeseen pdaatettiin myds sijoittaa kunkin vaittaman jalkeen siihen liittyva
avoin kysymys. Avoin kysymys antaisi mahdollisuuden tdydentaa Likertin asteikolla saa-
tua vastausta laadullisella tiedolla ja jatkokehittamisen kannalta voisi kerata mahdolliset
kehitysideat (Valli 2018). Jotta vastaaja ohjattaisiin antamaan vastaukset juuri tasta na-

kokulmasta, avoimet kysymykset aseteltiin kaksiosaisesti: miten koit ja miten kehittaisit?

9.5 Tuotteistuspaatoksen suosittelu

Liséksi kyselylla paatettiin selvittdd suoraan, suosittelisivatko kayttajat kayttdmaan loma-

ketta. Tarkoituksellisesti tAma kysymys laadittiin mahdollisimman yksinkertaiseksi, jotta
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sen pohjalta voitaisiin yksiselitteisesti jatkaa tuotteistuspaatoksen kayttamista tai lopet-
taa kokeilu nykymuodossaan. Kysymykseksi asetettiin: "Suosittelisitko tuotteistuspaa-

M 9

toksen kayttamista?” Vaihtoehtoina tdhan kysymykseen on vain "kylla” ja "ei”.

9.6 Kyselytytkalu

Kysely laadittiin Google Forms -lomakkeella ja siihen tuli yksi taustakysymys ja yhteensa
11 pakollista kysymysta. Naista Likertin asteikolla olevia vaittamié oli kuusi kappaletta ja
avoimia kysymyksia nelja. Loppuun laitettiin myos vapaaehtoinen avoin kysymys muulle
palautteelle. Kutsu kyselyyn l&hetettiin sahkopostilla valitulle 30 hengen ryhmalle, ja siina
oli linkki kyselyyn seka tietoa kyselysta ja sen tarkoituksesta.

9.7 Kyselyn raportointi

Google Forms -kyselyn tiedot vietiin csv-tiedostona Excel-laskentaochjelmaan, jossa Li-
kertin asteikolla annetuista vastauksista laadittiin histogrammikaaviot, jotka kuvaavat,
kuinka monta vastausta on kukin asteikon viidesta vaihtoehdosta saanut. Histogrammi

kuvaa visuaalisesti, kuinka vastaukset ovat jakautuneet ja millainen painotus on ollut.

Koska Likertin asteikolla saatuja vastauksia voidaan pitaa valimatka-asteikkona yhdesta
viiteen, voidaan vastauksista laskea my0s seuraavat tilastolliset arvot: aritmeettinen kes-
kiarvo, keskihajonta ja keskiarvon keskivirhe (Mellin 2005: 35-37).

Aritmeettinen keskiarvo on laskettu Excel kaavalla KESKIARVO. Keskiarvo ei anna riit-
tavasti tietoa johtopaatdsten tekemiseen. Vastauksena annetut kaksi kolmosta antavat
saman keskiarvon kuin ykkénen ja vitonen. Vastausten hajanaisuudesta kertova keski-
hajonta on laskettu Excel-kaavalla KESKIHAJONTA.P. Se kertoo havaintojen keskimaa-
raisesta jakautumisesta keskiarvon ympérille eli kuinka hajallaan ne ovat. Johtopaatos-
ten tekeminen on luotettavampaa, kun hajonta on pieni ja sita yleistettdvampia ovat tu-

lokset.

Keskihajonnasta voidaan myos laskea keskiarvon keskivirhe eli kuinka paljon otoskes-
kiarvot vaihtelevat puoleen tai toiseen todellisen perusjoukon keskiarvon ymparilla. Se

lasketaan jakamalla keskihajonta otoskoon nelidjuurella.
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Vastaajan taustatietona keratty tehtdvankuva on esitetty piirakkakaaviona. Mygs suosit-

telu kylla tai ei on esitetty piirakkakaaviona, jossa jako myds prosentteina.

Vapaita vastauksia ei julkaista sellaisenaan tietosuojasyistd, mutta niistd on tehty kysy-

myskohtaiset koosteet.

9.8 Kyselyn tulokset kysymyksittain

Vastausaikaa kyselyyn annettiin ensin nelja paivaa. Kyselysta muistutettiin kerran ja vas-
tauksia saatiin ensin 14 kappaletta. Tavoite oli saada vastauksia mahdollisimman paljon,
ja kysely avattiin seuraavalla viikolla uudelleen ja vastausaikaa annettiin viela toiset nelja
paivaa. Vastausten maara kasvoi hieman, ja kokonaismaaraksi saatiin 16 vastausta.
Tama on 53 % kohderyhmasta. Tata maaraa voidaan pitaa riittavana johtopaatosten te-

kemiseen.

9.8.1 Kysymys 1, vaittama: Tiedan, mita tuotteistuspaatds meilla tarkoittaa

Vastanneista kaikki tiesivat mielestaan hyvin tai taysin, mité tuotteistuspaatts tarkoittaa
(kuva 34). Kyseessa on vastanneiden oma mielipide asiasta ja vastaus ei mittaa vastaa-
jan todellista tietdmysta asiasta. Vastausten keskiarvo oli korkein Likertin asteikolla ky-
sytyista kysymyksista. Hajonta oli myds pieninta tamén vastauksen osalta. Vaittamat oli-
vat 1 = En tieda ja 5 = Tiedan taysin. Vastausten keskiarvo oli 4,8 ja keskihajonta 0,39.

Keskiarvon keskivirhe oli 0,10.
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1. Tieddan mita tuotteistuspaatos meilla tarkoittaa
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Kuva 34. Kyselyn kysymys 1, histogrammi.

9.8.2 Kysymys 2, vaittama: Luin tuotteistuspaatoksen ohjeen

Vastaajista 14 eli lahes 90 % oli lukenut ohjeen mielestaan huolellisesti tai hyvin huolel-
lisesti (kuva 35). Yksi vastaajista oli lukenut ohjeet mielestaan heikosti ja yksi keksinker-
taisesti. Vaittamat olivat 1 = Mik& ohje? En lukenut ja 5 = Luin hyvin huolellisesti. Vas-
tausten keskiarvo oli 4,1 ja keskihajonta 0,75. Keskiarvon keskivirhe oli 0,19.
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2. Luin tuotteistuspadksen ohjeen
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Kuva 35. Kyselyn kysymys 2, histogrammi.

9.8.3 Kysymys 3, avoin kysymys: Miten koit ohjeistuksen ja miten kehittaisit sita

Ohjeistus koettiin padasiassa selkedna ja ymmarrettavana. Sen koettiin antavan hyvan
kasityksen tyotehtavasta erityisesti uusille tyontekijoille. Ohjeistusta ei myodskaan pidetty
lian pitk&dnd, mutta osa kaipasi yksinkertaistusta. Kehittavda nahtiin prosessin kuvauk-
sessa ja ohjeiden visualisoinnissa. Ohje ja lomake toivottiin myds yhdistettavaksi esi-

merkiksi linkeilla.

9.8.4 Kysymys 4, vaittama: Lomake auttoi miettimaan markkinoinnissa tarvittavat tie-
dot ja nakokohdat

Tama vaittdma jakoi eniten mielipiteitd eli sen keskihajonta oli suurin. Vastaajista 12 el
75 % oli sitd mielta, ettd lomake auttoi miettim&&n markkinoinnissa tarvittavia tietoja ja
yhden mielesté se vain sotki asioita (kuva 36). Kolme vastaajista eli noin 20 % ei osannut
sanoa, oliko lomakkeesta apua tai haittaa markkinoinnissa. Jakauma kuitenkin selvasti
painottuu oikealle eli paddosin lomakkeen koettiin auttavan. Vaittdmat olivat 1 = Sotki vain
asioita ja 5 = Auttoi merkittavasti. Vastausten keskiarvo oli 4,0 ja keskihajonta 1,06. Kes-

kiarvon keskivirhe oli 0,27.
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4. Lomake auttoi miettimaan markkinoinnissa
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Kuva 36. Kyselyn kysymys 4, histogrammi.

9.8.5 Kysymys 5, avoin kysymys: Miten koit lomakkeen arviointiperusteet ja miten ke-
hittaisit sita?
Arviointiperusteet koettiin padosin riittaviksi ja toimiviksi. Joiden osalta toivottiin tarkem-

paa selitysta. Pisteytyksen osalta pohdittiin, tulisiko olla painotuksia tai saavatko esimer-

kiksi innovatiiviset tuotteet lilan heikosti toteutusmahdollisuutta.

9.8.6 Kysymys 6, vaittdma: Lomakkeen laskentataulukko auttoi miettiméén tuotteen
taloudellista tuottoa ja kannattavuutta

Lomakkeen laskentataulukko jakoi myos mielipiteitd. Vastaajista 12 eli 75 % koki siita
olevan apua, ja kolme eli noin 20 % koki sen vain sotkevan asioita (kuva 37). Yksi vas-
taaja ei osannut sanoa, oliko laskentataulukosta apua tai haittaa. Jakauma kuitenkin sel-
vasti painottuu oikealle eli pddosin lomakkeen koettiin auttavan. Vaittdmat olivat 1 = Sotki
vain asioita ja 5 = Auttoi merkittavasti. Vastausten keskiarvo oli 3,6 ja keskihajonta 1,05.

Keskiarvon keskivirhe oli 0,26.



85

6. Lomakkeen laskentataulukko auttoi miettimaan
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Kuva 37. Kyselyn kysymys 6, histogrammi.

9.8.7 Kysymys 7, avoin kysymys: Miten koit tuottojen laskentataulukon ja miten kehit-
taisit sita?

Laskentataulukon nahtiin toimivan hyvin lahiopetuksena tehtavaan koulutukseen.

Verkko-opetuksen osalta laskentataulukon kaytté heratti pohdiskelua, ja siihen toivottiin

tarkennuksia. My0s tutkintotavoitteisen koulun osalta toivottiin vastaavaa laskentatau-

lukkoa.

9.8.8 Kysymys 8, vaittdma: Tuotteen markkinointitoimenpiteista oli helpompi sopia lo-
makkeen pohjalta

Markkinointi toimenpiteistd sopimisessa kuusi eli noin 35 % koki sen auttavan hyvin tai
merkittavasti (kuva 38). Kaksi vastaajista eli koki lomakkeen vain sotkevan markkinoin-
titoimenpiteitd. Puolet vastaajista eli kuusi, ei osannut sanoa oliko lomakkeesta apua
markkinointitoimenpiteista sopimiseen. Jakauma osuu melko keskelle, vaikkakin hieman
oikealle painottuen. Vaittamat olivat 1 = Sotki vain asioita ja 5 = Auttoi merkittavasti.

Vastausten keskiarvo oli 3,3 ja keskihajonta 0,98. Keskiarvon keskivirhe oli 0,25.
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8. Tuotteen markkinointitoimenpiteista oli helpompi
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Kuva 38. Kyselyn kysymys 8, histogrammi.

9.8.9 Kysymys 9, avoin kysymys: Miten koit markkinoinnin suunnittelun lomakkeen
pohjalta ja miten kehittaisit sita?

Markkinoinnin kriteereita ja lahtdkohtia katsottiin lomakkeen selventavan ja antavan poh-
jaa markkinointitoimenpiteisiin, mutta epaselvyytta oli tydtehtavankuviin liittyvista roo-
leista ja yhteistydsta markkinoinnin kanssa. Osa piti markkinoinnin toimenpiteité hiukan
irrallisina muusta lomakkeesta. Yhteistyté markkinoinnin kanssa ja k&ytannon toimenpi-

teiden paattaminen ja toteuttaminen lomakkeen pohjalta oli monen mielesta epaselvaa.

9.8.10 Kysymys 10, vaittdma: Tuote menestyy mielestani todennéakdisemmin, kun sille
on tehty tuotteistuspaatos

Hieman yli puolet vastaajista eli yhdeksan, naki tuotteistuspaatdksen parantavan tuot-
teen menestymista ja yksi heista piti sitd merkittdvasti todennékdisempana (kuva 39).
Kolme vastaajista eli 20 % ei usko tuotteistuspaatokselld olevan vaikutusta menestyk-
seen ja nelja eli 25 % ei osa sanoa, onko vaikutusta. Jakauma painottuu kuitenkin enem-
man oikealle eli paremman menestyksen puolelle. Vaittdamat olivat 1 = Ei vaikutusta ja 5
= Merkittavasti todennakdisemmin. Vastausten keskiarvo oli 3,3 ja keskihajonta 1,10.

Keskiarvon keskivirhe oli 0,28.
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10. Tuote menestyy mielestani todennakdisemmin,
kun sille on tehty tuotteistuspaatos
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Kuva 39. Kyselyn kysymys 10, histogrammi.

9.8.11 Kysymys 11, suljettu kysymys: Suosittelisitko tuotteistuspaatoksen kayttamista?

Suosittelua kysyttiin suljetulla kysymykselld, jossa vaihtoehdot rajattiin vain kahteen el

"kylla” tai "ei”, jotta vastauksia ei tarvitsisi tulkita. Vain yksi vastaajista ei suosittele tuot-

teistuspaatoksen kayttamista, ja 15 suosittelee eli vastaajajoukosta 94 % suosittelee
(kuva 40).
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11. Suosittelisitkotko tuotteistuspaatoksen kayttamista

mei mkylld

Kuva 40. Kyselyn kysymys 11, Suosittelun jakautuminen.

9.8.12 Kysymys 12, taustatietokysymys: Tydtehtavani on?

Vastaajia saatiin kaikista ryhmista. Lomakkeen tayttjia ovat kouluttajat ja koulutussuun-
nittelijat, joita oli vastaajista kuusi eli Iahes 40 %, markkinoinnin edustajia kolme |ahes
20 % ja esimiehid kuusi eli lahes 40 % (kuva 41). Yksi vastaajista oli ilmoittanut kuulu-
vansa muuhun ryhmdaan. Taustatietokysymys tarvittiin, ettd nahtaisiin, onko kaikista
kayttajaryhmista vastauksia. Jos jokin kayttajaryhma olisi jaanyt kokonaan pois, olisi joh-
topaatdsten tekeminen ollut epdvarmempaa. Vastauksia ei ole analysoitu eri ty6tehta-
vien mukaan, koska talléin yhden vastaajaryhman jasenten maara olisi hyvin pieni. Tar-
koitus ei myodskaan ole asettaa eri ryhmia vastakkain mielipiteiden osalta vaan tarkas-

tella kokemuksia kokonaisuutena.
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Taustatiedot: tyotehtavani on

® esimies  ® koulutussuunnittelia  ® kouluttaja markkinointi  ® muu

Kuva 41. Kyselyn kysymys 12, vastaajien tydtehtavien jakaantuminen.

9.8.13 Kysymys 13, avoin kysymys: Muu palaute?

Tuotteistuspaatdksen ohje nahtiin téarkeaksi ja jopa ehdotettiin, ettd jokaisen henkilékun-
nasta tulisi lukea se ymmartaakseen paremmin liiketoimintaa, jossa oppilaitos toimii. Lo-
makkeen toivottiin olevan jatkossa verkkopohjainen, jotta sen voisi saada automaatti-
sesti tarvittaville osapuolille. Lomakkeen lahettelya ja tallentamista pidettiin talla hetkella

osin epaselvana ja tahan nahtiin myos ratkaisuna pilvipohjainen lomake.

9.9 Johtopaatokset kyselyn perusteella

Tuotteen arvioinnin kriteereja ja pisteytysta pidettiin hyvina ja tietoa antavina. Kriteerien
painotuksia toivottiin kuitenkin mietittavan. Nyt kaikilla oli yhta suuri painoarvo pisteytyk-
sessd. Pisteytyksen kayttd markkinoinnin panostusten lahtokohtana jai monelle
etaiseksi. Koulutustuotannon ja markkinoinnin vélinen yhteisty6 jaa nyt kokonaisuudes-
saan monelle epaselvaksi ja siihen liittyvat vastuut ja prosessin vaiheet tulisi kuvata jat-

kossa tarkemmin.
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Talouslukujen kuten tuottojen, kulujen ja kannattavuuden laskentamallia pidettiin paa-
osin toimivana, mutta sen soveltaminen erilaisiin koulutuksiin vaikutti monen mielesta
vaikealta. Laskentamallia tai esimerkkeja tulisi kehittaa soveltumaan my6s muihin kou-

lutuksiin, kuten verkkokoulutukseen sekéa tutkintotavoitteisiin koulutuksiin.

Kyselyn tulosten perusteella voidaan pitaa tuotteistuspaatdksen prosessia ja lomaketta
hyvana toimintamallina ja sitd tulee jatkaa. Lomake ja siihen liittyva prosessi on jo toi-

miva, mutta, se kaipaa viela kehittamista.

10 Yhteenveto ja johtopaatokset

Koulutusten suunnittelu, markkinointi ja toteutus pitaa sisallaan tuotekehityksen, markki-
noinnin ja tuotannon suunnittelun seka toteutuksen elementit. Jokainen vaihe edellyttaa
erikoisosaamista vaativaa ammattitaitoa. Usealla alalla nAma vaiheet on erotettu omille
osastoilleen, mutta koulutusalalla vastuu tasta laajasta kokonaisuudesta on yleensa kou-

luttajalla tai koulutussuunnittelijalla yhdessa tai erikseen.

Koulutustuotteen myynti on riippuvainen monesta asiasta ja lopullinen onnistuminen sel-
vidd vasta kun koulutus toteutetaan. Kouluttaja keskittyy usein koulutuksen sisaltéon,
mutta hyvakaan koulutus ei myy, ellei asiakastarve ja tuote kohtaa toisiaan. Tuotteista-
minen lahteekin asiakkaan hyddyst&, joka on vastinetta asiakkaan rahalle. Asiakkaan
kokema hyoty maarittaakin koulutustuotteen maksimihinnan. Markkinoinnilla on siis téar-
ked rooli kuvata ja kertoa hyodyista potentiaalisille asiakkaille. Koulutustuotteen kohde-
ryhmaé, asiakastarve ja markkinan kilpailutilanne tulisi huomioida heti tuotteen alkumet-

reista lahtien.

Vaikka koulutustuotteella olisi kysyntdd, sen hinnoittelu ja kustannukset ratkaisevat,
onko sen toteuttaminen kannattavaa. Tuottojen ja kustannusten arviointi jo ennen tar-

kempaa valmistelua, resursointia ja toteutusta on siksi valttdméatonta.

Markkinoinnin toteuttaminen maksaa, joten jo markkinointisuunnitelmaa tehdessa on tie-
dettdva, paljonko rahaa on kaytettavissd. Raha markkinointiin tulee koulutustuotteen
myyntikatteesta, joten arvio myyntituotosta ja kustannuksista on myés markkinointisuun-
nitelman edellytys. Jos bruttokate ei edes taydella kurssilla riitd koko sivun lehtimainok-

seen, ei sita voi luonnollisestikaan valita markkinointitoimenpiteeksi.
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Jos koulutus ei kaikesta markkinoinnista huolimatta myy, on sen peruuttaminen tai siir-
taminen viimeinen keino vahentaa tappioita. Koulutukseen sitoutuu suunnittelu- ja val-
mistelukustannuksia jo ennen koulutuksen toteutusta, joten epaonnistunut tuote tuottaa
tappiota, vaikka sita ei toteutettaisikaan. Myds siihen varatut tila-, laite- ja kouluttajare-
surssit aiheuttavat kustannuksia, koska yleenséa vapautuneita tiloja ja resursseja ei enéaa
ehdita kayttaa johonkin muuhun, vaan kyseinen ajankohta jaa tyhjaksi. Koulutusten siir-

taminenkin pitaisi myds olla mahdollisimman vahaista.

Ongelmaa lahdettiin ratkaisemaan jatkuvan parantamisen "Plan, Do, Check, Act” -peri-
aatteesta johdetulla mallilla. Tuotteistusoppaalla ja tuotteistuspaatoksen vaatimuksilla
pyritddn parantamaan koulutusten suunnitteluvaihetta, prosessin kuvaamisella toteutus-

vaihetta ja tuoteraportilla seurantaa seka korjaavia toimenpiteita.

Tuotteistuspdatoksen tarkeimmat osa-alueet ovat tuotteen markkinoitavuuden arvioimi-
nen seka tuotto- ja kateodotusten arvioiminen. Markkinoitavuuden arviointi ja sen pistey-
tys rakentuvat pakollisista elementeistd, kuten kohderyhmén maarittdminen, ja arviointi-
kohteista, kuten kohderyhmén koko. Markkinoitavuus on pisteytetty, jotta markkinointi
voisi sen pohjalta priorisoida, mihin tuotteisiin markkinapanostuksia kohdistetaan. Pistei-
den tarkoitus on myds pelillistaa tuotteistusvaihetta ja kannustaa tekemaan tuotteistus-

vaihe niin, etta pisteita tulisi enemman.

Markkinoinnin henkilét pitivat markkinoinnin toteuttamista tuotteistuspaatoksen pohjalta
helpompana, mutta kokivat myds prosessin olevan vastuiden osalta edelleen hieman
sekava. Tuotteistuspaéatds pakottaa kouluttajaa ja koulutussuunnittelijga miettim&éan
markkinointiin tarvittavia tietoja kohderyhmasta ja tuotteen hyddyista jo etukéteen. Tun-
tuma on ollut, ettd kohderyhman ja hyotyjen maarittely on hieman helpottunut. Myés
markkinoinnin budjettia on helpompi arvioida, kun tuotto on arvioitu, ja tehda paatoksia

markkinointitoimenpiteista.

Tuotteistuspdatoksia oli tehty 40 kappaletta, mutta toteutettuja kurssituotteita oli vasta
kuusi kappaletta. Otos oli pieni, mutta sen pohjalta voitiin kuitenkin tehda jo paatelmia.
Kurssien osallistujamaéaran havaittiin selvasti korreloivan sen saaman pistemaaran
kanssa. Osallistujamé&éara on tarkein yksittdinen mittari, koska jokainen osallistuja tuo

osallistumismaksun verran tuloja. Tulojenkin havaittiin siis korreloivan pistemaaraan.
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Kurssin kustannukset muodostuvat paaasiassa suunnittelusta, valmistelusta, tilasta, lait-
teista ja kouluttajasta. Naihin kustannuksiin ei osallistujamaara juuri vaikuta, tiettyyn

maksimimaaraan saakka. Kurssin bruttokate korreloi siksi pistemaéran kanssa.

Voidaan siis todeta, ettd tuotteistuspaattksessa arvioidut laadulliset elementit edistavat
kurssin markkinointia ja myyntia. Mitd enemman koulutus saa tuotteistuspaatoksessa

pisteitd, sen todennakdisemmin se tulee menestymaan.

Tuotteistuspdatoksen taloudellinen laskelma on riippuvainen sen pohjaksi tehdyista tyo-
maaran ja osallistujamaéaran arvioista. Erityisesti osallistujamaaran arviointi vaikuttaa
laskelmaan. Osallistujamaaran arvioinnin onnistuminen vaihteli suuresti ja otos oli liilan
pieni, jotta sen olisi voitu todeta korreloivan toteutuneen osallistujamaaran kanssa. Myos
koulutuksen tuottojen arviointi perustuu osallistujamaaréén, joten sen korrelaatiota to-
teutuneeseen tuottoon ei myoskaan voitu todeta. Laskelma itsessaan naytti antavan oi-

keita tuloksia, jos annetut luvut oli arvioitu lahelle toteutuneita.

Kaikissa uusissa tuotteissa, myos tuotteistuspaatoksen lapikayneissa, havaittiin todella
suuri maara peruutettuja tai siirrettyja koulutuksia. Koulutuksen siirtdminen ja peruuntu-
minen aiheuttaa aina ylimaaraista tyota seka heikentaa resurssien kaytén tehokkuutta.
Osa koulutuksien siirroista johtui uuden jarjestelméan kayttédnotossa tapahtuneista vir-
heistd, joissa koulutuksia oli poistettu ja tehty uudestaan jarjestelmaan. Ongelma on kui-

tenkin niin suuri, etté tulisi selvittaa tarkemmin sen juurisyyt.

Yksi tarkeimmista nakokohdista on tuotteistuspaatdsprosessin kayttajien mielipide: lisa-
sikd tuotteistuspdatds kayttdjien ymmarrysta ja osaamisesta tuotteistuksesta, ja koki-
vatko he siitd olevan hyotya heidan tyotehtavassaan. Taman selvittdmiseksi tehtiin lo-
puksi myds kysely tuotteistuspdatoksen kayttajille. Mukaan otettiin kaikki kayttajaryhmat.
Mielipiteet jakaantuivat, mutta suurin osa koki lomakkeesta ja tuotteistuspaatdsproses-
sista olevan hyotya. Yli 90 % vastaajista suositteli toimintamallia. Kyselyssa pyydettiin
my0ds sanallisia tuntemuksia ja kehitysajatuksia. Useita kehityskohteita 16ytyi, ja my6s

lomakkeen laajentamista erilaisiin koulutuksiin toivottiin.

Tuotteistuspdatoksen oletettiin myds vahentavan koulutusten peruutuksia. Tahan ei tuot-
teistuspaatokselld kuitenkaan nayttanyt olevan vaikutusta, ja talta osin tavoite jai saavut-

tamatta. Toinen alussa asetetuista tavoitteista oli markkinointiprosessin helpottaminen.
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Se paljastui kyselyssa yllattaen hieman epéaselvaksi vastuiden ja prosessin osalta. Pro-
sessien rajapinta kahden eri osaston ja niiden prosessien valilla on toki lahtokohtaises-
tikin haastava. Kurssien menestyksen kannalta taméa osastojen valinen yhteistyo ja tuo-
teistuspaatdoksen parempi hyédyntaminen ovat prosessin lopputulosten kannalta tarkein
kehityskohde.
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